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 مقدمه

قرار دارد،  تیآداب و با نزاکت بودن در درجه اول اهم یمباد لیدل نیارتباطات است، به هم یایامروز، دن یایدن

 یهنجارها نیبه ا دیبا م،یکن یاستقبال م ایسلوک در اجتماعات پو وهیدوران و ش راتییکه از تغ همچنان ما

 دانند یربه هم خوب ممردمان موفق و با تج یحت م،یباش یآداب معاشرت هم سخت متک یعنی یارزشمند اجتماع

 .نددار ازیآداب معاشرت ن نهیدر زم یاجتماع یها هیاطلاعات و توص نیکه به ا

 جادیو ا یشغل یدر زندگ دهیدرست و سنج یرفتارها یبرا یکاربرد یراهنما کیمتن، ارائه  نیا هیاز ته هدف

 : میپرداز یم یدیباشد. در ابتدا به ذکر چند نکته کل یم یاجتماع یدر برخوردها یندیظرافت و خوشا

 .دیمهربان و متمدن باش -

و  تیمیادب و صم ،یصداقت، خوش رفتار ،یدر قبال رابطه هاتان، فروتن دیممتاز با یداشتن روابط یبرا -

 .دیداشته باش یدر قبال همه انسان ها نوع دوست

 .ندیو رفتار خوشا یوقار، ظرافت در رفتار، برازندگ فرد جذاب عبارتند از : کی اتیخصوص -

 .دیاز حد، تعادل برقرار کن شیب تیو رسم حیفقدان رفتار صح انیم -

 نهایا دیریبگ ادیرا  حیصح یو طرز پاسخ ده هیته یفهرست د،یبه ابرازشان هست لیاز نظرات خودتان که ما -

 .شوند یشما محسوب م ییجزو دارا

 .است یابزار کارساز یبائیهنگام مراوده با اشخاص، شک دیداشته باش ادیبه  -

ام آنها هم با شما با احتر د،یبا احترام رفتار کن گرانیاگر با د د،یبا همه کس با احترام و مؤدبانه رفتار کن -

 .متقابل رفتار خواهند کرد

 .کند یخلع سلاح م زیرا ن یادب یاست که هر فرد ب یسلاح گانهیکه ادب  دیفراموش نکن -

دهد و بر شما بر چسب  یرا تحت الشعاع قرار م لتانیوگرنه همه فضا دیخشم خود را کنترل کن شهیهم -

 بودن خواهند زد. ندیناخوشا

  



 
 
 

 

 معارفه آداب

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

احساس  انتانیوگرنه اطراف»  دیرا انجام ده یرفحتما مع« است که:  نیکردن ا یاصل در معرف نیمهمتر -

 .گرفته شده اند دهیکنند ناد یم

 .دیبرقرار کن یو تماس چشم دیباشد، هنگام دست دادن با طرف مقابل لبخند بزن ادتانی -

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

 » کنند یم یسال است که با ما همکار کیمسئول فروش هستند و 

ود را خ دیتوان یشده با هم باز شد، شما م یکه سر صحبت دو نفر معرف یکند وقت جابیا طیچنانچه شرا -

 .دیکنار بکش

 .شوند یم یدر مقام بالا تر معرف یتر، به افراد نییبا رتبه پا یمعمولا افراد -

 .دیکن یو خودتان را معرف دیکننده اسم شما را فراموش کرد، لبخند بزن یاگر شخص معرف -

 .کننده شما مهم است یبه اندازه طرز رفتار معرف د،یشو یم یمعرف گرانیکه به د یطرز رفتار شما هنگام -

فتار ر یخودمان گریاست، با نفر د یاز آن دو نفر رسم یکیهنگام معارفه دو نفر به هم ، اگر رابطه تان با  -

 .گرفته شده است دهیاحساس نکند که ناد یگریتا د دینکن

 .دیشخص را با اسم کوچک صدا نکن ،یمعارفه رسم کیدر  -

 د،یشو از جا بلند دیتوان ینم لیاز جا بلند شود. اگر به هر دل یهنگام معرف دیشود، با یم یکه معرف یکس -

 .دیادب محسوب نشو یتا ب دیشو زیخ مین ای دیخم شو دیحداقل با د،یکرده ا ریگ زیمثلا در پشت م

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



 
 
 

طول بکشد و فقط دو سه بار فشار آهسته  هیآرام و بدون فشار باشد و دو سه ثان دیبا حیدست دادن صح -

 .کامل کننده آن باشد دیبا یاحساس شود، ارتباط چشم

 .ستیمودبانه ن د،یدست دادن از نوک انگشتان استفاده نکن یهرگز برا -

 دیرا فراموش کرده ا یشود، اگر نام کس یمحسوب م یجد یغلط تلفظ کردن اسم اشخاص از لغزش ها -

 .شما تکرار کند یاسمش را برا دیاز او بخواه یمودبانه و با عذرخواه د،یدار دیدر تلفظ آن ترد ای

» ه ؟!است ن یاسم مشکل« و با گفتن :  دیاست که تلفظش مشکل است، لبخند بزن یاگر اسم شما جور -

 .دیبه طرف مقابل کمک کن

 .دیخانم ... ( به آنها احترام بگذار ای...  یو همکارانتان با عنوان ) آقا سیبا نام بردن رئ -

 .دیخودشان خطاب کن ینوان ) خانم ... ( و با نام خانوادگکار خانم ها را با ع طیبهتر است در مح -

ود و شما ش شقدمیدست دادن پ یتا او برا دیدر مقام بالا تر منتظر بمان ایهنگام مصاحبت با فرد بزرگتر و  -

 8.دیدر جواب او دست بده یبه گرم

 در محل کار و جلسات مصاحبه نزاکت 

 .دیاست که سر وقت در محل مصاحبه حاضر شو یضرور -

. دیده حیتان را توض دنیرس ریو علت د دیکن یعذرخواه د،یدیرس رید لیو اگر به هر دل دینکن ریهرگز د -

 .دیصادق باش د،ینکن هیالبته به دروغ توج

 .دیتان را هم ارائه کن تیزیکارت و رشگر،یخود و سِمَت تان به شخص پذ یمعرف -هنگام

 .دینیتا از شما بخواهند که بنش دیتظر بمانمن -

 .دیباش اریمتوجه و هوش د،ینیصاف بنش د،یقوز نکن -

 .دینمان ستادهینشسته است، به حالت ا زبانیاگر م -

 .دیدست نزن زیم یرو یایبه اش -



 
 
 

 نیمز یرو ستادهیبصورت ا ایزانو  ی. آن را رودینگذار یگریشخص د ریتحر زیم یتان را رو یدست فیک -

 کنار

 .دیکه با هر حرکت با آن برخورد کرده و موجب سقوط آن گرد ی. اما نه به  گونه ادیتان بگذار یصندل

مثل: من خودم را متعهد  دیو با استفاده از عبارات مثبت حرف بزن ینیقبل از جلسات مذاکره با خوش ب -

 .انجام دهم یدانم که کارم را عال یم

 .است یپرخاشگر ایحالت نشانه عناد  نیا ،یکلام ریغ ریبه تعب د،ینیننش نهیدست به س -

 یم خودکار ایکردن قلم  کیکل یصدا د،یو قلم ور نرو رهیو با گ دیاوریسر و صدا درن رتانیبا لوازم تحر -

 .تواند، کاملا آزار دهنده باشد

 .درست ماست تینشانه ترب ستادنیطرز درست ا -

 .دیفتین یصندل یتالاپ رو د،ینیبرازنده بنش د،ینینش یم یصندل یرو یوقت -

 .دیحمل نکن یخود را با صندل دیرا جابجا کن یو صندل دیزیاز جا برخ یجابجا کردن صندل یبرا -

نگاه کردن بر ساعت  دن،یاز ناخن جو د،یپنهان کن یآن را با موقع شناس د،یهست یقرار یاگر ذاتا آدم ب -

 .دیکن زیو ... پره

 .دیشدن جلسه، محل را ترک کن به محض تمام -

 .دیمصاحبه قلبا از طرف مذاکره تشکر کن انیدر پا -

او  یو در را برا دیخارج شو د،یدر را باز کن د،یدیپشت سر شماست و شما زود تر از او به در رس یاگر کس -

 .تا هنگام خارج شدن، در به او نخورد دیباز نگهدار

 .دینگه داشته تشکر کن تانیکه در را برا یاز کس شهیهم -

اول او خارج شود و بعد شما پشت سرش خارج  دیبالا تر از شما حضور دارد، صبر کن یبا مقام یاگر کس -

 .دیشو



 
 
 

 .وارد شود ایاول او خارج  دیو تعارف کن دیمهمان تان باز کن یدر را برا د،یهست زبانیاگر شما م -

هم وارد شوند.  گریتا همه افراد د دیدر را باز نگهدار د،ید شوهنگام استفاده از آسانسور، اگر اول شما وار -

شوند و دکمه همان طبقه را  یم ادهیپ یچه طبقه ا دیبپرس هیاز بق دیفرمان طبقات هست یتابلو کیاگر نزد

 .دینشو گرانید وجکه مزاحم ورود و خر دیریقرار گ یی. و در فضادیفشار ده شانیبرا

 جلسات تیریمد

 .دیاحساس و مشتاقانه صحبت کنواضح، با  -

 .دیحرف بزن دیو مختصر و مف دیرا کنترل کن تانیتن صدا -

 .شما جمله را تمام کند یبه جا دیو مخاطب را وادار نکن دیصحبت نکن ادیز یکشدار و با مکث ها -

 .دیگوش کن یبائیو با شک دیدل بده گرانید یحرف ها دنیبه شن -

 میکه همه در بحث سه دیکن یو کار دیخاص اجتناب کن یالمقدور از طرح بحث ها یبهتر است حت -

 .شوند

 ری، طرف مقابل را هم درگ»من «  یبه جا» ما «  ریخوب است با استفاده از ضم شهیطبق مثال فوق هم -

 .دیموضوع کن

 .دیکنند، تشکر کن یجلسه کمک م کی یکه داوطلبانه به سازمانده یاز کسان شهیهم -

 د،یبا ملاحظه و نزاکت از شدت جمله بکاه د،یکن یسهو انتقاد م ایبه خاطر اشتباه  یکه از کس یهنگام -

 : دیمثلا نگوئ

 یخواه یکرده ام، م دایپ یگریمن جواب د: «  دیدر عوض بگوئ» ؟  یعدد را از کجا آورده ا نیا یکن یاشتباه م «

 » ؟ میکن سهیجواب ها را با هم مقا

:  دیئبگو دیتوان یم د،یبه هر حال با متانت پاسخ ده د،یاز خود دفاع کن دیانتقاد شد و خواست اگر از شما -

 » میبار با هم مرور کن کی دیکنم به شما اطلاعات اشتباه داده اند پس اجازه ده یفکر م« 



 
 
 

: «  دیبپرسترفند آن است که از او  نیپرسد، مطلوب تر یاز شما م یسوالات نامرتبط و خصوص یاگر کس -

 » ؟ یکن یسوال را م نیچرا ا

 .کند یلبخند زدن تنش را در وجودتان آب م -

 .کند یم یواکنش دفاع جادیزند و ا یفورا جرقه م د،یکن یخوددار.... »  یول« از به کار بردن کلمه  -

جو و  بهانه یدتا فر دیزیهدف بپره یو ب یو از انتقادات کل دیهنگام انتقاد درباره رفتار شخص حرف بزن -

 .دیائیفاقد صراحت به نظر ن

ا آهسته و خوان دیکن یسع« مثلا با جمله  د،یانتقاد کن هیخردمندانه تر است که به صورت توص یگاه -

 »دیشما بد خط هست«  یبجا »دیسیبنو

 دیکه مسئله را حل خواه دیو به وضوح نشان ده دیریبپذ یشود، با قدر شناس یاز شما م یاگر انتقاد موجه -

 .کرد

 .سئوال خواهد رفت ریوگرنه فورا اعتبارتان ز دیکردن صادق باش نیدر تحس -

 .دیو از او تشکر کن دیریکرد، بپذ فیهر کس از شما تعر -

گفته  نی، ا» نبود  یکه کار نیا: «  دییو نگو دیکند، تشکر کن یم فیاز کار خوب شما تعر یکس یوقت -

 .و ارزش ندارند تیاست که ضوابط او اهم نیا شیبه اوست، معنا نیشما توه

 .دیاو را هم ذکر کن یستگیشا -

  

 یتوز نهیکند انتقاد را بدون ک یبه شما کمک م نیا د،یاحترام بگذار گرانیو به د دیعزت نفس داشته باش -

 .دیبا اختلافات مواجه شو هیروح نیو بدون تضم دیریبپذ

 .دیحرف هاتان را با داستان طنز آلود بدرخشان د،یده قیعلاقه حضار تطب را با تانیگفته ها -

 یشود، شوخ یپاسخ گفته م یاجبار یمبهوت و لبخندها یتوام با طنز شما اغلب با نگاه ها یاگر حرف ها -

 .دیکار را نکن نیبهتر است ا د،یکن یشوخ دیتوان ی. اگر شما نمدیرا از حرف هاتان حذف کن



 
 
 

رداشت از ب نیاول جادیدر ا تان،ینحوه گفتن و لحن صدا د،یگوئ یآنچه م ،یهنگام مکالمه تلفن یتماس تلفن آداب

 : دارد تیاهم اریشما بس

 .دیرا بلند نکن تانیاما صدا د،یواضح حرف بزن د،یکن یبا تلفن صحبت م یوقت -

 یقسمت تان خود را معرف ایبا گفتن نام و نام شرکت  یتلفن یآن است که همواره در صحبت ها حیصح -

 شود.( یدر وقت هم م یکار باعث صرفه جوئ نیاست، ) ا یکه قصدتان صحبت با چه کس دیسپس اطلاع ده د،یکن

ه از شما عجل یکیکه  یشما مناسب باشد، نه زمان یهر دو یکه برا دیبرقرار کن یتماس تلفن یدر زمان -

 .کردن محل کارش است در حال ترک ایدارد. 

ان ، مؤدبانه برنامه فشرده ت ردیگ یدارد وقت شما را م دهیفا یب یطرفتان با گفتن حرف ها د،ینیب یاگر م -

 .کرد دیحتما به او تلفن خواه یدر وقت مناسب تر دی. بگوئدیو عذر بخواه دیرا بهانه کن

 .دیریشده، بلافاصله مجددا تماس بگ یطیتحت هر شرا دیبا ،یدر صورت قطع تماس تلفن -

نکته  کیمکالمه را با  دیکن یماند. سع یشخص مقابل م ادیبه  شهیشما هم ینحوه تمام شدن تماس تلفن -

 .دیمثبت تمام کن

 .را بگذارد یاول طرف مقابل تان گوش دیو اجازه ده دیکن یخداحافظ شهیهم یادار یدر مکالمات تلفن -

 .مشخص و مختصر باشد دیبا دیکن یتلفن ضبط م ریغامگیپ یکه رو یامیپ -

 .دیکه به شما شده جواب بده ییبه محض امکان، به تلفن ها -

 نیتلفن به شما جواب داده نام کامل ، علت تماس و مناسب تر ریغامگیو پ دیتلفن کرد یاگر شما به کس -

  .دیکن انیتماس با خودتان و شماره تماس با خودتان را واضح و کامل ب یزمان برقرار

از آنچه  شیما ب یشما. نامه ها یدارد که گفته ها تیو مکاتبات ظاهر مکاتبات شما همان قدر اهم ادداشتی

 انگرینما م،یفکرش را بکن

 انهمیصم یاز هر مکالمه ا شیند بتوا یاست و م یقو اریبس یخود ما هستند. نامه در ارتباطات، واسطه ا تیواقع

 .گذار باشد ریو ثاث



 
 
 

کنند و طبق اصول و مصالح، افراد مختلف را به اشکال مختلف خطاب  تیتبع یخاص یاز الگو دیهمواره با مکاتبات

 : کنند

 .دیاستفاده کن زیاز کاغذ نامه تم -

 یمحبت د،یسیکردن با دست بنو پیتا یرا به جا ادداشتتانیاگر  د،یکن پیرا تا یرسم یبهتر است نامه ها -

 .افزود دیبر آن خواه یشخص

 ایآ اوست و ستهیلحن نامه شا ای! که آدیکه مخاطب شماست فکر کن یبه کس ادداشت،ی میهنگام تنظ -

 .خواهد کرد افتیجان کلام شما را در

جلد کتاب درباره فرستنده اش  نیتواند به اندازه چند یبر اساس ظاهرش م ینامه تک جمله ا کی یحت -

 .حرف بزند

ار ادب و در نوشت نگونهی، ا»من و شما  نیب: «  دی، و نگوئ»شما و من  نیب: «  دیبگوئ شهیباشد هم ادتانی -

 .دیده یتواضع خود را نشان م

 .و مبهم است یبخش تر از جملات و عبارات و اصطلاحات طولان نانی، اطم میجملات کوتاه و مستق -

بهتر از » خطاب به مسئول مربوطه « عنوان  د،یسینو ینامه م دیدان یکه نامش را نم یبه کس یقتو -

 .است» خانم محترم«  ای» محترم  یآقا«  نیعناو

 ییچنانچه با مخاطب نامه آشنا د،یخاتمه ده» ارادتمند شما « چون :  یرا با عبارات یرسم ینامه ها -

 .دیاستفاده کن رهیو غ» آرزوها  نیبا بهتر« ، » دوستدار شما « مانند :  یاز عبارات دیتوان یم دیدار یشتریب

و  دهیچیخاص، کلمات نامانوس و عبارات پ یها شهیپشت اصطلاحات و کل دیافکار و مقاصد شما نبا -

 .پنهان شوند یطولان

  .و وضوح با خود دارد یزبان ساده، افسون سادگ -

 یرفتار شود، رستوران مورد علاقه ما رستوران یو اختصاص ژهیآنها به صورت و همه دوست دارند که با یزبانیم آداب

 که حتما ستین



 
 
 

 : ما را بشناسد که ما را به نام صدا کند یاست که تا حد یغذا را سرو کند بلکه رستوران نیبهتر

 یرائیذپ یبه خوب همانتانیکه از م دیحاصل کن نانیباشد و اطم یرفتارتان عال د،یهست زبانیاگر شما م -

 .شود یم

 .دیمهمانان به طور جداگانه خوشامد بگو کیکایبه  دیبا زبانیم -

 .دیکن یرائیاز او پذ ییو خوشرو یسرزده وارد شد، با قدر شناس یاگر مهمان -

کند، اول از مهمانتان  یقهوه و ... از شما سوال م ،یسرو چا یبرا یآبدارچ ای شخدمتیکه پ یهنگام -

 .دارند لیچه م دیبپرس

ست ا یکاف د،یو منحصر به فرد استفاده کن یتجمل یها یاز مهمانان از خوراک یرائیپذ یبرا ستیلازم ن -

 .دیکن هیته یسخاوتمندانه و به قدر کاف

  .و مرتب باشد زیتم زیاست که همه چ نیدارد، ا تیاز همه اهم شیگرم، آنچه ب یرائیجدا از پذ -

 یدنیصرف غذا و نوش آداب

 گرانیو توجه خود را به د دیهمگام باش گرانی] با د زبانی[ خصوصا در مقام م یدنیهنگام صرف غذا و نوش -

 یو همراه یرائیخود را از پذ تیو رضا دیهل نده زیو بعد از تمام کردن غذا بشقاب را به سمت م دیمعطوف نساز

 .دیابراز کن گرانید

 .دیو خم نشو دینیغذا صاف بنش زیپشت م -

 .دیدور نگهدار زیهنگام صرف غذا آرنج ها را از م -

 .دیقرار نده زیم یرا رو یشخص فیک ای دیکل لیخودتان از قب لیوسا -

 یرا ناراحت م گرانیکه د ییو صحبت در مورد موضوع ها دنیکش گاریو صرف غذا از س یرائیهنگام پذ -

 .دیمطالب شاد و اشتهاآور را عنوان کن د،یزند، اجتناب کن یحال شان را به هم م ایکند 

 یدگادامه زن یبرا میخور یسوم آنچه که ما م کی قتیدر حق د،یائیکه پرخور به نظر ب دینکن یهرگز کار -

 .پزشکان و داروسازان است یگذران زندگ یآن برا یاست، مابق یکاف



 
 
 

 .دیاز صرف غذا امتناع کن فیو با دست کث دیبا دست غذا نخور -

 .دیکار را انجام ده نیو لبخند ا زیتشکرآم یبا جمله ا د،یرا رد کن یتعارف د،یده یم حیترجاگر  -

 .دیو بدون صدا غذا بخور یو به آرام دیغذا دهان را ببند دنیهنگام جو -

 .دیبا دهان پر حرف نزن -

و هرگز لقمه بزرگتر از دهانتان  دیگذاشتن غذا در دهان آن را به اندازه دهانتان خرد و کوچک کن یبرا -

 .دیبرندار

 .دیبلکه آن را داخل بشقابتان بگذار د،یبگذار زیم یآن را رو دینبا گرید د،یرا برداشت یاگر قاشق و چنگال -

 .دیرا نشان نده یزیهرگز با حرکت دادن قاشق و چنگال چ -

 ریر غد د،یو به دهان بگذار دیبا دست بردار دیتوان یبا قطعات کوچک را م یها کیتنقلات و ک ،ینیریش -

 .دیاستفاده کن کیجمع کردن ک یبه دهان بردن و از قاشق برا یاز چنگال برا نصورتیا

 .تو فقط با دو سر انگش یندارد، البته به آرام یبا دست اشکال پسیو چ تزایها، برگرها، پ چیصرف ساندو -

و تا حد ممکن لکه اش را  یبه آرام د،یو مضطرب نشو مهیسراس د،یختیلباستان ر ای زیم یاگر غذا را رو -

 .دیپاک کن

 دست دراز یگریحفظ نزاکت از مقابل د ی. براستیکه در دسترس شما ن یبه ظرف غذائ دنیرس یبرا -

 .ظرف را به شما بدهد د،یخواهش کن یاز شخص بغل دست د،ینکن

تمام  دیتوان یکه م یبه مقدار شهیهم د،یو .... ( استفاده نکن کی) ظرف سالاد، ک یعموم یاز ظرف غذا -

 .دیدر بشقابتان قرار ده دیکن

نه  دیبا آن فقط دست و دهانتان را پاک کن د،یکن یاستفاده م یاگر از دستمال کاغذ ،یرائیپذ زیسرم -

 ! تان را ینیب

 تانیدندان ها انیم یغذا خوردن تکه ا انیو 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 نکن زیکرد. سرم ریگ



 
 
 

  

و بدون نگاه کردن به شخص  دیدهانتان را با دستمال بپوشان د،یآروغ زد اریاخت یاگر هنگام صرف غذا ب -

 .دیکن یعذرخواه ینیمع

 یرگیدر بشقاب د ای زیم یکاردتان در نرود و رو ریاز ز دیچرب مواظب باش یغذا کیقطعات  دنیهنگام بر -

 .نپرد

در چشم  ومیتا فواره آبل دیآن حفاظ بساز یرو گریبا دست د د،یفشار یانگشتانتان م نیرا ب مویل یوقت -

 .کنار دستتان نرود یهم سفره ا

 .ختیر دیخواه یاز آن در نعلبک یلاجرم قسمت د،یهم نزن ادیو قهوه را ز یچا -

و  سوپ د،یاشامیخنک شود بعد ب دیمنتظر شو د،یرا که داغ است فوت نکن یسوپ ای یدنیهرگز نوش -

 .شودن ریتا دست و پا گ دیخارج کن یرا از بطر ین د،یکن یاستفاده م یو اگر از ن دیها را هورت نکش یدنینوش

ر تان را دوباره ب یاست که صندل نیدرست ا زیپس از بلند شدن از سرم د،یغذا بود زیدر هر کجا که سر م -

  .دیاولش باز گردان یسر جا

 : دنیپوش لباس

از تصور شما در مخاطبتان داشته باشد، اساسا  شیب یریتواند، تاث یبرخوردها م نیپوشش شما، خصوصا در اول نوع

چه طور  ، دییکه چه بگو دیتفاوت است ، مهم است بدانبر حسن اخلاق و نزاکت در اصناف مختلف ، م یرفتار مبتن

 دیلباس بپوش

 : دیمختلف چه طور واکنش نشان ده طیدر شرا و

 .دیدر مصاحبه ها محافظه کارانه لباس بپوش -

 .کفش تان واکس خورده باشد د،یبپوش یلباس مرتب و رسم -

 .دیبا افراد مختلف، برازنده باش تانیدر همه دادوستدها -



 
 
 

و ظاهر ساده  یلباس رسم د،یکن یو نامتعارف خود دار نیآلات سنگ وریو استفاده از ز ظیغل شیآرااز  -

 .مناسب تر است

 یریکند و تصو یم یرا تداع یتیشخص د،یپوش یکه م یزیباشد که هر چ ادتانی دنیهنگام لباس پوش -

 .به ضررتان ایبه سودتان عمل خواهد کرد،  ای دیساز یکه از خود م

 .کند یشما را دو چندان م تیو جذاب یاستفاده از عطر و خوشبو کننده برازندگ -

 دنیکش گاریس

شود، لذا  یاسباب تشخص بود، امروزه ناراحت کننده و خطرناک محسوب م یکه زمان گاریس دنیکش -

 : دیریاجازه بگ انیاز اطراف گار،یاز روشن کردن س شیپ شهیهم

 .دینکش گاریس د،ینیب ینم یگاریس ریاگر در اطراف خود ز -

 .دیاستفاده نکن یگاریس ریاز بشقابتان به عنوان ز -

 یاراحتن جادیکه به دود حساس هستند، ا یکسان یکار ممکن است برا نیا د،ینکش گاریهنگام صرف غذا س -

 .را کور کند گرانید یکند و اشتها

بکشد کاملا قابل قبول  گاریس یگرید یجا ایرا خاموش کند  گارشیس دیبخواه یاگرمؤدبانه از شخص -

 .است

 .دیبگذار زیم یرو تیو کبر یگاریس ریکشند حتما ز یم گاریکه مهمانانتان س دیدان یاگر م -

 !نکشند زین گرانی! و ددینکش گاریگرچه بهتر آن است که اصلا س -

 19! »گرید یزیاوست نه چ تیدهد شخص یکه به انسان ارزش م یزیکه چ دیفراموش نکن«  دیباش موفق

  

 

 



 
 
 

 فروش یشناس روان

 فروش یدرون یاول : باز فصل

 مقدمه

 . ابندیمطلوب دست  یتوانند به فروش ها یم زهیانگ جادیفروشندگان با ا -

 . فروشندگان موفق نخست به انسان و سپس به فروش پرداخته اند -

که فرهنگ فروش دارند عبارتند از باور به منظور کردن بودجه  ییعلائم جوامع و سازمان ها و شرکت ها -

آن باور  یبودن و جنبه جهان یو هنر غاتیبودن فروش و تبل یباور به تخصص غاتیفروش و تبل یبرا نهیو هز یکاف

 در آن قیباور به شناخت بازار و تحق یدادن به مشتر تیبه اهم

 

 . است یساز ندیهمراه با خوشا یسالم ، اطلاع رسان غاتیهدف از تبل -

 یزیمهم است و چه چ یزیکند چه چ یخود درک م یاست که در دوران زندگ یانسان هوشمند کس -

 ستیمهم ن

، گاه کالا ، گاه خدمات و گاه  میامر فروش است چرا که ما همه فروشنده ا یها در زندگ نیاز مهم تر یکی و

 . میفروش یخود را م دهیفکرو ا

 . است یسازمان یها تیفروش از شروط لازم موفق یاسروان شن -

 .اموزندیتوانند آن را ب یاست و همه افراد اگر بخواهند م یامر آموزش کیمهارت فروش  -

 .باشد یاحترام به حقوق متقابل م یو فروشنده بر مبنا یامروز روابط مشتر یایدر فروش در دن -

و مهارت  یاخلاق نیامر با قدرت نفوذ فروشنده و با لحاظ نمودن مواز نیاست با نفوذ و ا یفروش مساو -

 . ونددیپ ینفوذ به وقوع م یها

 .بدل گردند یتوانند با افزودن بر دانش خود به فروشنده موفق یهمه م مینگرد دینا ام نکته



 
 
 

 .شود یانسان خلق م یاست که در آن همه برنامه ها از سو یکارگاه لیو تخ تصور

 " لیون هناپلئ "

کند و بعد ، صبح از  یشب ها به ذهنمان خطور م میریگ یم یکه در زندگ یماتیرسد که اغلب تصم ینظر م به

 .میبکن میتوان یچه م شهیکه با آن اند میفکر هست نیو در ا میرو یم رونیخانه ب

نها به از آ یتعداد نایقی. دیریبا القوه تماس بگ انیبا مشتر دیتوان یاست . تا م "با اعداد  یباز "فروش  -

 20گردند. یبا الفعل بدل م یها یمشتر

  

خواهد  وارید یاز گل رو یادیسرانجام مقدار ز میو ادامه ده میار را آغاز کن ویبه د "گل  یپرتاب گلوله ها " اگر

 .ماند

هر چقدر افراد دست رد به شما بزنند امکان فروش  یعنیباشد.  "رد شدن  یباز "فروش  یمعن دیشا -

اه رد شدن ها ر نیو در ضمن ا دیصحبت کرده ا یشتریاست که شما با افراد ب نیآن ا یمعن رایز ابدی یم شیافزا

 .آموخت دیقبول شدن را خواه

واهد را حل نخ ینداشت ؛ بلندتر حرف زدن و تند تند حرف زدن شما مشکل دیعلا قه به خر یاگر کس -

 .کرد

خواهند بود. با طرح  داریشود که احتمالا خر یشما صرف افراد یتا انرژ دیرا بشناس "بالقوه  داریخر "

 . دارد ازیرا متقاعد کرد که او به محصول شما ن یتوان مشتر یم یسوالات

گونه که چ دیده صیاو را تشخ ازیبا چند سوال ن یاضافه درباره محصولتان و کلافه کردن مشتر حیتوض یجا به

 .دیاو را برطرف کن ازیبا ارائه محصول خود ن دیتوان یم

 .دیدائما درباره فروش مطالعه کن -

 " . ستیحادثه ن کی، شکست هم  ستیحادثه ن کی تیموفق "

 .است ینیب شیقابل پ تیدر واقع موفق -



 
 
 

تواند سبب شود که  ینم یعامل چیه دیدهند را انجام ده یرا که مردمان موفق انجام م یاگر به تکرار کار -

 .دینرس جیشما به همان نتا

 . بوده است نییپا 10جزو % یروز نایقیبالا است ،  10هر کس که امروز در جمع % -

 . داده است یکارش را بد انجام م یروز دیدهد شا یهر کس که امروز کارش را خوب انجام م -

 . صف بوده است یانتهادر  یروز دیصف است شا یهر کس که امروز در جلو -

 . کنند یکه موفق ها چه م میاست بدان یکاف -

 .دیخود استفاده کن یاز آموخته ها تیموفق یبرا -

 .کند دایپ یتواند به ان دسترس یرا که ذهن بتواند تصور و باور کند م آنچه

 "لیناپلئون ه "

 .دیو باور کن دی، لمس کن دینیان را بب د،یدر ذهن تصور کن د،یخوا ه یفروش انچه را که م یدرون یباز

 .دیوبه ساختن بپرداز دیکن هیطرح ذهن خود را ته شیپ

 " ریرابرت کول "

 " دیشما مهم هست "

 .روتندکنندگان ث دیافراد جامعه و تول نیافتد ، فروشندگان خود مهمتر ینم یاتفاق ردیتا فروش صورت نگ -

  .است لیفروش در حکم شمع موتور اتومب -

 .وجود دارد یمیاجتماع رابطه مستق کی تیفروش و موفق زانیم نیب -

 .عامل حرکت چرخ اقتصاد جامعه اند میفروشندگان بطور مستق -

 یو...جامعه را م یرفاه یها نهیمارستانها،هزیاداره جامعه، مدارس، ب نهیهز میمستق ریفروشندگان بطور غ -

 .پردازند



 
 
 

 میهمه کالاها با فروش در جامعه نسبت مستق متیسهام و ق متیاوراق بهادار،ق متی،ق یمال یتمام بازارها -

 .دارند

و پر  مشاغل نیاز بزرگتر یکی یفروشنده اند اما امروز فروشندگ ندیکه بگو دندیکش یافراد خجالت م یروزگار

 . تجارت در غرب است یایکار در دن نیدرامدتر

 .دارند اریفروشندگان را در اخت نیهستند که بهتر ییشرکتها شرکتها نیامروزه بهتر -

 . دارند اریفروشندگان را در اخت نیبهتر نیهستند که دوم ییشرکتها شرکتها نیبهتر نیامروزه دوم -

 . شوند یفروشندگانشان انتخاب م انیاز شرکت ها از م یاریعامل بس رانیامروزه مد -

 .است " ورنایف یکارل "خانم  کاین امرزن بازرگا نیو قدرتمندتر نیامروزه بزرگتر -

 .است "پکارد  ولتیه " رهیمد اتیه سیعامل و رئ ریاو مد -

اند  یت یا "در بخش فروش شرکت  یشد ول لیاز استانفورد فارغ التحص یقرون وسط خیاو در رشته تار -

 . خود را آغاز کرد تیشروع به کار کرد و راه موفق "

 یشغل تیبالا و امن درآمد

 . دیکه فروشنده ا دیبه خود ببال دیتوان یم -

 .است ازیبه فروشندگان خوب ن شهیافتد ، هم یم یدر اقتصاد چه اتفاق نکهیاز ا یجدا -

 .هستند ازیمورد ن شهیشود ، فروشندگان خوب هم یورشکست م یچه شرکت نکهیبدون توجه به ا -

 .دیخود برس یبه همه هدف ها دیتوان یشدن در کار فروش م یبا عال -

 .فروش دارند ، سرآمد افراد موفق اند ییکه مهارت و توانا یافراد موفق آنان انیدر م -

کار  رگید یشرکت ها یهستند که تمام عمر برا یفروشندگان کایخود ساخته در امر ونرهایلیاز م یاریبس -

 .کرده اند

 .افرادند نیفروشندگان امروز در شمار پر درآمدتر -



 
 
 

 .آن وجود ندارد یبرا یاست ؛ سقف یپر درآمد فروش حرفه -

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

 .درامد شما وجود ندارد یبرا یحد و حدود د،یمناسب به فروش برسان

 یو به سرعت به زندگ دیبا مهارت و آموزش اندک آغاز کن دیتوان یاست که م یتیفروش تنها حوزه فعال -

 .دیبا شکوه برس

 در فروش 20به  80 قانون

  :معروف است زین 20بر  80به قانون  "پاره تو  "قانون

کنند.  یم جادیدرآمد را ا 20تنها % یبعد 80دهند و % یدرآمد را به خود اختصاص م 80فروشندگان % - %20

 .دیباش 20%که جزو  دیریبگ میتصم

از کل فروشندگان ، فروشندگان  4% یعنیبالا در سطح بالاتر هستند.  20از % 20که % دیجالب است بدان -

 .گردند یمحسوب م ژهیو اریبس

 .دیباش 4% نیکه جزو ا دیریبگ میتصم

 . داشت دیپول خواه یبود . شما به اندازه کاف دیهرگز نگران پول نخواه گرید نگونهیا -

 . دیریبالا قرار بگ 4و % 5، %10و سپس % 20باشد : ابتدا در جمع % نیا هدف شما -

قرار دارند پر درآمدتر  نییپا 80که در % یاول قرار دارند ، شانزده بار از متوسط کسان 20که در % یاشخاص -

 .هستند

 .د پر درآمدترندقرار دارن 20که در % یبالا تر قرار دارند شانزده بار از متوسط کسان 4که در % یاشخاص -

 .است زیانگ رتیح نیا

 .تفاوت ها را باعث شده است نیا یژگیکدام و -



 
 
 

 یم گریدر صد از فروشندگان د یتا س ستیاز ب شیاز فروشندگان ب ینشان داده است که بعض قاتیتحق -

 . فروشندیکالا را م کیاست که همه انها  یدر حال نیفروشند و ا

 " چگونه ممکن است"

 .کند جادیا جیدر نتا میعظ یتواند تفاوت ها یم یکوچک و جزئ یتفاوت هاگاه  -

 . ستیآنان ن یدر استعداد و توانمند میاز تفاوت عظ یناش نییتفاوت افراد بالا و پا -

 .مشاهده کرد یتفاوت را در موارد جزئ دیاغلب با -

 ردیگ یم زهیافتد و ده برابر جا یم شیاز اسب دوم پ" ینیب کی "مسابقه فقط اندازه  کیکه در  یاسب ایآ -

 است؟ دهیاز اسب دوم دو عتری،واقعا ده برابر سر

 " ینیب کینه فقط به اندازه  " -

 .را موجب شده است ی،اختلافات بزرگ یتفاوت جزئ نیوا -

 ! دیشغل خود را کشف کن " ینیب کی "آن  -

 . دیرا در شغل خود کشف کن " یتفاوت جزئ "آن  -

 شود؟ ینم یشما ناش یاز توانمند " یتفاوت جزئ آن " ایآ -

 شود؟ ینم یبهتر شدن ناش یاز تلاش شما برا" یآن تفاوت جزئ" ایآ -

 . شود یمتولد نم "ها  یتوانمند "با تمام  چکسیکه ه دیفراموش نکن -

 . است یآموختن "ها  یاز توانمند یاریبس "که  دیفراموش نکن -

  . دیکن جادیا یو حساس تفاوت اندک یدیکل یها نهیو در زم دیبهتر شو یاست اندک یکاف -

 .برد یم شیتفاوت اندک شما را به سمت بهترو بهتر شدن پ نیهم -



 
 
 

بالا ، تماس ها وارتباطات خاص ونمرات خوب در  لاتیبود که خانواده مناسب ، تحص نیتصور بر ا یزمان -

 .اند تیمدرسه و...عوامل موفق

 بهره بوده اند اما امروز یهستند که از همه امکانات ب یاند که افراد دهیرس جهینت نیا امروز پژوهشگران به -

 .در اوج قرار دارند

 .ندارند یچندان تیاهم رونیگذرد !حوادث ب یاست که در درون شما چه م نیمهم ا -

 . است یموضوع ذهن کی تیموفق -

 .ودگودتر کاشته ش شیو ستونها شیها هیاست پابنا شود ،لازم  یاگر قرار است ساختمان محکم و بلندتر -

 . کرد دیبنا خواه یبهتر یباشد زندگ شتریهر چقدر علم و اطلاع و دانش و مهارت شما ب -

 ! دی! اگر بخواهدیبساز یمحکمتر یها هیپا شهیهم دیتوان یشما م -

 . دیخود استفاده کن یها یاز توانمند -

 .کنندیدر صد توان خود استفاده م10دارد که فروشندگان متوسط فقط از  تیآمارها حکا -

 .دیخود استفاده کن یاز توانمند یشتریکه از درصد ب دیکن نیتمر -

ما با از ش ی،کس ستیاز شما با هوشتر ن ی،کس ستیاز شما بهتر ن ی: کس دیرا بخاطر داشته باش نیا -

 .ستیفراست تر ن

خود استفاده کرده  یازشما از توانمند شیاست که ب لیدل نیبهتر است به ااز شما  یاگر عملکرد کس -

 . است

 .رسند یو به اوج م کنندیهمه از قعر شروع م -

آن را  یگریاست که کس د نیاست ، ا یشدن یکند کار یکه ثابت م یزیچ نی: بهتردیگو یم "راسل  " -

 . انجام داده است

 . نندک یبه شما کمک م نندیشما را بب یاگر آنها علاقمند دیمطمئن باش . دیریاز افراد موفق کمک بگ -



 
 
 

 " یزندگ کی یبرنامه اصل "

 .افراد است یذهن ریاز تصو یها ناش تیموفق نیموثرتر -

 .فرد وجود دارد یو عملکرد و اثربخش یذهن ریتصو نیب یمیرابطه مستق -

 رییا تغخود ر یدرون یزیبرنامه ر یو به عبارت یذهن ریافتد که تصو یاتفاق م یشما وقت یدر زندگ رییتغ -

 .دیده

 شما در کار فروش یذهن ریتصو

 . دیدرباره خودتان و فروشتان برخوردار یذهن ریتصو کیفروش از  نهیدر زم -

 ینم جادیشما ا یبرا یصورت فروش مسئله ا نیدر ا دیخوب و مثبت برخوردار باش یذهن ریاگراز تصو -

 . کند

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

 .کرد دیبا افراد بالقوه ارتباط برقرار خواه یبا ناراحت دینداشته باش یمثبت یذهن ریاگر تصو -

 کند یدرآمد شما را مشخص م آنچه

 .د استدرآم یشما برا یذهن ریکند تصو یآنچه درآمد شما را مشخص م -

 :فهیلط کی -

 100/000که درآمدش  یدلار درآمد دارد با کس 50/000 یکه سال یدر استعداد کس یاوقات تفاوت اندک اغلب

 ! نیخود در نظر گرفته است. هم یبرا یاز آنها درآمد کمتر یکیتفاوت دارند  کیدلار است وجود دارد.آنها 

 .نخواهد بود دیاز آنچه در درون خود دار شی، ب دیرس یبه آن م رونیآنچه در ب -

 .کند یم میشما را تنظ یکه حرارت مال دیهست " یترموستات درآمد " کی یاست که دارا نیمثل ا -

 .دیکن میخود را تنظ یترموستات درآمد -



 
 
 

 .دیبه درآمد مورد نظر متوقف نشو دنیبا رس -

 دیده رییذهنتان را تغ -

 دیو بعد عملا به کسب درآمد مشغول شو دیبرس یدد و رقمدر ذهن خود به ع دیابتدا با -

 .؟ دیشده ا لیتبد " دیاو شو " دیخواه یکه به همان کس که م دینیدر ذهن خود بب -

 دیباش نیواقع ب یذهن ریتصو نیدر ساختن ا -

 .دیبزرگ انتخاب کن اریهدف را بس -

 .دیکن فیتعر یاهداف پلکان -

 .شود یم زهیبه آن موجب کاهش انگ دنیبزرگ گاه اثر عکس دارند و عدم رس یپله ا کیاهداف  -

 . شود یسطح درآمد شما در وجود شما ثبت م -

او در  زیداشته باشد و اگر شرکتش از هم بپاشد ن یدلار 100/000کار کند که درآمد  ییدر جا یاگر کس -

 نکهیعدد را دارد بدون ا نیا یذهن ریاو تصو رایز دلار خواهد داشت . 100/000از  شیب یدرآمد نایقی گرید یجا

 . افتد یم یچه اتفاق رونیتوجه کند که در ب

 ینم شنهادیبه او حقوق کمتر پ یکس گریشود د یبدل م یدلار ونیلیم کی تیبه شخص یکس یوقت -

 . کند

 .دارد یافراد بستگ یو خودانگار یذهن ریهمه به تصو نیا -

 فروش یدیکل جینتا یها نهیزم

 . وجود دارند یکننده ا نییو تع یدیکل یدر کار فروش حوزه ها -

 : مهم در کار فروش عبارتند از نهیهفت زم -

دد کردن فروش فروش مج یبه اعتراضات قطع ییپاسخگو ارائه ازهایارتباط موثر شناخت ن جادیا یاحتمال انیمشتر

 یو مراجعات بعد



 
 
 

 . کند یحوزه ها عملکرد شما را در آن حوزه مشخص م نیشما در هر کدام از ا یذهن ریتصو -

 . بوده است ریو فق فیرا در آن ضع یخوب است زمان یخوشبختانه هر کس که امروز در هر حوزه ا -

د تلفن همراه استفاده کن کیکه بتواند از  یکس ندیگو یحوزه ساده است به طور مثال م نیدر ا تیموفق -

 !! موفق شود زیزه ها نحو نیاز ا کیتواند در هر  یم

پس ابتدا ذهن خود را  دیکن یاز آن اجتناب م دیداشته باش یبد یذهن ریاگر نسبت به هر مرحله تصو -

 ! دیکن تیتقو

 دیلازم را بدست آور مهارت

 . دیشو رهیچ یو بر مشکلات احتمال دیاموزیکه مهارت لازم را ب دیکن یهر مرحله سع یبرا -

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

 .دیکن یم دایپ یشتریب یاحساس شادمان دیکن دایپ یشتریب نانیخود اطم یها ییهر چه بر توانا -

 .دیریگ یم یبهتر جینتا دیکن دایپ یشتریب یهر چه احساس شادمان -

 .دیشو یهرگز از انجام آن خسته نم دیمهارت داشته باش یاگردر کار -

 .شود یبه اعتماد به نفس شما افزوده م دیدار یبهتر شدن و بهتر شدن برم یهر قدم که برا -

 دیخود روبرو شو یهراس ها با

 .بالقوه انسان بوده اند یها یدشمنان توانمند نیبزرگتر شهیبه خود هم دیهراس و ترد -

 " .کند یرا خلق م قتیباور حق ") استاد هاروارد ( :  مزیج امیلیو -

ه را ب تیمحدود نیکه انگار ا دیکن یرفتار م یکه توان شما محدود است ، به گونه ا دیاگر احساس کن -

 .نباشد شیب یتوهم دیکه شا یکند. در حال یم دایپ قتیحکم حق تانیبرا نیو بنابرا دیواقع دارا هست

 یذهن ریتصو یهسته ا نقش



 
 
 

 .دارد یدر زندگ یو مهم یدیعزت نفس نقش کل -

 .دیکند که شما چقدر خودتان را دوست دار ینفس مشخص م عزت -

 . و اتفاقات اطراف شما دارد تیدر شخص یدینقش کل دیچقدر خودتان را دوست دار نکهیا -

 .شما دارد تیدر عملکرد و موفق ینقش مهم دیهر چقدر خودتان را دوست داشته باش یا نهیدر هر زم -

از  یمثبت یذهن ریکه به واقع خودش را دوست داشته باشد از عزت نفس برخوردار بوده و لذا تصو یکس -

 .خود دارد

 یموفق و هم مادر ی، هم پدر دیباش یهم فروشنده خوب دیتوان یم دیخودتان را دوست داشته باش یوقت -

 موثر و ..

  

تا در تمام مراحل  دیدوست داشته باش خودتان را دیکن یدر هفت مرحله فروش و در هر مرحله اش سع -

 .دیموثر ظاهر شو

 . است یزندگ تیفیکننده ک نییقدرت ذهن تع -

 . دیا دهیشیاند یکه در اغلب مواقع به آن م دیشو یشما همان م نایقی -

 .شاد دارند یها شهیاشخاص شاد اند -

 .موفق دارند شهیموفق ها اند -

 . شندیاند یم یعلاقمندها به دوست -

 .کنند یثروتمندها به ثروت فکر م -

 .دیشیاند یو در درونتان به آن م دییگو یکه به خودتان م دیشو یبدل م یزیشما به آن چ -

 .کنند یدرون خود را کنترل م یموفق ها گفتگو -

 . زنند یآنان با خود حرف م -



 
 
 

 . عزت نفس است جادیا یعبارت برا نیقدرتمند تر "من خودم را دوست دارم " -

 .دیابی یم یشتریعزت نفس ب "خودم را دوست دارم  " دییهر بار که بگو -

 .دیکن یم جادیدرمغز خود ا ییایمیش یرییتغ "خودم را دوست دارم  " دییگو یم یوقت -

 .دیابی یدست م یشود و به احساس خوش یدر مغز شما ازاد م " نیاندروف " نگونهیا -

 .دیهاگر بخوا دیمشوق خود هست نیشما بهتر -

 فروش یزمان برا نیبهتر

 فروش کدام است ؟ یزمان برا نیبهتر -

 !! جالب باشد : بعد از هر فروش دیشا -

 . دیدار یاحساس خوب دیکن یفروش م یشما وقت -

 . دیاز عزت نفس بر خوردار -

 . دیبلا فاصله دست بکار شو -

 .داد دیانتقال خواه یبعد یعزت نفس را به مشتر نیحس مثبت وا نیا -

 .دارد یبعد یبر مشتر یشتریاثر ب قایشما دق یاحساس عال نیا -

 ! دیرا از دست داده ا یفروش بعد یزمان برا نیبهتر نایقی دیبعد از فروش اگر استراحت کن -

 کرده است ؟ رییتغ متیق ایکرده است ؟ آ رییمحصول تغ ایآ ست؟یدر فروش چ یاثر بخش نیعلت ا -

 !دی! با عزت نفس تر شده ادی! شما مثبت نگر شده ا دیکرده ا رییکه تغ دیشما هست نیا ریخ -

 . کند یم " تیموفق " دیتول تیموفق -

  ! نتواند شما را متوقف کند یعامل چیه گریکه د ابدیتواند ادامه  یآنقدر م " تیموفق " دیروند تول نیو ا -



 
 
 

 یشادتر یشخص یشما هم اثر خواهد گذاشت و شما زندگ یو خانوادگ یبر روابط شخص یفروش خوب حت -

 . داشت دیخواه زین

 " دیخودتان را دوست دار "که  دیقبل از اغاز مذاکره با خود تکرار کن -

 . شود یشما م اریهوش مهیذهن ن تیجمله موجب تقو نیا -

 . دیرو یبه سراغ افراد م یشتریبا اعتماد ب نگونهیا -

 !! دیشو یشما موفق م -

 " فروش تیموانع بر سر راه موفق "

 .وجود دارد یکه در کار فروش فقط دو مانع اصل دیجالب است بدان -

 .هستند یموانع ذهن نیجالب ترآنکه هر دو ا -

 .قرار گرفتن ییاعتنا یدو عبارتند از : ترس از شکست و ترس از رد شدن و مورد ب نیا -

 .است یر زندگعامل شکست خوردن د نیترس از شکست مهم تر -

 میو لذا شکست بخور میظاهر نشو یشود درحد مطلوب یخود شکست نه ! بلکه ترس از شکست باعث م -

! 

 .کند یم جادیما هراس ا اریهوش مهیترس از شکست در ذهن ن -

 .شود یخود عامل شکست م نیو ا -

 .وجود دارد زیشما ن یترس از شکست در مشتر دیجالب است بدان -

 .ترس دارد دیکرده باشد لذا از خر ینامطلوب یدهایاست بارها خراو ممکن  -

 .است دهیکرده باشد که بعدا متوجه شده باشد آن را گران خر ییدهایاو ممکن است بارها خر -

 .دیآ یکرده باشد که بعدا متوجه شده باشد به کارش نم ییدهایاو ممکن است بارها خر -



 
 
 

 .کردن او است دیاز موانع خر یکیترس از شکست  نیا -

 .دیترس او بکاه نیو از ا دیاعتماد کن جادیدر او ا -

 .دیاو کاسته ا دیاعتماد در او از ترد جادیبا ا -

 .قرار گرفتن است ییاعتنا یمانع ترس از رد شدن و مورد ب نیدوم -

 .دیمانع را در ذهن خود پاک کن نیا -

 .شود یفروش با جواب نه روبرو م یشما برا یتماس ها 80است که % نیا تیواقع -

 .دیستیدرصد مقصر ن نیو شما در ا -

 .به جنس شما ندارند یازین یاریبس -

 .آن را ندارند دیپول خر یاریبس -

 ... و -

 .دیستیشما مقصر ن -

 .دیآنان نترس "نه گفتن  "از  -

 !! دیبه راه خود ادامه ده -

خود  یزندگ نیتام یبرا یراه اشتباه دیترس یم گرانید "نه  "و از جواب  دیاگر در کار فروش هست -

 .دیانتخاب کرده ا

 ! " ستمیخوب ن یمن به اندازه کاف "که  دییبا خود نگو -

 ! ! دیستیبه جنس شما ندارند ! شما که مقصر ن یازی! آنان ن دیشما خوب -

 .کنند یکار م میساعت و ن کی یاز آن دارد که فروشندگان متوسط روز تیآمارها حکا -

 .گذرانند یقهوه و ناهار خوردن وگپ زدن با همکاران م دنیمتوسط ها وقتشان را با نوش نیا -



 
 
 

 .کشند یزود دست از کار م زیدهند و عصرها ن یاول صبح را از دست م یمتوسط ها ساعت ها نیا -

 .کنند یچرا آنقدر کم کار م -

 ! ستین "رد شدن  "ترس از  یاصل لیدل ایآ -

 .ترمز عملکرد فروش است "رد شدن  "ترس از  -

 ! دینترس "رد شدن  "از  دیاز متوسط فراتر برو نکهیا یبرا -

ساعت  24فقط  ستیل نیا یول دیهمه آنها محصول شما را خواهند خر ندیبه شما بدهند و بگو یستیاگر ل -

 کرد ؟ دیاعتبار دارد! چه خواه

 چرا ؟ دیدان یگرفت ! م دیاهدست به کار شده و با همه تماس خو عیسر نایقی -

 " شد دیرد نخواه " دیدان یچون م -

 ! متوسط هاست یعامل کم کار "رد شدن  "ترس از  نیا -

 .دیشو رهیو بر آن چ دیحس بجنگ نیبالا تر رفتن با ا یبرا -

 .گرفت دیتماس خواه "مطمئنه  ستیل "از افراد آن  یکیبا  ییکه گو دیدر هر تماس به خود بقبولان -

 شنهادیبلکه پ " دیشو یرد م "که  دیستیشما ن نیکه ا دی! فراموش نکن دیریبگ دهیرا ناد "رد شدن  " -

 ! نی! هم "شود  یرد م "شماست که 

 .دیبرو یو به سراغ مخاطب بعد دیبزن یو لبخند دیاندازیشانه ها را بالا ب -

 دینشو میهرگز تسل -

 .فروش شجاعت و مداومت است تیفیدو عامل مهم در ک -

و بلافاصله با ترس از شکست روبرو شده و آن را شکست  دیزیخواهد که هر روز از خواب برخ یشجاعت م -

 ! میده



 
 
 

 . میخواهد که هر روز دوباره و دوباره و دوباره آغاز کن یمداومت م -

 .میاوریب ادیآب و صخره را به  یداستان قطره ها -

  ! آن یکرد نه قدرت لحظه ا یآب بود که صخره را سوراخ م یه هاقدرت و مداومت قطر -

 ! زیو مزرعه دار را ن نیداستان بلدر چ -

 .خود گذاشت یدست بر زانو دیکه با -

 ! یگرید زیکرد و به خود و به خود و نه چ هیبه خود تک دیکه با -

 ؟ ندیگو یچه م آمارها

 .شوند ینم یقرار ملاقات احتمال قطع ایفروش ها قبل از پنج جلسه تماس  %80 -

 نیاگر ب ژهیبه و ردیگ یم میکردن تصم دیدر مورد خر یاحتمال داریتماس است که خر نیبعد از پنجم -

 .مردد باشد گرید یشما و کالا یکالا

 یاز پنج بار تماس م شیکردن فروش ب یقطع یفروشندگان برا 10رسد که فقط % یمتاسفانه به نظر م -

 !! رندیگ

 .گذرند یفروش م ریبار تماس از خ کیاز آنها پس از  یمین -

 .دیساعت وقت بگذار 5که  ستین یبدان معن نیا -

 .دیبه ملاقاتش برو ای دیداشته باش یاحتمال یتماس با مشتر 5است که دست کم  نیا شیمعنا -

 .دیبا او حرف بزن -

 .دیخدمت به او آماده ا یکه شما و شرکت شمابرا دیبه او بقبولان -

 !! از شما دیبه خر ایشود  یشما علاقمند م یبه کالا ایجلسه او  5معمولا بعد از  -

 دینشو میتسل زود



 
 
 

 یرسد که فروشنده حت یم انیبه پا یطیتماس ها به منظور فروش در شرا 48دارد که % تیآمارها حکا -

 .است دهیبه توافق نرس داریفروش با خر یبرا

 اریبس"است نیبروشور و ... ا دنیشما و د حاتیتوض دنیدر بار نخست پس از شن یپاسخ مشتر معمولا -

 ! " باره مشورت کنم نی، همسر ، فرزند و ... درا سیبا رئ دیبا "،  "فکر کنم شتریباره ب نیدر ا دیخوب ، با

 .شما فکر نکنند شنهادیاصلا به پ دیاست که آنها شا نیا تیو اقع -

 یشناسند ، نه اسم شما را به خاطر دارند و نه اصلا م ینه شمارا م دیهفته بعد اگر به ملاقاتشان برو کی -

 .دیفروش یدانند که شما چه م

 ؟ ستیراه حل چ -

 ! همان عزت نفس ، شجاعت و مداومت ! و گذر از ترس از رد شدن -

 نییپا یکیرود و  یبالا م یکیکه  دیریرا در نظر بگ یدو پله برق -

از پله  دیو هر چه از رد شدن نهراس دی؛ هر چه عزت نفس داشته باش دیخود را دوست بدار شتریهر چه ب -

 .دیرو یبالا م

سمت  و به دیریگ یقرار م ینزول یپله برق یرو شتریب دیبه شکست ورد شدن فکر کن شتریهر چه ب -

  .دیکن یشکست و رد شدن حرکت م

 نیاست ! ا گفته "نه  "شما  شنهادینگفته است بلکه به پ "نه  "به شما  ی! مشتر دینترس "نه  "از پاسخ  -

 ! ستیشما ن یبد یبه معن

 ! دی! ناراحت نشو ستیپاسخ متوجه شخص شما ن نیو ا ستین یدادن شخص "نه  "جواب  -

! نه  ود داردکه در خود شما اشکال وج دیبرس جهینت نیبه ا دیشا دیکن یتلق یرا شخص "نه  "اگر جواب  -

 ! ستین نیاصلا چن

 !! ستیمتوجه محصول با شرکت شما ن "نه  "جواب  نیا یحت -

 ! آن نداشته باشد دیخر یاصلا پول برا ایشما نداشته باشد و  یبه کالا یازیاو واقعا ن دیشا -



 
 
 

 .دیابی یکار نکردن م یبرا یکند بهانه ا دایپ شیاگر هراس شما افزا -

 . ... به خواندن روزنامه ، جدول حل کردن ، صحبت با همکاران و دیکنیلذا شروع م -

 .ستیکه وضع کار خوب ن دیرس یم جهینت نیو در صحبت با همکاران به ا -

ار طرز تفکر احتمالا در ک نینکته که با ا نیغافل از ا دیکار خود را ترک کن دیو شا دیشو یم وسیو لذا ما -

 .میشو یکار آمد م ریچگونه غبود ! دیموفق نخواه زیخود ن یبعد

 !: دیتوجه کن لیدلا نیبه ا -

 ! میبه ملاقاتشان نرو ای میری! تماس نگ میاند مزاحم خوابشان نشو دهیخواب یاریالآن اول صبح است بس -

 .شد گرانیمزاحم د دیالآن ساعت ناهار است نبا -

 .مزاحم خواب بعد از ظهر افراد شد دیالآن بعد از ظهر است نبا -

 .الآن عصر است همه خسته از کار روزانه برگشته اند -

 ... و -

 !ماند ؟؟ یم یکار باق یبرا یزمان گرید یراست -

 ؟ ستیحل چ راه

 ! دیتر کن عیخود را وس تیفعال طهیح -

 .دیده شیمخاطبان را افزا -

 .. دیریاش تماس بگ یزمان تیبا هر مخاطب بسته به وضع -

هتر از کار نکردن ب نایقیموضوع  نیاست که افتاده است. ا ی، اتفاق دینهراس دیشد یاگر مزاحم کس یحت -

 !است



 
 
 

مختلف را  یها یزمان مناسب تر تماس با مشتر جیبه تدر دیو عمل کن دیکن یزیاگر خوب برنامه ر -

  .افتی دیخواه

و  ردیشود که مخاطب ، شما را بپذ یموضوع باعث م نی. ادیو کسب اجازه آغاز کن یتماس را با مهربان -

 ! کمتر احساس مزاحمت کند

 ! دیده شیعزت نفس خود را افزا -

 .دیمثبت بساز یذهن ریتصو -

 .دیخود بساز یبرا یشخص زهیانگ -

 زیهر چ ای! و دیرا که دوست دار یسفر ای!  دیرا که دوست دار یلیاتومب ای!  دیرا که دوست دار یخانه ا -

 ! دیرا بر اتاقتان بزن رشی! تصو دیدر ذهن خود بساز دیرا که دوست دار یگرید

لاش خود ت یبه خواسته ها دنیرس یو برا دیدوست بدار شتریشود که خود را ب ینگاه مثبت باعث م نیا -

 .دیکن

 .دیرا دوست داشته باش انیمشتر -

 .امروز به شدت لوس شده اند دیآنان شا -

 .دت مورد احترام واقع شوندآنها دوست دارند به ش -

 .کنند که آنها را دوست داشته باشند یم دیخر یآنها از کس -

 ! دیرا فراموش نکن " یعامل دوست " نیا -

 ! دیبلکه سر لوحه کار خود قرار ده " دیفراموش نکن "نه تنها  -

او  و منافع دیکند که بداند دوست او هست یم دیاز شما خر یوقت یکه مشتر دیگو یم " یعامل دوست " -

 !! دیکن یم تیرا رعا

 : دیوگ یم میکن دایپ یمتخصص فروش برجسته در کتاب چگونه مشتر کیبه عنوان  "گلدمن  نزیها " -



 
 
 

 " .دیرا بخر گرانید یاست که دوست نیا یفروشنده حرفه ا کیشما به عنوان  فهیوظ " -

 .دیخواه یم شیرا برا نیو بهتر دیخود ثابت کند که به او توجه دار یبه مشتر دیبا -

 .دیو سپس به او بفروش دیبساز " یمشتر یدوست "به عنوان  یابتدا پل -

 ! او علاقه اش را از دست خواهد داد دیبه او بفروش دیپل بخواه نیا جادیاگر قبل از ا -

 !کند ؟ دیاز شما خر دیاو چرا با دیاگر واقعا به او توجه نداشته باش -

 سالم تیشخص یبرا یعال فیتعر کی

 : است نیا "شناخت سالم  " یبرا یعال فیتعر کی -

 یاحساس محبت و دوست دیافراد ممکن تول نیشتریبا ب دیکه بتوان دیدار یعال تیشخص یدر صورت " -

 ! " دیکن

 . سالم است تینشانه داشتن شخص دییایکنار ب گرانیبا د دیتوان یهر اندازه که م -

و آنها  دیبر یلذت م گرانیاز د شتریب دیدوست داشته باش شتریو خود را ب دیهر چه عزت نفس داشته باش -

 32دوست خواهند داشت . شتریشما را ب

  

دهندو  یاو گوش م یبه واقع آنها را دوست دارد ، راحت تر به صحبت ها یافراد احساس کنند کس یوقت -

 .کنند یم یداریاو را خر یراحت تر کالا

 . دیشیاندیب یمشتر کیو به عملکرد خودتان به عنوان  دیاز خودتان سوال کن -

که  یدر صورت یاست ؟ حت امدهیچون از او خوشتان ن دینکن دیفروشنده خر کیاست که از  افتادهیاتفاق ن ایآ

 آل بوده است ؟؟ دهیشما ا یبرا زین شیکالا

 دیخود فکر کن به

 .گذارد یو روابط شما اثر م تیفیبر ک دیکه از عزت نفس شما بکاه یاقهر اتف -



 
 
 

 .اثر خواهد گذاشت زیفروش شما ن زانیبر م نیو ا -

داشته  یخود بحث سی! اگر با رئ دیداشته باش ی؛ اگر با همسر خود بحث دیاگر در منزل مشکل داشته باش -

 .گذارد یبر توان فروش شما اثر م جهیاحساس دوست داشتن و در نت زانیبه شدت بر عزت نفس و م و دیباش

 .است اقیفروش شور و اشت تیدر موفق هیاحساس اول -

 . دیافزا یفروش شما م ییاز آن بر توانا شیب ایو  50% اقیشور و اشت -

 . است " اقیانتقال اشت "فروش  یبرا فیتعار نیاز بهتر یکی -

 ! کند یم دایپ ی، فروش صورت خارج دیکن یمنتقل م یرا به ذهن مشتر تانیبه کالا اقیاشت یوقت -

 . رود یم نیاز ب دیدر برابر خر دهایمنتقل شود تمام ترد یباور شما به ذهن مشتر یوقت -

ود و لذا کار خ دی، اگر عزت نفس داشته باش دیشود که اگر خودتان را دوست داشته باش یم دیدوباره تاک -

تقال ان نیکرد و ا دیمنتقل خواه یباور را به مشتر نیا دیداشت و اگر شوق داشته باش دیر خواهشرکت خود را باو

 !! فروش یعنی

 . دارد " ریواگ " اقیاشت -

 . خالصانه و صادقانه باشد دیبا اقیاشت -

 . صادقانه و خالصانه نخواهد بود اقیاشت نیا دیخود را باور نداشته باش یاگر کالا -

 دیرا دوست داشته باش خود

 . دیشیاندیمثبت ب -

 . دیمصمم باش -

 ! " دیببر "بار  کیآنقدر مصمم که  -

 ! کند یبکند ، دوباره آن را تکرار م "برنده بودن  "بار احساس  کیکه  یکس -



 
 
 

 . است یاتیح یذهن نیتمر -

 " !! توانم یکار را بکنم ! م نیتوانم ا یمن م ":  دیبا خود بگو -

لافاصله ، ب دیافتد ؛ ادامه ده یاتفاق م رامونیکه به راه خود بدون توجه به آنچه در پ دیریبگ میتصم یوقت -

 ! ابدی یم شیاعتماد به نفس شما افزا

 ! دییآ یفروش کنار م یایدن یها بیبهتر با فراز و نش دیاگر اعتماد به نفس داشته باش -

 ! دیتوان ی! شما م دیکن آغاز

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 دوم فصل

 دیهدف گام بردار درراه و دیداشته باش هدف

 .هدفگرا هستند یفروشندگان برجسته جملگ -

 .در ارتباط است تیبا موفق ییهدفگرا یبالا تیفیک -

 .، ماهانه و سالانه آنها چه خواهد بود یدانند که درآمد روزانه ، هفتگ یافراد از قبل م نیپر درآمدتر -

 .رندیتماس بگ یاحتمال یروزانه چند بار با مشتر دیاهداف با نیبه ا دنیرس یدانند که برا یآنها م -

 .کنند چه خواهند کرد یم افتیکه در یدانند با پول یم یآنها حت -

 .کرد یزیبرنامه ر قایدق دیها با تیموفق نیهمه ا یبرا -

 .دیکن یم یانداز ریمه آلود ت یدر هوا یینباشد گو قیو هدفتان دق دیاگر هدف نداشته باش -

ت اس یعیطب نیو ا ندیب یتواند به هدف بزند ! او هدف را نم یمه آلود نم یدر هوا زیانداز ن ریت نیبهتر -

 ! که به هدف نزند

 .دهد ینم زهیاهداف مضحک به شما انگ -

 .گاه جاه طلبانه اما قابل دسترس باشد دیهدف با -

 .کند یمشما کم  زهیاز انگ نانهیواقع ب ریاهداف غ -

 .دیکش دیدست از کار خواه یچالش و دشوار نیباشد با اول نانهیواقع ب ریاگر هدف غ -

 .کنند یم یخود را هدف گذار یدرآمد قیرقم دق یافراد سطح بالا حت -

 .باشد ادیرفتنش ز راههیاست که احتمال ب یعیطب دیداند به کجا خواهد رس یکه نم یکس -

 دیکن مکتوب

 .دهد یم شیافزا 100به آن را % دنیباشد ، احتمال رساگر هدف مکتوب  -



 
 
 

 .داشت دیبر خواه یگام موثر دیاگر به آن نرس ی! حت دیو نگران نباش دیسیآن را بنو -

 .دینیکه هر روز آن را بب دینصب کن ییهدف نوشته شده را در جا -

 یو روزانه و ساعت یو ماهانه و هفتگ یآن به اهداف فصل یبند میاگر هدف سالانه مشخص باشد ! تقس -

 .نخواهد بود یکار سخت

 .شود میشود که اهداف بزرگتر به اهداف کوچکتر تقس یموضوع باعث م نیا -

  .تر خواهد کرد یبه هدف بزرگتر قو دنیرس یشما را برا زهیبه هر هدف کوچکتر انگ دنیو رس -

 .دیتر مشخص کن قیرا دق تانیها تیفعال

 کنند؟ یم کیشما را به هدفتان نزد یتیچه فعال -

 . دیآن را مشخص کن -

 .دیکار کن دیکه چقدر با -

 چند ساعت یروز -

 هر ساعت چند تماس -

 هر ساعت چند مذاکره -

 .دیروزها ناموفق یکه در برخ دیفکر آن نباش -

 .شما چند برابر خواهد بود تیخواهد بود که موفق ییروزها -

 !دیرا مدنظر قرار ده تیموفق نیانگیقانون متوسط و م -

 ! هر آغاز جانیه یعنی هدف

 .دارد یدر پ زیرا ن تیاگر هدف باشد برنامه و فعال -

 .است زیانفجار آم یهدف گذار نیحاصل از ا تیگاه موفق -



 
 
 

 ! دیریبگ یشیگاه ممکن است شما از هدفتان پ -

 .ردیبگ یشما جا اریهوش مهیشود که هدف در ذهن ن یمکتوب کردن هدف باعث م -

 . کند یم جادیاز خود ا یقدرت اریهوش مهیدر ذهن ن یریگیجا نیا -

 .کند یگوش به زنگ م رامونتانیشما را نسبت به فرصت ها و امکانات پ اریهوش مهیذهن ن نیا -

 .دهد یفروش م یزیدر برنامه ر ییها دهیموضوع به شما ا نیو ا -

. واژگان که قبلا دیواژگان را استفاده کن نیکند که گاه در مذاکرات بهتر یکمک م اریهوش مهیذهن ن -

 .دیهرگز فکرش را هم نکرده بود

 .کند یتوان خود استفاده م 10فروشندگان گاه فقط از % -

 .دیریکمک بگ زین هیبق 90کند که شما از % یگاه کمک م اریهوش مهیذهن ن -

 .کند یموقت دور م یهد و شما را از شکست هاد یم زهیفکر کردن به اهداف به شما انگ -

 دیداشته باش اقیاشت

 .دیاوریب لیدل نیبه اهداف خود چند دنیرس یبرا -

 .دیشو یم وسیباشد کمتر ما شتریبه هدف ب دنیرس یبرا لیهر چه دلا -

 .دیشو وسیممکن است زود ما دیداشته باش تیموفق یبرا لیدل کیاگر  -

 .شود یشدن کمتر م وسیاحتمال ما دیداشته باش تیموفق یبرا لیدل 10اگر  -

  ! دیشو ینم وسیهرگز ما دیداشته باش تیموفق یبرا لیدل 100اگر  -

 دیکن ادداشتیها را  هدف

ا سال به آنه کی یط دیرا که دوست دار یهدف کوچک و بزرگ هیو کل دیداشته باش یادداشتیدفترچه  -

 .دیکن ادداشتیرا  دیبرس



 
 
 

 .دیکن ادداشتیرا  دیداشته باش یدر زندگ دیرا که دوست دار ییزهایچ -

 .دیکن فیرا تعر یبه هر کدام زمان دنیهر کدام و رس یبرا -

 .دیاضافه کن ستیشد آن را به ل جادیتان ا یدر زندگ یدیو اگر اهداف جد دیرا مرور کن تانیمدام هدفها -

 .دهد یم شیبه آنها افزا دنیرس یشما را برا زهیو مرور هدفها انگ ادداشتی -

 دیباش متعهد

 .است یهدفگذار یتعهد برا تیموفق یبرا لیدل نیتر یاصل -

 .هدف گذاران متعهد حتما موفق خواهند شد -

 .سازد یرا فعال م اریو فرا هوش اریهوش مهیعمل ذهن ن نیا -

ه ب دنیرس یتوانند ما را برا یکه م میرا به سمت خود جذب کن یشود که ما افراد یموضوع باعث م نیا -

 .کنند یاریاهدافمان 

 یذهن ریباز تصو و

 .دهد یمهارت ها را شکل م نیو قدرتمندتر نیهمراه شود مهم تر یبا هدف گذار یوقت یساز ریتصو -

 .همه انسان هاست اریاست که در اخت یقدرت نیمهم تر یساز ریقدرت تصو -

 .دیخود را انسان موفق تجسم کن -

 .دیریآرام ، قدرتمند و مطمئن در نظر بگ یرا موجودخود  -

 .دهد یشما گوش م یاو مشتاقانه به هدف ها دیرو یم یمشتر داریبه د یکه وقت دیتصور کن -

 .کند یم دیبر لب دارد از شما خر یکه لبخند یکه او در حال دیتصور کن -

 .شود یم ارتانیهوش مهیمثبت موجب فعال کردن ذهن ن نیتلق -

 .شود یشما فعال م یتمام قدرت ذهن -



 
 
 

 یاحساس م " "کنم که سالم هستم !  یاحساس م " "کنم !  یم یاحساس خوشبخت " دییبه خود بگو -

 "کنم که حالم از هر زمان بهتر است

 ! هستم نیشرکت من بهتر نیکه :    در ا مییبه خود بگو -

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

 یخود صحبت م یکنند از کالا یصحبت م یبا مشتر یهمه اشخاص وقت - دیخود را انتخاب کن ریو تصاو کلمات

  .کنند

 .تفاوت در مضمون کلمات و عبارات است -

 .کنند یصحبت م یتر و دوستانه تر با مشتر یفروشندگان بزرگ مثبت تر ، مشتاق تر ، پر انرژ -

 .گذارند ینار مرا ک یمنف اتیآنان تجرب -

 .کنند یمثبت خود استفاده م اتیآنان از تجرب -

 .شکل است درست مانند گِل یوب یخنث اریهوش مهیذهن ن-

 . میده یکه به آن شکل م میما هست نیا -

 .ردیگ ینم میکند و تصم یفکر نم اریهوش مهیذهن ن -

 .کند یشما اطاعت م یذهن نیآن از فرام -

 .میده یخود م اریهوش مهیبه ذهن ن یفرمان روشن میزن یدرباره آنچه حرف م -

 .میخود را خود فراهم کن تیاسباب موفق میتوان یما م -

 دیباز هدف داشته باش و

 .ابدیبه هند ب دنیرس یبرا یدیخارج شد که به هند برود و راه جد ایکلمب از اسپان ستفیکر -

 .رود یدانست کجا م یاو نم -



 
 
 

 .دانست که در کجاست یشد نم کایوارد آمر یوقت -

 .دانست به کجا رفته بود ینم زیبرگشت ن ایبه اسپان یوقت -

 توان سفر فروش را آغاز کرد؟ یم نگونهیا ایآ -

 روند؟ یروند؟ چگونه م یروند؟ چرا م یدانند کجا م یاز قبل م یفروشندگان عال -

 .کنند یحرکت م یشیآنان با مثبت اند -

 .دانند که کجا بودند یبرگشتند م یو وقت -

 .گردند چون با هدف رفته بودند یآنان موفق برم -

 .آنان برنامه دارند -

 دیخود باش یخواسته ها یبها دادن برا آماده

 .عمل شهیکنند نه با اند یم یبا عمل زندگ انیدانا -

 .دیکن لیرا به عمل تبد تانی! دانسته ها دیعمل کن -

 ! دارد یا نهیهر عمل هز -

 یو گاه معنو یگاه ماد -

 .دیها آماده کن نهیپرداختن هز یخود را برا -

 .دیخود نهراس یاشتباه ها یبرا یدادن حت نهیاز هز -

  ! دیهست نیشما بهتر دیکن آغاز

 کنند یم دیمردم خر چرا

 .کنند یم دیشما از شما خر لیخود نه دلا لیبنا بر دلا یاشخاص -

 .کنند دیاز آنان خر گرانیخواهند د یخود م لیاست که فروشندگان بر حسب دلا نیاشتباه ا -



 
 
 

 .است دارانیخر یازهاین ییو شناسا صیفروش تشخ یبخش ها نیاز مهم تر یکی -

 .ارندد ازیشما ن یکه چرا افراد به کالا دیکن یابیتا ارز دیبپرس یسوالات دیبا د،یوقت صرف کن دیبا -

 .شود یفروش متوقف م ندیفرا دیکن یابیارز یرا به درست داریخر یازهاین دیاگر نتوان -

 .رندیقرار گ یبهتر طیشما در شرا یکالا دیاست که با خر نیا دیافراد از خر زهیانگ -

 کند دیخر یگریاز فرد د- 2نکند  دیخر- 1فروش سه امکان انتخاب دارد.  شنهادیدر برخورد با پ داریخر -

 .کند دیبخواهد از شما خر داریباشد که خر نیا دیو کار شما با فهیوظ -

 .کنند یم فیرا تعر»  تیواحد رضا« اقتصاد دانان  -

 .به شخص دهد یخاطر متفاوت تیتواند رضا یاست که اقدامات مختلف م نیفرض آنان بر ا -

 .را بدست آورد»  تیواحد رضا«  نیشتریب یکند در هر کار یم یتواند و سع یاو م -

 .کند یم دیتر کند، از شما راحت تر خر یخدمت شما او را راض ایشما  یلاهر چه کا -

 .مهم است دیدر خر زین یارزش عاطف -

 .دهد یقرار م ریرا تحت تاث»  یارزش عاطف« کالا است که  کی»  یارزان«  نیگاه ا -

 .کالا است کی» شهرت « گاه  -

 .میده یقرار م ریرا تحت تاث یکه احساسات و عاطفه مشتر میهست» من و تو « و گاه  -

و ... خود مورد انتقاد قرار  سیچون همسر، رئ انیاز طرف اطراف دیخر کیآنان دوست ندارند که در اثر  -

 .رندیگ

 .ستین تیفیو ک متیق دیخر لیدل -

 .هستند زیخود ن انیاطراف ریآنان تحت تاث -



 
 
 

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

 .دانند یم

 ازهاین لیتحل

 .شود یآغاز م ازهاین لیبا تحل یفروش حرفه ا -

خود را  یکالا دیتوان ینم د،یو به پاسخ ها گوش نده دیسئوال نکن یو به اندازه کاف یبه درست یتا وقت -

 .دیبفروش

 یالاک دیکه با خر دیرا قانع کن یمراحل فروش مشتر یبا اجرا دیتوان یم ازهاین صیو تشخ انیپس از ب -

  .شود یبر طرف م ازشیشما ن

 .توجه داشت یمشتر یو عملکرد و سود محصول برا تیفیبه ک دیبا ازهاین لیدر تحل -

 .که محصول شما چگونه ساخته شده است ستیاز افراد اصلا مهم ن یاریبس یبرا -

آنها  یبرا یکند و چه سود یاز آنها برطرف م یازیاست که محصول شما چه ن مهم نیا نایقیافراد  یبرا -

 .دهد یآنها انجام م یبرا یدارد و چه کار

 مثال کی

 .کنند انیرا ب ریز لیچون مسا یلیمسا یمشتر یکنند که برا یتلاش م مهیفروشندگان ب یبرخ -

 بیرق یها مهیخود با ب مهیب سهیمقا -

 بیرق یها مهیب متیخود با ق مهیب متیق -

 بیشرکت خود با شرکت رق تیمعروف -

 .بیشرکت رق یپرداخت ها سهیپرداخت ماهانه در مقا یراحت -

 .ستین یمشتر ازیو ن لیگرچه همه مهم هستند اما دل نهایا -

 .است» آرامش ذهن «  یمشتر ازین -



 
 
 

 .بر آن تمرکز شد دیاست که با یزیچ» آرامش ذهن «  نیا -

 : باشد نیها ا یمشتر نگونهیسئوال از ا نیقشنگ تر دیشا -

خواهند  یآنها چه سرنوشت افتدیب تیبرا یکه اگر اتفاق یکن یم تیدر قبال خانواده ات احساس مسئول ایآ -

 داشت ؟

 شود ؟ یم چه افتدیب تانیکار برا نیح ی؟ که اگر اتفاق یکن یم تیدر قبال کارکنانت احساس مسئول ایآ -

ه متوج یانیکند چه ز دیآن را تهد ی؟ که اگر حادثه ا یکن یم تیات احساس مسئول ییدر قبال دارا ایآ -

 شود ؟ یشما م

 ... ؟ ایو آ -

 .با او صحبت کرد دیاصلا نبا دینداد شا یسئوالات پاسخ فور نیبه ا یاگر مشتر -

 دیاو را بشناس ازیشما فراهم آمده است که ن یبرا یسئوالات پاسخ داد، فرصت مناسب نیبه ا یاگر مشتر -

 ! کنند ازیکالا و خدمات از او رفع ن نیا دیکه شا دیکن یخدمات خود را معرف ایو کالا 

مهم  یمشتر یآنقدر برا دیکن یکه ارائه م یخدمات ایکه کالا  دیده صیتشخ دیبه طور مختصر شما با -

 شما شود!؟ یکالا دیخر یهست که او متقاص

 دیعمده خر یها زهیانگ

 بردن و ترس از ضرر کردن شتریاست : سود ب نیا دیخر یاصل لیدو دل -

 .ردیگ یقرار م یبهتر طیاز شما چقدر در شرا دیرا متقاعد کرد که با خر یمشتر دیلذا با -

 .برابر برخوردار است ی زهیبه سود بردن از قدرت و انگ لیدارد که م تیآمارها حکا -

  .برابر برخوردار است میبه اندازه دو ن یا یمنف زهیکردن از قدرت انگ دیو ترس از خر -

 .به سود کردن است لیبرابر قدرتمندتر از م میکردن دو ن دیترس از خر یبه عبارت -



 
 
 

 دیخر یشتریدهند با احتمال ب یرا از دست م یمهم زینکردن چ دیلذا اگر اشخاص احساس کنند با خر -

 .کنند یم

 .کند یفروشنده خوب از هر دوعامل استفاده م نیبنابرا -

 .برد یم یکند چه سود دیدهد که اگر خر یم حیتوض یمشتر یبرا -

 ! کند دشیتهد یعمده ا یو جان ینکند ممکن است چه ضرر مال دیو اگر خر -

 .دیشرح ده یمشتر یرا برا یاحتمال یو سودها و ضررها دیاز آمارها استفاده کن -

 .دیبرهان دیکرد خوب است و اگر مردد بود او را از ترد دیشد و خر یصله راضاگر از سود حا -

 !! گرانتر خواهد شد تانیکالا ندهینکند احتمالا در آ دیکه اگر امروز خر -

 دیواقع شو یمشتر یازهاین ندیخوشا

 .کند یم دیمشخص او را وادار به خر یازهاین نیدارد که ا یمشخص انسان یازهاین یهر انسان -

 .دیکن ییرا شناسا یمشتر ازین نیمهم تر دیبتوان دیبا -

 .شود یمرتفع م ازشانیشما را بخرند ن یکه اگر کالا دیسپس آنان را متقاعد ساز -

 : عبارتند از ازهاین نیاز ا یبرخ -

 پول- 1

 .است هیاول ازین کی نیداشته باشند، ا یشتریخواهند پول ب یهمه م -

توجه او را  دیارتباط ده یپس انداز کردن مشتر ایخدمات خود را با کسب درآمد  ایکالا  دیهرگاه بتوان -

 .دیجلب کرده ا

 ایاز فلان مزا رد،یگ یرا هم م فیبرد، فلان تخف یشما را بخرد فلان سود را هم م یکالا یمثلا اگر کس -

 .شود یهم بهره مند م



 
 
 

 .دیینما یو در کنار کالا معرف دیکن فیرا تعر یژگیو نیا تانیکالا یپس برا -

 یمنیو ا تیامن- 2

 .هستند تیو امن یمنیا ازمندیهمه ن -

 .دیموفق تر دیخود معطوف کن یکالا یمنیو ا تیاست که هر چه او را به امن قیعم یبه قدر ازین نیا -

 .دیخود را شرح ده یکالا یمنیا یایمزا -

 .کند یم جادیا یمشتر یبرا یتیشما چه امن یکه کالا دیشرح ده -

 .کند یم جادیا یتیامن یبانیشما چه پشت یکه کالا دیشرح ده -

 بودن یدوست داشتن- 3

 .خواهند احترام داشته باشند یهمه م -

 .خواهند دوست داشته شوند یهمه م -

 .رندیو دوستان قرار گ گانیخواهند مورد توجه همسا یهمه م -

  .دیافزا یم داریخر تیشما چگونه به محبوب یکه کالا دیشرح ده -

 افراد متشخص است یژگیکالا و نیداشتن ا دییمثلا بگو -

جان خود و خانواده خود ارزش  یافراد است که مثلا برا تیکالا نشان دهنده شخص نیداشتن ا دییبگو -

 .اند لیقا یشتریب

 .بودن افراد است یکالا نشان دهنده فرهنگ نیداشتن ا -

 .کند یم یتر زندگ منیقشر متوسط به بالا است که مثلا ا یژگیکالا و نیداشتن ا -

 ( است یمنیاگر کالا شما مربوط به ا )

 . ... و نندیب یم منیا یاست که پول را در خدمت فرهنگ زندگ یافراد یژگیکالا و نیداشتن ا -



 
 
 

 .دهد یم شیافزا یرا نزد مشتر تیو محبوب یندیحس خوشا اناتیب نیصفات و ا نیا -

 و اعتبار یاجتماع تیموقع- 4

 .میارزشمندتر جلوه کن گرانیکه نزد د میما همه دوست دار -

 .به ما نگاه کنند گرانید میدوست دار -

 .ما حرف بزنند یها تیاز موفق میدوست دار -

 .خاص خود را دارد یدارنده اش اعتبار احتمال ییکه گو دیکن یمعرف یخود را به گونه ا یکالا -

 ژیتو پرس تیافراد با موفق ییاستفاده کرد که گو زیبند ن نیا یتوان برا یم 3بند  یایچون مزا ییایاز مزا -

 .کنند یشما استفاده م یبالا از کالا یاجتماع

 یجسمان یو آمادگ یسلامت- 5

 داشته باشند، یطولان یخواهند عمر یهمه م -

 شما به سلامت افراد کمک کند، یاگر کالا -

 افراد ارتباط داشته باشد، یزندگ تیفیک شما با یاگر کالا -

 .شما با طول عمر افراد ارتباط داشته باشد یاگر کالا -

 .دیمحصولاتتان را بفروش دیتوان یم یشما به خوب دیباش مطمئن  و اگر -

 .باشد یمشتر ازین یکه پاسخگو دیکن یآنها را خوب معرف دیمشروط بر آنکه بتوان -

 و شناخت نیتحس- 6

 » .دیآ یخوششان م فیهمه از تعر«  نکلنیابراهام ل به قول -

 .عزت نفس است یاز نشانه ها یکی نیو ا -

 .کنند یم دایدرباره فروش پ یکنند احساس بهتر یم فیشنود که از او تعر یم یکس یوقت -



 
 
 

 تیاز شما در موقع دیاحساس کند با خر داریکه خر دیکن یمعرف یمحصول خود را طور ایپس خدمت  -

 .خواهند کرد فیاز او تعر گرانیو د ردیگ یقرار م یبهتر

 ( کمک کند زیبخش ن نیتواند به ا یم 3بند  یها یژگیو )

شود، از مقاومتش در  یبهتر ظاهر م گرانیشما در نظر د یبرسد که با داشتن کالا جهینت نیاگر او به ا -

 43شود. یکاسته م دیبرابر خر

  

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

 جادیا گرانیشما و د نیب یتر یافزوده و ارتباط قو گرانیبه ارزش د یزیکند. فقط چ یاز ارزش شما کم نم یزیچ

 .کند یم

 .ابدیسوق ن یاز افراد به سمت چاپلوس فیتعر دیمراقب باش -

 ذ و اشتهارقدرت، نفو- 7

 .افراد دوست دارند قدرتمند باشند -

 .باشند یآنان دوست دارند فرد متنفذ -

 .داشته باشند یشتریآنان دوست دارند شهرت ب -

 .کنند یاز آن استقبال م دیافزایحس محبوب واقع شدنشان ب نیلذا اگر محصول شما به ا -

 .دیافزا یافراد م تیداشتنش به محبوب ییکه گو دیکن یمعرف یخود را به گونه ا یکالا -

 .اند دهیکه افراد مشهور و قدرتمند آن را قبلا از شما خر دیکن یمعرف یکالا را به گونه ا -

ها، ورزشکاران و ... بوده اند، آن را  شهیدانشگاه، هنرپ دیاسات استمداران،یشما س یقبل انیمثلا اگر مشتر -

 .دیکن انیب

 .دیافزا یشما م یکالا دیخر یراد براموضوع به رغبت اف نیا -



 
 
 

 یکار یدر حوزه  شرویپ- 8

 .باشند شرویدوست دارند پ یاریبس -

 .خرند یکالا را م کیباشند که  یکسان نیدوست دارند جزء نخست یاریبس -

 .دیکن یخود را نو معرف یلذا کالا -

 .دیکن یکالا را ارائه م نیکه ا دیهست یکسان نیشما جزو نخست دییبگو -

 .دیکن یم افتیکالا را در نیکه ا دیهست یکسان نیکه شما جزو نخست دییو به آنها بگو -

 لازم را یشما آزمون ها یعکس ندهد که فرد تصور کند کالا جهیکردن نت ینو معرف نیا دیمراقب باش -

 .به آن اعتماد کرد دینداده است و لذا نبا

 عشق و رابطه خوب- 9

 .جلوه کنندهمه دوست دارند جذاب  -

 .کنند جادیا گرانیروند که رابطه خوب با د یمختلف م یبه انجمن ها یاریبس -

 .دیشما سبب شود که آنان جذاب تر به نظر رسند شما در فروش خود موفق تر یاگر کالا -

 . ... آورد. کلاس دارد و یم ژیشما پرست یکه داشتن کالا دیبه آنها القا کن -

 یبرا یتینشان دهد تا محبوب گرانیاست با افتخار به د دهیرا که از شما خر ییالاشود فرد ک یسبب م نیا -

 .خواهد بود زین گرانیشما به د یمعرف کالا بیترت نیخود کسب کند و بد

 یرشد شخص- 1

 .است یمردم رشد شخص یازهایاز ن یکی -

  .جلو بزنند گرانیخواهند از د یافراد م -

 .رندیخواهند در راس قرار گ یآنان م -



 
 
 

 .خواهد افزود دشانیبه خر لیبر م جادکندیا گرانیحس را در د نیشما ا یاگر کالا -

شود، در فروش موفق تر  یافراد م یشخص تیکه سبب موفق دیکن یمعرف یخود را به گونه ا یاگر کالا -

 .بود دیخواه

 یمتحول شدن شخص- 11

 .به متحول شدن دارند ازیانسان ها ن -

 .برسند یدیآنها دوست دارند به ارتفاع جد -

 کند ؟ یارتفاع کمک م نیرشد و ا نیتحول و ا نیبه ا دنیشما آنان را در رس یکالا ایآ -

 » هستند یاحساس دیمربوط به خر ماتیتصم «

 .رندیگ یم میتصم یمردم احساس -

 .کنند یم هیبعد با منطق آن را توج -

 .دارند یها احساسات و عواطف متعددانسان  -

 .شود یم رهیتر چ فیبر احساس ضع شهیتر هم یاحساس قو -

شخص در آن لحظه به خصوص را مشخص  یریگ میاحساس در هر لحظه به خصوص، نوع تصم نیتر یقو -

 .سازد یم

 .شود یکردن، ترس از ضرر کردن است که مانع فروش م دیبه هنگام خر یاحساس منف -

 .و خواسته اضافه کرد لیمثبت م یبر جنبه ها دیاحساس با نیشدن بر ا رهیچ یبرا -

 ابدی شیافزا داریخر یاز سو دیبه خر لیآن م جهیکه در نت دیکه انجام ده یو هر عمل دیکه بزن یهر حرف -

 .دیتر شده ا کیشما به فروش نزد

 .آن متضرر شوند جهیرا بخرند که در نت یزیاشتباه کنند و چ دیترسند که هنگام خر یافراد م -



 
 
 

 .کند یتر م کیبکاهد، شما را به فروش نزد یمشتر» هراس اشتباه کردن « که از  دیانجام ده یهر اقدام -

 .دیباشد شما حس ترس از ضرر کردن را کاهش داده ا ضیتعو ای یگارانت یشما دارا یاگر کالا -

 » خواهند یفکر کردن م یمهلت برا یها تقاضا یچرا مشتر «

 .دینداده ا یاحساس لیبه او دلا یاست که شما به اندازه کاف نیاتفاق ا نیا لیدل نیتر یاصل -

 .ضرر کردن در او وجود دارد ایهنوز ترس از اشتباه کردن  -

 دیارزش متمرکز شو یرو

 د؟یزن یحرف م متیچرا دائم از ق -

 د؟یده یم فیچرا قول تخف -

 .دیکن هیل تکبر ارزش محصو -

 .شود یم یمشتر دیکه عا دیحرف بزن یاز منافع -

  .دیکن یارزش ساز -

 .که محصول شما ارزشمند است -

پردازد حتما  یاست که م یاز ارزش پول شیخرد ب یکه م ییاحساس کند که ارزش کالا یاگر مشتر -

 .خواهد کرد دیخر

 خرده فروش یصنف یارتباط با واحدها وهیش

تواند به خرده فروشان ارائه دهد افزودن بر سود خالص  یخدمات م ایمحصول  کیکه  یا دهیفا نیمهم تر -

 .آنهاست

 .کند یم یندارند که محصول شما چه کار یآنها کار -

 .کنند یآنها فقط به سود خالص خود فکر م -



 
 
 

 بزرگ تر یبه موسسات تجار فروش

 .کند یمحصول شما به موسسات بزرگ کمک م ایآ -

 .توانند از محصول شما استفاده کنند یخود م انیمشتر یآنها برا ایآ -

 .کنند یداریکارکنان خود از محصول شما خر یتوانند برا یآنها م ایآ -

 دیکن دیتاک یینها دهیفا به

 .کند یبه افراد م یکه محصول شما چه کمک -

 .دهد یهاشان را کاهش م نهیهز ایآ -

 .کند یبه سلامتشان کمک م ایآ -

 .کند یکمک م شانیبه سلامت خانواده ها ایآ -

 .دهد یجانشان را نجات م ایآ -

 آسوده بخوابند؟ الیشود که باخ یباعث م ایآ -

 ... ؟ ایو آ -

 دیمحصول شما نجات جان افراد است به آن تاک دهیمثلا اگر فا: «  دییو بگو دیرا مجسم کن یینها دهیفا -

 » .دیکن

 : نگونهیمثلا ا -

 .رمیگ یتماس م " یمن از شرکت لبخند هست "

 .کنم یکار م " یلبخند هست "من با شرکت  ای

 ؟ ستیکه چ دیبدان دیتواند جان افراد را نجات دهد. دوست دار یدارد که م یشرکت محصول نیا

 .... پاسخ د؟یاز تعداد فوت شدگان در اثر نشت گاز در سال گذشته خبر دار ایآ



 
 
 

  کربن جان باختند؟ دینفر از هموطنان ما در اثر نشت گاز مونو اکس 1024سال گذشته  دیدان یم ایآ

 حاتیوضت دیدوست دار ایآ ایبه شما بدهند؟  یشتریب حاتیکه همکارانم خدمتتان برسند و توض دیفرصت دار ایآ

 ! ستمیمزاحم وقتتان ن -بدهم  یشتریب

 . ... و

 ! زین گریمحصولات د یو برا -

 » دیرا بشناسمخاطب  «

 یبا مسئول امور ادار دیشا دویریدر ادارات با مسئول رفاه کارکنان تماس بگ -

 هستند ( ریگ می) البته اگر تصم دیدر منازل با زنان صحبت کن -

 در مغازه ها با مغازه دار نه شاگرد او -

 ریدر مدارس با مد -

 .حضور دارد ریگ میودر ... هر جا که تصم -

 .دیکن دیشود بر آن تاک یشرکت م کی نهیا باعث کاهش هزاگر محصول شم -

 .کند یبه سمت شما جذب م شتریمحصول مخاطب را ب ییبر ارزش نها دیپس تاک -

 .دیو در مورد آن حرف بزن دیخواسته مخاطب را بشناس -

 .خوب حرف بزند دیمخاطب بگذار یشناخت خواسته ها یبرا -

 .به صحبت کردن با شما دارند یشتریب لیافراد م دیو خوبتر گوش کن دیاگر خوب سئوال کن -

 » یدیلغزش فرو «

که از خود حرف بزنند سرانجام دچار لغزش شده و  دیروانشناسان اعتقاد دارند که اگر به افراد فرصت ده -

 .سازند یکنند را برملا م یرا که در آن لحظه به آن فکر م یزیچ



 
 
 

که او راحت حرف بزند، به  دینیرا تدارک بب یطیوانشناس، با طرف مذاکره شرار کیمثل  دیدر فروش با -

 .دیتکان ده دیبه علامت تائ یسر د،یصحبت او نرو انیم

 » سئوالات باز «

 .چرا و کدام پاسخ داد ،ی، چطور، چه کس یتوان با کلمات چه ، کجا، ک یبه سئوالات باز نم -

 .پاسخ داد ریخ ای یتوان با کلمات آر یبه سئولات باز نم -

 .ستین "فروش کردن  "گفتن  -

 .است "فروش کردن  "سئوال کردن  -

 .دیآور یدهد رو یشتریب حاتیکه طرف مذاکره مجبور شود توض یبا سئوالات دیبا -

 .کند کنترل مذاکره را در دست دارد یکه سئوال م یکس -

 .شود یدهد کنترل م یکه جواب م یکس -

 یفروش را کنترل م انیجر دیتوان یخود م یبا سئوالات بعد دیاگر با دقت به پاسخ سئوالات گوش کن -

 .دیکن

  .را در کنترل دارد انیاوست که جر نیا دیسئوال کند و شما پاسخ ده داریاگر خر -

ا از شما است، ممکن است ابتد یسئوال خوب " دییو بگو دیبکش ینفس د،یسئوال کرد، مکث کن داریاگر خر -

 " .... سئوال کنم؟

پس  و کنترل مذاکره را باز دیپرس یو بعد سئوال خودتان را م دیکن یم دیشما سئوال را تائ بیترت نیبد -

 .دیریگ یم

داند  ینم یحت داریشود که خر یم کیو اتومات یعیطب یبه قدر دیکار را چند بار کنترل کرد نیا یوقت -

 .دیافتاده است و شما کنترل را در دست گرفته ا یچه اتفاق

 دیباش مشاور



 
 
 

 .نه فروشنده دیمشاور جلوه کن کیکه به عنوان  دییسخن بگو یبگونه ا -

 .دیدوست نه فروشنده جلوه ده کیخود را به عنوان  -

 گرید زینه چ دینیبب اوری کیخود را به شکل  -

 دیرا بشناس یمشتر ازیو ن دیوقت بگذار -

 .شود یبرطرف م ازشیشود. و ن یدرک کند که با محصول شما چگونه به او کمک م دیاو کمک کنبه  -

 .دیشو یمطلع م یمشتر ازیاز ن دیکن یسئوال م یوقت -

 .دیده یآموزش م یبه مشتر دیکن یصحبت م یوقت -

 .دیکاه یم یاز شدت استرس مشتر دیشو یدوست ظاهر م کیبه عنوان  یوقت -

 .دیکن یردشدن خود کم م ایاز احتمال ناکام ماندن و  دیکاه یم یسترس مشتراز شدت ا یوقت -

 هم خوب است سکوت

 .ابدی یم یفروش با کلمات صورت خارج -

 .شود یدرسکوت انجام م دیو خر -

 زنند یاز حد و به سرعت حرف م شیبلند و ب یفروشندگان با صدا یبرخ -

 هستند یعصب ییگو -

 .ستندیآنها با سکوت راحت ن -

 .با حرف زدن پر کنند دیکنند تمام زمان را با یآنها تصور م -

 .ستین نگونهینه ا -

 .دیعجله نکن -

 .دیآرام باش -



 
 
 

 .برود شیفروش به سبک و حالت خود پ دیبگذار -

 .سخنان شما را هضم کند یمشتر دیبگذار -

 .دیبه او فشار وارد نکن -

 .دیساز یباالقوه فراهم م یمشتر یرا برا یذهن طیشرا نیبهتر نگونهیا -

 دیجد یکالا

  .دارند یگاه افراد رفتار مضحک  -

نشود و لذا دوست دارند در وضع  نگونهینگرانند که ا یخواهند وضع بهتر شود و از طرف یم یآنها از طرف -

 .بمانند یباق یقبل

 .دیکن یو اصلاح معرف رفتشیپ کیبلکه آن را  دینکن یمعرف دیخود را جد یگونه موارد کالا نیدر ا -

 .مورد نظر است یتکنولوژ نهیدر زم یشرفتیشما پ یکه کالا -

 دیباش صادق

 .اند قتیمردم دنبال حق -

 .را بهبود بخشد تشانیآنها خواهان اطلاعات صادقانه اند که وضع -

 .دیآنها را تحت فشار نگذار -

 .دهند یفشار مقاومت به خرج م ادیآنها در برابر ازد -

 د،یآرام باش شتریهر چه ب -

 د،یتوجه کن ازشانیبه ن شتریهر چه ب -

 د،یکمک کن ازشانیبه رفع ن شتریهر چه ب -

 .دیدار یشتریشما آرامش ب یهر دو -



 
 
 

 .دیساده تر کرده ا یمشتر یرا برا دیکار خر دییرا بگو تیهر چه واقع -

 .آنان خواهان مشاوره صادقانه اند -

 تیفیک

 کالا مهم است تیفیک -

 است یمنطق زیچ کی -

 ستین تیفیک د،یخر یاصل لیدل یول -

 است یبهره ور تیفیمهم تر از ک -

 کند یمحصول به فرد کمک م یعنی -

 سازد یخواسته او را محقق م -

 مرسدس بنز دارد؟ کیبه  ازیخواهد، ن یخودرو م کیرفت و آمد  یکه فقط برا یکس ایآ -

 ! استهم مهم  یبهره ور ریخ -

 .دیبرو تیفیدر مورد ک حیو توض تیفیگران تر است آنگاه به سراغ ک بیمشابه رق یشما از کالا یاگر کالا -

 .بپردازد یپول بالاتر شیببرد تا برا یبالا تر و مطلوب تر پ تیفیبه ک دیبا داریخر -

 .او در برداشته باشد یبرا یا دهیفا دییگو یم داریکه به خر یدر مطلب دیمراقب باش -

داده  حیوضاو ت یمحصول شما برا تیو مطلوب یمشتر ازین صیپس از تشخ دیبا تیفیاشاره به ک نیبنابرا -

  .شود

 دیریرا در نظر بگ زیچ همه

 .که هر حرف و هر گام شما مهم است دیفراموش نکن -

 .برساند بیبه شما آس ایهر حرف شما ممکن است به شما کمک کند  -



 
 
 

 .از شما کم کند ایبه شما اضافه کند  یزیحرف شما ممکن است چ هر -

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

 دارد تیاهم اریشما بس ظاهر

 .دیاست که بر تن دار یبر اساس لباس دیگذار یم یاول بر مشتر هیکه در ثان یریتاث %95 -

به طور  داریواکس داشته باشد، خر تانیکفشها د،یمناسب داشته باش شیآرا د،یلباس مناسب بپوش یوقت -

 .شود یناخودآگاه به شما و محصول شما و شرکت شما جذب م

 .دارد داریبر خر یمثبت اریبس ریتاث دیو به موقع در محل قرار حاضر شو دیاگر وقت شناس باش -

ه بد بلافاصل د،یحرکت نکن افتهیسازمان  د،یکه اگر به موقع در محل قرار حاضر نباش دیو فراموش نکن -

 .شود یم یابیارز زنامناسبیو محصول شما ن دیشو یم یابیارز

 .دیکن تیآداب معاشرت را رعا دیمراقب باش ییرایموقع پذ -

 .گذارد یاثر م یبر ذهن مشتر زیطرز کارد و چنگال گرفتن شما ن -

 . ... و -

 .! قابل آموختن استدینگران نباش -دیکن نیآن را تمر -دیخوب ظاهر شو -

 دیتوجه کن یمشتر به

 نه به خود دیبه او توجه کن -

 نه به خود دیبه او فکر کن -

 نه به خود دیبه او متمرکز شو -

 .دیمتمرکز شو زیچ کیبر  دیتوان یکه شما در آن واحد فقط م دیفراموش نکن -

 .چراغ دارد کیکه  دیهست یکیدر اتاق تار یبا مشتر دیفکر کن -



 
 
 

 .که مهم تر است افتدیهرکس ب یبه رو دیچر اغ با -

 .دیریبگ یصورت مشتر یچراغ را رو -

 .است ریعمل با سوال و جواب دادن او امکان پذ نیا -

 .اوست و او مشخص تر و واضح تر است یدهد چراغ رو حیهر کس توض -

 .کند یرا برملا م ازشین شتریب نگونهیشود. او ا یم انینما شتریگونه ب نیو ا -

 .دیبا محصولتان کمک کن ازشیبه رفع ن دیتوان یاو است که م ازین صیو شما با تشخ -

 .ستندیکالا ن دیها دنبال خر یکه مشتر دیفراموش نکن -

 .اند دهیآنها دنبال سود و فا -

 .هستند ازشانیآنها دنبال رفع ن -

  ! دارد یدارد، مخالفت یاعتراض داریخر شهیکه هم دیکنفراموش ن -

 .دیجواب مناسب داشته باش شیو برا دیکن دایاعتراض و مخالفت ها را پ نیا -

 .دیشما موفق ا دیشود ببر یم نیتام شیکه برا یرا به سمت منافع یتمرکز مشتر دیاگر بتوان -

 .دیو بر آن متمرکز شو دیابیرا ب دهیفا نیمهم تر -

 سئوال مهم کی

 د؟یخر دیآن را خواه لیبه چه دل دیمحصول را بخر نی.... خانم .... اگر قرار باشد ا ی: آقا دیبپرس -

 .است »یدیلغزش فرو« همان  نیاوست. ا ازیپاسخ او ن -

 .دیمتمرکز شو ازشیبر ن -

 بازار یبررس

 .دیکرده اند زنگ بزن دیکه از شما خر یانیبه مشتر -



 
 
 

 د؟یبه او کمک کن دیتوان یم ایندارد، آ یکه مشکل دیسئوال کن دشیضمن تشکر از خر -

 .آن مشکل را نداشته باشند یبعد انیتا مشتر دیداشت به سرعت آن را بر طرف کن یاگر مشکل -

 .دیاز شما را بپرس دشانیعلت خر یقبل انیاز مشتر -

موضوع  نیاز شما ا دشانیعلت خر یقبل انیکه مشتر دییبگو یبعد انیو در مصاف با مشتر ادداشتیآن را  -

 .بوده است

 .شما مهم است یبرا نیا ایآ -

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

 .بود

 .جلب شد لاشیآمد، همسرش توجه اش به درخت گ دیخر یبرا یمشتر یوقت

 اریوجود داشت پر از شکوفه و من آن را بس لاسیدرخت گ کیما  اطیبچه بودم در ح یهمسرش گفت وقت به

 !دوست داشتم

 .مطلب را در ذهن خود ضبط کرد نیا فروشنده

توان درخت  یطبقه م نیکه مثلا در ا حیتوض نیگرفت! فروشنده با ا یم رادیاز هر قسمت خانه ا داریخر یوقت

از نظر  لاسیبه سمت درخت گ یرا با سوق دادن ذهن مشتر راداتیتمام ا کرد. و عملا یاشاره م دیرا د لاسیگ

 .فروش شد لیموضوع دل نیکرد. سرانجام هم یپنهان م

 .دیو بر آن تمرکز کن دیوجود دارد آن را کشف کن »یپر از شکوفه ا لاسیدرخت گ«  زیدر محصول شما ن -

 .دیبر طرف کن» پر شکوفه اش لاسیدرخت گ« به محصول خود را با اشاره به  رادیهر ا -

 . »دیتوان یشما م «

تجسم و تصور خلاق برخوردار باشد.  یرویاز ن دیداشته باشد با یخواهد تجارت موفق یکه م یخلاق کس فروش 

 پندار، کیامور را به شکل  دیبا



 
 
 

 » چالز شواب!  «  زیاز همه چ ییای. رودینیبب

 .همه فروشندگان سطح بالاست یژگیو تیخلاق -

 .شود یشما مشخص م یتصور ذهن ایبا خود انگار،  تیخوشبختانه خلاق -

 .دیشیاند یدارد که در مورد خود چه م نیبه ا یبستگ زیهمه چ -

 .داد شیرا افزا تیخلاق نیتوان با تمر یم -

 .دیبه خرج داده ا تیخلاق کیشما  دیشو یخلاص م کیاز تراف یفرع ابانیخ کیبا رفتن از  یوقت -

 !دیاست. شا یسادگ نیبه هم زین تیموارد خلاق ریسا -

 .دیبه خرج داده ا تیشما خلاق دیکن یخود آگاه م یرا از خاص بودن کالا یخاص فرد یا وهیبا ش یوقت -

 .دیبه خرج داده ا تیخلاق دیداشته باش یکه با هم همخوان دیپوش یم یلباستان را به گونه ا یوقت -

 .دیستیکه شما خلاق ن دیکنباور غلط را از خود دور  نیا -

 .ستین یادب ای یکه فقط شاهکار هنر تیخلاق -

 یبهبود یعنی تیخلاق -

شما  دیکن یو مشکل را حل م دیده یم رییرا تغ یزیبه شکل متفاوت چ یبا انجام دادن کار یوقت -

 .دیبه خرج داده ا تیخلاق

 .دیکن یم جادیا یشتریخلاق ب یها دهیا د،یهر چه خود را خلاقتر بپندار دیدان یم ایآ -

 تیخلاق شیافزا یاقدام برا سه

 روشن یداشتن هدف ها- 1

 حل آنها یبرا لیفشار آوردن به مسا- 2

 توجه کردن- 3



 
 
 

 .بود دیبه آنها خلاق تر خواه دنیرس یشما شفاف تر باشد برا یهر چه هدف ها -

ر برخوردا یشتریبه هنگام حل آنها از منابع ب دیبپرداز لیبه حل مسا یشتریهرچه با شدت و حرارت ب -

 .بود دیخواه

 یشتریب تیو خلاق یاز نوآور دیبپرس یشتریسئوالات ب لیحل مسا یداشته و برا یشتریهر چه توجه ب -

 !فروش یبرا ژهیبو-بود دیبرخوردار خواه

 .دیدار یشتریدرآمد ب دیهر چه خلاق تر باش دیدان یم ایآ -

 .است یاحتمال انیکردن مشتر دایپ تیخلاق یبرا نهیزم نینخست -

 .شود یشما مشخص م لیتخ قیحتما از طر دیدار یاحتمال داریچه مقدار خر نکهیا -

 .دیبه خرج داده ا تیخلاق دیببر یرا پ ازشانین انیبا سئوال کردن به طور خاص از مشتر نکهیا -

 تیلاقاز خ یناش دیمقاومت را بشکن نیکه چگونه ا نیکنند ا یمقاومت م دیدر برابر خر یاحتمال دارانیخر -

 .شماست

 .دیکن جادیا دیتوان یم یرا در چه موارد تیخلاق -

 یژگیدر ارائه محصول خود به طور خاص در ارائه و یمشتر دیشکستن مقاومت خر در یمشتر ازین صیتشخ در

 خود دنیخود در نحوه ملاقات خود در نحوه لباس پوش یمحصول خود در نحوه مذاکره تلفن

 محصول در نصب محصول لینحوه آراستن ظاهر خود در تحو در

 محصول یجانب یایمزا در

 .... در و

 .شود یفروش خلاق با داشتن علم و اطلاع از محصول شما شروع م -

 .ردیگ یصورت م یارتباط با مشتر یفروش خلاق با داشتن اطلاعات لازم در مورد چگونگ -

 .دیشو یخلاق تر ظاهر م دیفروش یچه م دیهر چه بدان -



 
 
 

 یتوان با آنها ارتباط برقرار کرد بهتر م یدارند و چگونه م ییها یژگیکه مردم چه و دیبدان شتریهر چه ب -

 .دیفروش

 تیخلاق کی

 در همه جا دیرا بشناس یاحتمال انیمشتر -

 .دیصرف کن یشتریبهتر، وقت ب انیمشتر یبرا -

 .ردیگ یصورت م قیدق لیو تحل یزیبرخورد خلاق با برنامه ر -

 .شود یشروع م یبرخورد خلاق با سه پرسش اساس نیا -

 و جذاب محصول شما کدام است ؟ یاصل یژگیپنج تا ده و- 1

 یشرکت شما چه دارد که شرکت ها- 3سازد ؟  یرا برطرف م یاحتمال یخاص مشتر ازیمحصول شما کدام ن- 2

 از آن محروم اند ؟ گرید

را  لیچهار جنبه ذ دیبا دیشغل خود باش یبالا 10جزو % نکهیا یبرا کیفروش استراتژ یبرا یاساس یها جنبه

 .دیداشته باش یو بر آن تسلط کاف دیبشناس

منطقه  کیمحصول خاص، چه در  کیدر بازار خاص، چه  کیو شناخت آن، چه در  تانیتخصص چه در کالا- 1

 خاص و چه در شناخت

 !دیمتخصص باش دیبا یخاص مشتر ازین کیخاص، چه در برطرف کردن  ازین کی

 تفاوت قائل شدن- 2

 .دیریدر نظر بگ گرانیاز د یخود را جدا -

  هستند یها احساس دیخر -

 .کنند یم دیکنند خر یم دایکه نسبت به فروشنده پ یبا احساس دارانیخر -

 .دیجذاب بساز یاز خود موجود -



 
 
 

 دیخاص بساز ییخود کالا یاز کالا -

 گرید یمتفاوت از کالاها ییکالا -

 »بازار یبخش بند« دیبازار خود را مشخص کن- 3

 کنند؟ یاستفاده م گرانیشما بهتر از د یها از کالا یکه کدام مشتر دیمشخص کن دیبا -

 .دیکن شتریرا ب انیمشتر نیا دیتوان یچگونه م -

 .دیرس ینم ییبه جا دیو سر در گم باش دیاگر بازار مشخص نداشته باش -

 دیتمرکز داشته باش- 4

 .مرحله است نیمهارت ا نیمهم تر نیا -

 .دیریواضح و روشن را در نظر بگ یها تیاولو -

 .دیباالقوه متمرکز شو یها یمشتر یصرفا رو -

 .ارزش داشته باشد یمشتر کصدیاندازه  یمشتر کیممکن است  -

 .دیکوچک بر نهنگ ها متمرکز شو یها یماه دیص یبه جا ایدر در دیص یبرا -

ما ش یهمه کشت دیکن دینهنگ ص کیاگر  یول دیدار یسطل ماه کی د،یکن دیکوچک ص یاگر هزار ماه -

 .است یپر از ماه

 یداریرخدمات شما را خ ایاز کالا  یبزرگتواند بخش  یو کدام بازار م یکه کدام مشتر دی! فکر کندیفکر کن -

 !کند

 !دیشو کیبه آنها نزد دیتوان یو چگونه م ندیعمده کجا دارانیخر نیا -

 بازار لیتحل

 است؟ یاست؟ او در چه سن یچه کس قایشما دق یمشتر



 
 
 

 ست؟یقرار دارد؟ شغلش چ یچه درجه عقل در

 ست؟یبه چ ازشیدارد؟ ن یآمدش چقدر است؟ چه تجربه ا در

 .دیکن دایاو را پ هیشب دیتوان یراحت تر م دیآل خود را بهتر بشناس دهیا یهر چه مشتر -

 کند؟ یم یداریشما را خر یکالا یدر حال حاضر چه کس -

 دیاستفاده کن 20به  80از قاعده  -

 .هستند یخرند چه کسان یشما را م یکالا 80شما که % انیمشتر 20آن % -

 دارند یچه وجه مشترک -

  هستند یشما چه کسان ندهیآ انیمشتر -

 کنند یم رییتغ وستهیبازارها پ -

 دیکن رییتغ دیشما هم با -

 دیریپنج سال بعد را در نظر بگ -

 هستند؟ یشما چه کسان انیمشتر نیپنج سال بعد بهتر -

 کنند یم رییشما چگونه تغ انیمشتر -

 در هر جا که هستند؟ دیابیآنان را ب -

 محصول شماست؟ یرو شیپ دیکدام بازار جد -

 خرد؟یشما چه م یمشتر -

 است؟ یشما چه کس بیرق -

 اند؟ یکدامشان جد -

 .دیرا بشناس بیرق یکالا بیو معا ایمزا -



 
 
 

 متفاوت یاستراتژ

 .دیسود کمتر ببر -

 .دیداشته باش شتریفروش ب -

 .افتیخواهد  شیآنگاه سودتان خود بخود افزا -

 بیرق کی

 شماست بیگاه جهل رق -

 ست؟یشما چ یدانند کالا یمردم نم -

 .کنند یاز آنان برطرف م یازیشما چه ن یدانند کالا یمردم نم -

 .کنند یشما را درک نم یکالا تیمردم اهم -

 .دیکن غیتبل دیتوان یتا م -

 .دیحرف بزن تانیاز کالا دیهرجا هست -

 انیاطراف یبرا -

 یدرون تاکس -

 گرید یو در هر جا -

 دیکن نهیآن هز یو برا دیکن غیخود را تبل یقدر وسع خود کالابه  -

 دیخود را بشناس یرقابت تیمز

 .مشابه دارد یبر کالاها یتیشما چه مز یکالا -

 .مشابه دارد یبه شرکت ها یتیشرکت شما چه مز -



 
 
 

ه ه بهتر کچ د،یستیبرخوردار ن یرقابت ازیاگر از امت« گفت یعامل جنرال موتورز روز ریمد» جک ولش « -

 »!دیرقابت نکن

 ست؟یچ دارانیخر هیشما از ناح یانتخاب کالا لیدل نیمهم تر -

 !تانیگاه کالا دیشما گاه خودتان هست یبرتر نهیزم -

 .دیخود را در برخورد ثابت کن یها یبرتر -

 .دیثابت کن تیخود را در حما یها یبرتر -

 .دیمشابه ثابت کن یرا در مقابل کالاها تانیکالا یها یبرتر -

 .باشد ژهیو تیخصوص یکه دارا دیکن هیارا یخود را به گونه ا یکالا -

 تان بهتر است یپا کدام

 دیرا جلو بگذار آن

 .دیبگذار شیبهتر شماست آن را پ یشما پا یژگیو نیبهتر -

 .خدماتتان بهتر است ایآ -

 .بهتر است تیفیک ایآ -

 .بهتر است متیق ایآ -

 ..... و

که نه  یساعته در سراسر جهان بر سر زبان ها افتاد در حال 24ام فقط با خدمات پس از فروش  یب یا -

 .بهتر از رقبا بود متشیو نه ق تیفیک

 شما هستند یمشتر یکسان چه

 .شما هستند یبه محصول شما دارند حتما مشتر ازیآنان که ن -



 
 
 

 .شما باشند یممکن است مشتر زیکنند ن ینم دیآنان که ظاهرا اصلا خر -

 شما یکنند نه از رقبا یم دینه از شما خر نانیا -

 .در کنارشان حضور ندارند تانیلذا رقبا -

 !خواهند بود ی! آنان مشتردیلذا اگر به سراغ آنها برو -

 .کنند یخود را با محصول شما منطبق م رترید نانیا -

 .ندشما را امتحان کن یکالا گرانیمانند تا د یمنتظر م نانیا -

 .دیعجله نکن زیشما ن -

 .محصول شما اثبات شود تیفیک دیبگذار -

 .وستیشما خواهند پ انیبه مشتر یاریبس -

 مثال کی

 .دهند ینم یهستند که اصلا را یافراد -

 .نسبت به انواع انتخابات ندارند یآنان نظر -

 گرید یدر انتخابات را به گونه ا جهیبتوان نت دیگروه جلب کرد شا ایحزب  کیاگر بتوان نظر آنان را به  -

 .رقم زد

 در برابر کالاها یوجود دارند، ول زیدر بازار ن نانیا -

ز آنان ا نکهیا یمنبع هستند برا نیرا بهتر بتانیرق یخرند و نه کالا یشما را م یکه ظاهرا نه کالا نانیا -

  .دیبساز یمشتر

 .دکن یاز آنان برطرف م یازیبدانند که محصول شما چه ن دیمحصول شما را بشناسند. با یایمزا دیبا نانیا -

 زمان



 
 
 

 است؟ ازیمورد ن یمحصول شما در فصل خاص ایآ -

 .رسند یمحصولات همزمان با رونق تجارت بهتر به فروش م یگاه برخ -

 .دیآ یدرزمان رکود تجارت به کار م یگاه برخ -

 .هستند یمخصوص فصل خاص یبرخ -

 .شرکت اند کیرشد  یابتدا یها زمان ازیمورد ن یبرخ -

 .شرکت اند کیزمان شروع به کار  ازیمورد ن یبرخ -

 .همه مردم اند ازیمورد ن یبرخ -

 .هستند یخوب یگونه کالاها، کالاها نیا -

 .دیبر همه افراد تمرکز کن دیدار ییکالا نیاگر چن -

 .دیخود را بشناس یفصل کالا -

 .دیکن یخود را معرف یکالا دیتوان ی. تا مدیکار کن دیتوان یفصل تا م نیدر ا -

 کالا دیخر زمان

 .کنند یم دیزود خر یبرخ -

 .روند یم دنشیبه د لمیف شیهستند که شب اول نما ییهمانها نانیا -

 .خورند یروند آنجا شام م یشود م یرستوران باز م کیتا  -

 .پوشند یآن را م عیشود سر یمد م یتا لباس -

 .مانند تا کالا آزمون خود را پس دهد یم گرید یبرخ -

 .برسد یمانند تا بازار به پختگ یم -

 .کنند که کالا در حال خروج از بازار است یم دیخر یوقت یبرخ -



 
 
 

 .دیکه در بلند مدت در بازار بمان دیعمل کن یپس به گونه ا -

 .دیهمه را پوشش ده دیتا بتوان -

 کند؟ یم بیشما ترغ یکالا دیافراد را به خر یاتفاق چه

 .شوند بیآن ترغ دیشما را بشنوند تا خود به خر یکالا فیتعر یراض داریخر کیاز  دیافراد با گاه

 .شوند بیآن ترغ دیشما را بشنوند تا به خر یکالا فیاز افراد مورد اعتماد تعر دیگاه افراد با -

 :اند دهیا را نخرشم یکه کالا یاز افراد ژهی. به ودیخود سئوال کن انیاز مشتر -

 شما استفاده کنند) آن را بخرند( یتا آنان از کالا افتدیب دیبا یچه اتفاق -

 .کالا را بخرند نیمتقاعد شوند که ا یا نهیدر چه زم دیبا -

 .دینامه ها استفاده کن هیتوص از

 .دینشان ده گرانیتا به د دیرینامه بگ هیاز او توص دیدار یراض یداریاگر خر -

 حیوضت گرانی. و به ددیرا بپرس لیداشتند آن دلا دیخر یبرا یلیکرده اند، دلا دیکه از شما خر یافراداگر  -

س و ... ( و سپ منیا یکمک به زندگ ،یمنیا بیاند )ضر دهیشما را خر یکالا لیدل نیبه ا گرانیکه مثلا د دیده

  .دیشو اینظر مخاطب را جو

 .با ارزش اند ارینامه ها بس هیتوص -

 دیق دیریگ یکه م یینامه ها هیخرند، در توص یشما را نم ینو بودن، کالا ایو  متیق لیاگر افراد به دل -

 دیبخواه یراض یاز مشتر ایارزشمند است و  اریآن بس متیدر قبال ق تانیبودن و ارزشمند بودن کالا دیشود که مف

 .ستا یاکنون به شدت از آن راض ینداشته ول دکه ابتدا به واسطه نو بودن کالا به آن اعتما سدیبنو تانیبرا

 غیتبل نیبهتر

 .است» قدرت کلمات« غیتبل نیقدرتمندتر -

 .آن کالا حرف زده باشد فیدر مقام تعر یافتد که کس یفروش ها از آن رو اتفاق م %85 -



 
 
 

با  ای دینخاب ککه آن را انت دیگرد یرفتن به رستوران در دفتر تلفن دنبال تلفن رستوران م یشما برا ایآ -

 د؟یکن یرستوران مورد نظر را انتخاب م گرانید فیتوجه به تعر

 دیکن سئوال

 :دیخود سئوال کن یراض انیاز مشتر -

 د؟یکن دیاز ما خر دیگرفت میچرا تصم -

 شما دارد؟ یبرا یا دهیما چه فا یبه نظر شما کالا -

 م؟یبه شما کمک کن ندهیدر آ میتوان یچگونه م -

 ما استفاده کنند؟ یتوانند از کالا یم یگریدچه کسان  -

که  دییو در تماس با آنها بگو دیکن ستیرا دارند که محصول شما به دردشان بخورد؟ ) آنها را ل یافراد ایآ -

 خانم ایاز طرف آقا 

 (.دیشده ا یشما بوده اند معرف یکه مشتر ...

 "یذهن یساز الیس"

 د؟یماه دو برابر کن 12 یمثلا درآمدتان را در ط دیتوان یکه چگونه م دیسی. بر آن بنودیبردار یکاغذ -

 !برسد یدرآمدتان به چه عدد دیخواه یکه م دیتر مشخص کن قیدق یحت -

 !باشد قیدق دیبا دیکن یکه از خود م یسئوال -

 شیب ییگو یکل کیمتاسفانه  یافراد است. ول یخواسته قلب نیخواهم خوشبخت تر باشم. ا یم دیینگو -

 !ستین

 .دیکن انیب قیآن را دق -

؟ »تومان درآمد داشته باشم 365/000/000توانم سالانه  یچگونه م« خود که مثلا  قیبه خواسته دق -

 تومان 1/000/000 یکه مثلا : روز دیده قیپاسخ دق



 
 
 

 » کالا 50مثلا « چند کالا بفروشم  یروز دیخواسته با نیبه ا دنیرس یبرا -

 »تماس 100مثلا «  رم؟یچند تماس بگ دیعدد با نیا به دنیرس یبرا -

 .دیهر چه سئوال شما و جواب شما مشخص تر باشد! موفق تر -

 .دیسیجواب بنو 20سئوال خود  یبرا دیتوان یم -

 .دیرا مرور کن تانیسپس فرمت جوابها -

 .دیپاسخ را انتخاب کن نیو مناسب تر نیبهتر -

 .دیرا انتخاب و به آن عمل کن یکی -

 .دیدار یخلاق آمادگ یها دهیبه ا دنیرس ی. در تمام روز برادیکن نیاگر چن -

  است... ؟ دهیا 20روش  نیثروتمند شدن هم یاز رازها یکی. دیروش را بخاطر بسپار نیا -

 .دیو به هدف خود برس دیکن یبا آن زندگ دیانتخاب کن دهیا کیهر روز  -

 یاگر روزها ی. حتدیآن تلاش کرده ا یکار خود انتخاب کرده و در راستا نهیدر زم دهیا 250 یسال نگونهیا -

 !باشد لیتعط زیشما ن یساز دهیا لیتعط

 سئوال بزرگ کی

 د؟یشو یثروتمند نم ایآ دییازمایرا ب دهیا 250 یسال تیموفق یاگر برا -

 !نی! همدیدار دهیبه ا ازینوشت شما ن» مک لوهان«  یروز -

 .نو باشد 10شما % دهیاست ا یکاف -

 .باشد نیشتیان " تیقانون نسب "شما  دهیا ستین ازین -

 !بهبود بخشد یاست روش شما را اندک یکاف -

 بدهد یرقابت ازیامت کیاست به شما  یکاف -



 
 
 

 !جدا کند گرانیاست تا شما را از د یکاف یکوچک رقابت ازیامت کی -

 .دیبه حرکت درآ تیموفق یبرا ادیبا سرعت ز تیموفق ریتواند در مس یم ازیامت نیا -

 ! نی! هم دیکن فکر

 

است که ارزش آن را دارد.  یکار یرو اد،یتواند به شما بدهد فرصت کار کردن ز یم یکه زندگ یا زهیجا نیبهتر

  " تئودور روزولت "

 شتریملاقات ب قرار

رده ک جادیرا در خود ا تیعادت موفق د،یخود و خانواده و جامعه را برآورده ساز ازیتا ن دیکن یتلاش م شتریب یوقت

 »مارک آر دوگلاس. «دیا

 .است یاحتمال انیبا مشتر شتریفروش صرف وقت ب تیموفق یقاعده برا نیمهم تر -

 .شد دیموفق خواه شتریطبق قانون احتمالات، ب دیصرف کن یاحتمال انیرا با مشتر یشتریهر چه وقت ب -

 .بخش فروش است نیمهم تر یاحتمال یتماس با مشتر -

 .ابدیتحقق  ریشده باشد تا اهداف ز یزیبرنامه ر دیهر تماس شما از قبل با یابی یمشتر ندیفرآ

 :دیبردار انیرا از م یذهن مشغله

 .دارند یهمه مشغله ذهن -

 .همه گرفتارند -

 .افرادند یقسط بانک، شغل، ... مشغله ها ،یخانواده، سلامت -

 !دیکن یم دایفروش پ یبرا یفرصت دیبردار انیرا از م یذهن یمشغله ها نیاگر شما ا -

 .کنند یم یخود را معرف یزنند و بلافاصله خود و شرکت و کالا یفروشنده ها، زنگ م یبعض -



 
 
 

 :دییخود بگو یاست که پس از معرف نیبهتر ا -

 »حرف زدن با شما هست؟ یبرا یزمان مناسب ایدارم! آ اجیوقت شما احت قهیمن به دو دق «

کار را داشته باشد وگرنه حرف  نیکه او فرصت ا دیباالقوه درباره کارتان حرف بزن یبا مشتر یشما وقت -

 .مزاحمت است کیزدنتان فقط 

 نه محصول را دیملاقات را بفروش قرار

که  دیبرس جهینت نیه منطقاً به امگر آنک دیخود حرف نزن متیدرباره محصول و ق عیسر یدر تماستلفن -

 .دیخود را بفروش یکالا دیتوانیبدون ملاقات م

 .دهند یم حیمحصول را توض اتیناقص در چند جمله جزئ نایقیو  عیفروشندگان جوان سر -

 یگذاشتن قرار ملاقات را در مشتر یکنند و نه شوق برا یآنان در واقع نه پشت تلفن فروش را تمام م -

 .کنند یم جادیا

 ».ندارم یشما علاقه ا یبه کالا«خواهد گفت  عیلذا مخاطب سر -

 .کند یفکر نم یشما جد شنهادیاو به پ -

بلافاصله  دیرو یم یباالقوه ا یبه ملاقات مشتر ای دیریگ یتماس م یبا کس یوقت - دیرا به دقت انتخاب کن کلمات

  .دیاز محصول صحبت نکن

 .اشدمشغول ب یگریمشغله د ایفکر و ذهنشان با کار  ینشسته باشند ولافراد ممکن است در حضور شما  -

 .مهم است یلیخ دیکن یم انیکه ب یکلمات و جملات اول -

 .شود جلب توجه کنند یپرتاب م یکه به پنجره ا یمثل آجر دیجملات اول با نیکلمات اول و ا نیا -

 .سئوال باشد کیتواند  یکلمات و جملات اول م نیا -

 .شود و اثر بخش تر گردد قیتواند با طرز خاص صحبت کردن شما تلف یکلمات و جملات اول م نیا -

 دیرا پاره کن یمشتر یذهن مشغله



 
 
 

 :مثال خوب کی

 نیا یرافروشنده جوان ب کینشکن را روانه بازار کرد.  یها شهیبار ش نیبود که نخست یشرکت "کلاس نگیکورت "

 .شرکت فروشنده برتر سال شد

 :گفت ست؟یتو چ تیموفق لیدل دند،یاو پرس از

کند. من آنها را به قرار  دیتول میبرا cm 15-10 یدر اندازه ها شهیش یبه شرکت سفارش دادم که تعداد من

 یاست که نشکند. همه با تعجب م دهید یا شهیتاکنون ش ایکردم که آ یسئوال م ی. از مشتربردمیملاقات م

 !ریگفتند. خ

 .دمیکوب یکه به همراه داشتم بر آن م یکوچک یگذاشته و با چکش زیم یرا رو شهیش من

تعجب آنان را از نشکستن  یپوشاندند! و وقت یخرد خواهد شد لذا صورت خود را م شهیتصور داشتند که ش افراد

 .کردم یسفارش م افتیو شروع به در دهیکش رونیبرگ سفارش را ب دم،یدیم شهیش

وش او را به تمام فروشندگانش آموخته بود باز نفر نخست شد. راز کار را او سال بعد هم که شرکت ر -

 :سئوال کردند پاسخ داد

 !کردند ی! آنها با تعجب نگاه مستین یشکستن شهیش نیکه ا یامتحان کن یخواه یگفتم م یامسال به افراد م من

 لیشکست آنان با کمال م ینم شهیش یبکوبند! و وقت شهیبه ش یکه با تمام انرژ دادمیرا به دستشان م چکش

 !من بودند داریخر

 تیاز موفق یمیخوب ن شروع

شما، فروش شما  یمصرف کالا جهینت نهیسئوال قدرتمند در زم کیسئوال خوب؛  کیشروع خوب؛  کی -

 .بردیم شیرا تا انتها پ

 .بردارد انیباالقوه را از م داریخر یتواند مشغله ذهن یشروع قدرتمند م کی -

را به خود معطوف  داریکه توجه کامل خر دیدار یزمان هیثان 30تا  15در شروع مذاکره  -ا محدود است شم زمان

  .دیساز



 
 
 

 ر؟یخ ایکند  دیکه از شما خر ردیگ یم میاحتمالا تصم داریاول خر هیثان یدر س -

 .دیبر یم نیرا از ب داریحوصله خر د،یبپرس یسئوالات کل ای دیاگر زمان را از دست بده -

 .شود یدشوار م دیصورت بازگرداندن او به صحنه خر نیدر ا -

 هیبق فیشود تکل یکه از دهان شما خارج م یکلمه ا ستیپانزده تا ب نیکه نخست ندیگو یمتخصصان م -

 !کندیمکالمه را روشن م

 .دیکلمات را انتخاب کن نیا -

 .دیکن نیآنها را مرتبا تمر -

 .دیرا به شانس واگذار نکن زیچ چیه -

 .دیفکر کن نیدر مورد تک تک کلمات آغاز -

 .دیکن یزیآنها را برنامه ر -

 .دیکن نیتمر نهیآ یجلو -

 یسیتر یآقا تجربه

 گفتم یگرفتم و م یکار با شرکت ها تماس م نیا یمن به آموزش کادر فروش مشغول بودم؛ برا یوقت -

 .درباره آموزش کادر فروشتان با شما حرف بزنم خواهمیمن م

 :گونه بود نیها معمولا ا جواب

 .مییآ یاز عهده اش بر نم -

 .میفرصت آموزش دادن افرادمان را ندار -

 .میما خودمان برنامه آموزش فروش دار -

 .ندارند اجیافراد ما به آموزش احت -



 
 
 

 .میکن نیاش را تام نهیهز میتوان یفروش در حال حاضر کم است و نم -

 .میآموزش در نظر نگرفته ا یارا بر یما در بودجه خود وجه -

 ... و -

هند! لذا د یشما فروشندگان م لیتحو شهیباالقوه هم انیاست که مشتر ییهمان پاسخ ها ییجز یراتییبا تغ نهایا

 :روشم را اصلاح کردم

 :کردم یکردم. لذا سئوال م یبا شخص مناسب صحبت م دیکردم، من با یاشتباه م من

 .دمیپرس یو ارتباط با فرد مورد نظر م افتنیفروش را در شرکت شما عهده دارد. پس از  تیمسئول یچه کس 1)

  .دیده شیدرصد افزا 30تا  20دوره دوازده ماهه فروشتان را  کیمهم است در  تانیبرا ایآ 2)

 .همه پاسخ ها مثبت بود بایتقر

 .دیابیخود را ب یمخاطب احتمال دیکن یسع زیشما ن -

 !که با شما حرف بزند دیکن بیسئوال مهم او را ترغ کیو با  -

 :دیبپرس دیکن یکار م یمنیمث لا اگر در مورد ا -

 د؟یکن یو آرامش زندگ تیمهم است که در امن تانیبرا ایآ -

 .دیشب ها آسوده بخواب دیدوست دار ایآ -

 ... و -

شوند که با شما حرف بزند!  بیرغبت کند و همه ترغ جادیشود. ا رتیموجب ح دیشما با نیسئوال آغاز -

 !نیهم

 .دیشو یفروشنده نخبه و قدرتمند ظاهر م کیبه عنوان  دیکن یشروع م یبا سئوال قدرتمند یوقت -

 است یعیطب یدر برابر فروش امر مقاومت



 
 
 

 :دیبگو یمشتر اگر

 » ندارم دیبه خر یمن آن قدرها علاقه ا «

 :دارد یمعن دو

 .ستیخوب ن یشما به اندازه کاف نیسئوال آغاز ای -

 :دی! اشتباه گرفته ادیستیدر حال مذاکره ن دیصحبت کن دیکه با یبا کس ای -

 .است یاو احتمالا مشغول کار دیریگ یتماس م یبا کس یکه وقت میالبته فراموش نکن -

 !نبوده است. او منتظر تلفن شما دینشسته است که شما به او زنگ بزن کاریاو ب -

 :دیاست بگو یعیپس طب -

 .ندارم یشما علاقه ا یمن به کالا -

 .میمان را شروع کرده ا تیما تازه فعال -

 .دیرینگ یحرف او را جد -

 .است یعیمقاومت طب نیا -

 .دیابیمقاومت ب نیشدن بر ا رهیچ یبرا یراه -

 :دییمثلا بگو -

 نیتراکنون آنها به یکردند. ول یفکر م نگونهیندارد! اغلب افراد ابتدا نسبت به محصول ما ا یبله اشکال -

 !کنند یم هیما را به دوستانشان توص یما هستند که حت یمشتر

 .کشد یحرف ها از کارش دست م نیا دنیاو احتمالا با شن -

  !دهد یو احتمالا با مذاکره با شما ادامه م -



 
 
 

رد. به اثر آن اشاره ک» نفوذ«در کتاب  »ینیالدیرابرت س« یکه اول بار آقا »ستیا دهیپد« یاثبات اجتماع -

 .گردد یم اقیموجب اعتبار و بالا بردن اشت »یاثبات اجتماع«

ورد در م »یاثبات اجتماع« یخدمات شما استفاده کرده اند، به نوع ایاز کالا  گرانیافراد اگر بشنوند که د -

 .شوند یم بیو به آن ترغ رسند. یمحصولتان م

شما  یحرف ها دنیبه شن دیخدمات شما رس ایدر مورد محصول  »یاثبات اجتماع«به  یمشتر یوقت -

 د؟یبه من بکن دیتوان یم یممکن است بپرسد شما چه کمک یشود. و حت یم بیترغ

 ( قهیدق 10تا  2دارم. )  ازیبه وقت شما ن قهیمن چند دق دییبگو -

 :او خواهد گفت -

 د؟یبه من بده یشتریاطلاعات ب دیتوان یم یتلفن ایخوب آ اریبس -

 :دییبگو ستیخدماتتان پشت تلفن قابل فروش ن ای تانیاگر کالا -

 .دینیما را بب یحضورا کالا دیدوست دارم حضورا خدمت برسم شما با یول زی/خانم عززیعز یخوب آقا اریبس

 .تا قدرت انتخاب داشته باشد دیده شنهادیدو وقت به او پ -

 !دیدهد، هماهنگ کن یکه او اختصاص م یخود را با وقت ای -

 یاساس خود و با سئوال یکالا یایبا تمرکز لازم و با تمرکز بر مزا د،یکن یفکر م یاگر به فروش تلفن یول -

 .دیمذاکره را آغاز کن

 .دی! اصلا از آن حرف نزندیرا فراموش کن متیق -

 !!دیکه مجبور هست یو مگر وقت انیپامگر در  -

 دیکنار بهانه ها عبور کن از

 ... و دیپست کن د،یکن لیم ی. ادیمن بفرست یاطلاعات را برا د،یگویسرش شلوغ باشد م داریاگر خر -

 .اثر است یکارتان ب ادیبه احتمال ز -



 
 
 

 ابیدست آورده است و لذا در غاطلاعات ب یکند که به اندازه کاف یکاتالوگ با خود احساس م دنیاو با د -

 !!ردیگ یم میتصم دنیو احتمالا نخر دنینخر ای دیخر یشما برا

در منطقه شما هستم!  5توان اعتماد کرد. مثلا: من سه شنبه ساعت  یروزها به پست نم نیا دییبه او بگو -

 .اورمیشما ب یاجازه دارم خدمت برسم و اطلاعات را شخصا برا ایآ

 .دیکرده ا میقرار ملاقات تنظ کیعملا  بیترت نیبد -

  !!دیفروش انجام ده دیتوان یکه در آن م یقرار ملاقات -

 !دیبه در نرو دانیم از

 دیریروز دوشنبه با من تماس بگ دیکند. مثلا بگو یبخواهد از ملاقات با شما شانه خال یممکن است مشتر -

 .میکن میوقت ملاقات تنظ کیکه 

 یاتفاق تکرار خواهد شد. او احتمالا جلسه است و احتمالا باز فرصت نیهم دیریتماس بگاگر روز دوشنبه  -

 .ستین

 یاکنون جلو می..... سرکار خانم ..... تقو یجناب آقا د،یی. بگودیهمان موقع اقدام کن دیبه در نرو دانیاز م -

 !میکن میرا با هم تنظ یاکنون زمان نیهم دی. اگر اجازه بدهدیرا دار تانیمن است. شما هم حتما فهرست برنامه ها

 یگرین دتا زما دیبه من زنگ بزن دیتوان ی. مدیریمن را به حضور بپذ دیآمد و نتوانست شیپ یاگر مشکل -

 !خدمت برسم

فروش خود را  نیبا شما ملاقات کند. نخست یکه در زمان به خصوص ردیپذ یم یاحتمال یمشتر یوقت -

 .دیانجام داده ا

ضور که اگر نتوانست شما را به ح دیکن دیو تاک دیزمان قرار ملاقات توسط او؛ دوباره تکرار کن دیتائپس از  -

 .شما را خبر کند دیریبپذ

 » .متشکرم؛ مطمئنم که شما از خدمات ما خوشتان خواهد آمد«که  دیجمله تمام کن نیو سپس با ا -

 یدر رو با مشتر رو



 
 
 

 .شما گوش کند یبه حرف ها یاست که مشتر نیا دیبکن دیکه با یکار نیاول -

ار چه نیکند. ا انیآنها را ب نکهیبدون ا -مطمئن شود  زیخواهد از چهار چ یم ردیآرام بگ نکهیاو قبل از ا -

 : عبارتند از زیچ

اش در ارتباط است و  یکه با او و زندگ یزی. چدیعرضه کردن دار یبرا یزیخواهد بداند شما چ یاو م - 1

 .توجه اش جلب خواهد شد دیرا عرضه کناگر آن 

ل . که خوشبختانه قبدیسخن بگو دیکه با دییگو یسخن م یخواهد مطمئن شود که شما با کس یاو م - 2

است  یکه مخاطبتان همان کس دیمطمئن باش دیبا یعنیموضوع مطمئن شده است.  نیاز ا یاز قرار با تماس تلفن

 .دیرفته ا راههیباشد وگرنه شما به ب دیکه با

 یگرید یشود. چون حتما گرفتار است و کارها یخواهد مطمئن شود که کارتان به سرعت انجام م یاو م- 3

 .مهم است شیدارد. زمان برا زین

 یکه من برا«جمله  کی! شما با ستیاز شما تحت فشار ن دیخر یخواهد مطمئن باشد که برا یاو م - 4

 میدر مورد آن تصم دیتوان یم دیو صلاح دانست دیع اگر علاقمند بوددارم که پس از کسب اطلا یشما دستاورد

 .دیدار یفشار را از دوش او برم نیا.» دیریبگ

  .دیروشف یرا م ازین کیمسئله را و رفع  کیبلکه راه حل  دیفروش یرا نم ییکه شما کالا دیفراموش نکن -

 فروش بهتر یبرا ییها راه

ل مهم سئوا کیو با  دینیبنش د،ی. با او دست بدهدیکن یخودتان را معرف. دیروبرو شد یبا مشتر یوقت -

 !دیآغاز کن

 .مهم اند یلیسئوال ها خ -

 !میپاسخ ده یکه به هر سئوال میشده ا یشرط یو از کودک میما عادت کرده ا -

 .کند اوضاع را در کنترل دارد یکه سئوال م یکس -

 .دارند یخوب در پ یسئوالات خوب، جواب ها -



 
 
 

 .دیمودب باش -

 .کند که به شما گوش دهند یادب افراد را مجاب م تیرعا -

 .گرفت دیوقت او را نخواه ادیکه ز دییمودبانه بگو -

 .خود اوست رندهیگ میداد و تصم دیخواه حیکه فقط توض دییمودبانه به او بگو -

نامه  هیکه از آنها توص یو کسان یراض یها یو به مشتر دیبشکن »یاثبات اجتماع«مقاومت ها را با قدرت  -

 .دیاشاره کن دیدار

 .دیری. حتما قبل از صحبت کردن اجازه صحبت کردن بگدیریحتما قبل از ملاقات وقت بگ -

وقت مقاومت نخواهند کرد. البته  قهیدادن چند دق یبرا یبه شما بدهند ول یادیتوانند زمان ز یافراد نم -

 !اگر روش وقت گرفتن شما درست باشد

 .دیباش یگرفتن وقت حرفه ا در

 .دینکن نییوقت تع انهیسلطه جو -

 !فردا 10:10ساعت  ایامروز  10:20ساعت  دیینگو -

 .شما مناسب است یبرا یچه زمان دیی! بگودیفرصت دار یفردا چطور است چه ساعت دییبگو -

کند کنترل را در دست  یکه سئوال م یکس زیزمان مذاکره ن نییدر موقع تع یکه حت دیفراموش نکن -

 .دارد

 .دیکن دییتا یگریقبل از رفتن به ملاقات آن را با تماس د -

 .او قرار را بهم بزند د،یتائ یبا تماس برا نکهیاز ا دینترس -

 .قرار دو راه وجود دارد دیتائ یبرا -

 یکار به او فرصت م نی. ادیخدمتتان خواهم رس ی: من طبق قرار قبلدییو بگو دیریبا خود او تماس بگ ای -

 .نظر کند دیداشته باشد در برنامه اش تجد یدهد که اگر مشکل



 
 
 

کار  نیا دارند؟ با فیتشر م،ی/خانم .... برسیکه قرار است خدمت آقا دییو بگو دیریاو تماس بگ یبا منش ای -

 .دیکرده ا دیقرارتان را تائ

 .دیاقدام کن یقرار بعد یبرا یاگر قرار لغو شد بلافاصله طبق برنامه قبل -

 .دیکن میقرار را تنظ یطی. در هر شرادیمودب و مستمر باش -

 .دیتلفن را بهبود بخش قیاز طر یابی یمشتر

 :یتلفن یابی یبه هنگام صحبت و مشتر -

 .دیخود بلند شو یاز جا -

 .دیکن یم فیبدنتان را همخوان وهم رد یمراکز انرژ یتمام دیشو یبلند م یوقت -

 .شود یبهتر م تانیصدا لحن -

 .دیزن یحرف م یشتریبا اعتماد به نفس ب -

 .کند یبهتر حرفتان را باور م یو مشتر دیکن یم دایپ یشتریب یانرژ -

مانگونه کند. ه یدر پشت تلفن تبسم شما را احساس م یمشتر دی. باور کندیلبخند و تبسم داشته باش -

 !کند یشما را احساس م یکه اخم احتمال

 :دیو موقع تلفن زدن در آن نگاه کن دیمقابل خود بگذار یا نهییآ -

به  یشتریب تیمیو صم یشوند و انرژ یم بیدو با هم ترک نیا دیزن یو لبخند هم م دیا ستادهیا یوقت -

 .دهدیشما م

 !!است یکاف یفشار کوچک اضاف کیقرار ملاقات فقط  نییتع یبرا -

 دیعمل را در دست داشته باش ابتکار

 !به شما زنگ بزنند گرانید دیهرگز انتظار نداشته باش -



 
 
 

 .فرصت تماس نخواهند داشت زیشما علاقمند باشند ن یاگر به کالا یآنان سرشان شلوغ است. حت -

 .ستیبه شما ن» نه«جواب  یاحتمال یمشتر» نه«که جواب  دیفراموش نکن -

 .ستیدر برابر فروش هم مقاومت در برابر شما ن هیمقاومت اول -

 .دینکن یابیارز یاست آن را شخص یعیواکنش او طب -

 .دیرا فراموش نکن یذهن نیتمر

 .دیداشته باش یمطلوب یذهن یآمادگ دیبار نخست با یبخصوص برا ،یقبل از حضور در جلسه با مشتر -

 .دیاز خودتان بدست آور یمثب یذهن ریتا تصو دیمکث کن هیچند ثان -

 .دیکنترل کامل باشآرام، متبسم، مثبت و در  -

 .دیبکش قینفس عم -

 .دیخود نگه دار یها هیهوا را در ر یلحظات یبرا -

 .دیعمل دم را با شمارش تا عدد هفت و عمل بازدم را با شمارش تا عدد ده انجام ده -

 !دیستی! مگر ندیمجسم کن ایفروشنده دن نیخود را بهتر دیکن یم نیتنفس کردن را تمر یوقت -

 .دیدر ذهن خود خلق کن یریتصو یمشتر دنیقبل از د -

  .کند یزند و از شما استقبال م یلبخند به لب با شما حرف م یمثبت که مشتر یریتصو -

 .دیخود را مجسم کن یموفق قبل یاز فروش ها یکیاست  یکاف -

 .با شما لذت خواهد برد یاز هم صحبت یکه مشتر دیفکر کن نیبه ا -

 .شما هم منتقل خواهد شد یمثبت به مشتر ریتصو نیا -

 .دیمثبت به استقبال او برو یساز ریبا آرام گرفتن و تصو -



 
 
 

من خودم را دوست دارم! من خودم را دوست : «دیعبارت مثبت شو نیبه ا دیبود »یمنف«و » گرفته«اگر  -

 »هستم یدارم! من عال یمن احساس سلامت» «من عاشق کارم هستم، من عاشق کارم هستم» «دارم!

 !دیابین یو احساس بهتر دیحرف ها را بزن نیامکان ندارد ا -

 .کند یاحساس و اعتماد به نفس را در شما احساس م نیاو ا دیبرو یمشتر داریبه د نگونهیاگر ا -

 !دینیب یکند را م یکه از شما تراوش م یاحساس مثبت نیا -

 .دیکن یمنتقل م زین گرانیآن را به د دیاگر مثبت باش -

 شما با دنیصورت با د نیمواجه شده باشند در ا یداشته باشند. با افراد بد یاست افراد روز بدممکن  -

 » !!من آمد دنیبه د یخدا را شکر آدم خوش رو و مثبت«خود خواهد گفت: 

 !داشته باشند یاگر خودشان روز بد یخوشحال خواهند شد. حت د؛یکه مثبت ا ییشما دنیآنها از د -

 !! نهستادهیا

 .دیستیبا یدر تماس تلفن -

 !دینیاما در قرار ملاقات بنش -

 !دیکار را نکن نیخواست با شما حرف بزند. شما ا ییاگر مخاطب فرصت نداشت و سرپا -

 .دیخود ارزش و احترام قائل شو یکالا یبرا -

و اگر او فرصت ندارد موضوع و ملاقات را به زمان  دیدار یبه فرصت ازیکه ن دیاز مخاطب بخواه یبه آرام -

 .دیموکول کن یگرید

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

 .دیو با او صحبت کن دینیبنش

 رند،یگ ینم میتصم دیدرباره خر ستادهیاشخاص ا -

 .به صورت نشسته گرفته شود دیبا ماتیتصم -



 
 
 

 ممکن ییسرپا نهایو ا ردیگ یصورت م یتعمق کردن و علم و آگاه دن،یبا سئوال، جوابش را شن دیخر -

 .ستین

 .دیکند. اصرار نکن دیاز شما خر یتواند تلفن ینم یاگر کس -

 .دیکند. اصرار نکن دیتواند با نامه از شما خر ینم یاگر کس -

 !دیملاقاتش برو به

  »نیمارک ک«داشته باشد.  یحالت خود به خود یاقدامات شخص یاست تا هر اقدام حت یلیدل قیدق یزیر نامهبر

 لیتبد یروز م،یو آن را با تکرار بپرداز میخود بکار اریهوش مهیآنچه را که در ذهن ن» وضع ظاهر نیقدرت تلق «

 .شود یم تیواق کیبه 

 »نگلیتینا ارل«

 .رندیگ یظاهر قرار م ریتاثانسان ها به شدت تحت  -

 .کند یم فایا یمهم اریخاطر نقش بس نانیآرامش و اطم -

 .هستند که آرامش دارند یفروشندگان آنان نیموفق تر -

 .آراسته دارند یآنان خوش لباس اند و ظاهر -

 .گذارند یم انیبر مشتر یاریآرامش فروشندگان اثر بس -

 .دارند نانیآنان به خود و محصولات خود اطم -

 .شوند یبا حرفشان مجاب م گرانیلذا د -

 .شما بر کار شما موثر است طیمح یشما و دما طیمح یکیزیف طیشرا -

 .سازد یم بایمتوقع و ناشک رتر،یپذ کیشما را تحر ط،یاز حد مح شیب یگرما و سرما -

 .گذارد یشما بر افراد اثر م یصدا -



 
 
 

 .گذارد یم ریاشخاص تاث یشما رو یطرز تلق -

 .دیگذار یم شیاز خود را به نما نانیشفاف باشد، اطم تانیاگر صدا د،یاگر آراسته باش -

 .دیگذار یاثر م یمشتر یرو دیباش نیو اگر خوش ب دیاگر آرامش داشته باش -

 .توان کنترل کرد یرا م یعوامل ظاهر نیخوشبختانه همه ا -

 !دیتوان یم زین شما

 .دیکن نیاست تمر یکاف -

 نهیآ یجلو -

 .دیاعتماد به نفس داشته باش یتا نزد مشتر دیبا خود مثبت حرف بزن -

 .دیو با او محکم حرف بزن دیدر چشم او بنگر -

 .دیشاداب باش -

 .دیآ یمن از کت و شلوار خوشم نم دیینگو -

 .ستیپوشش رسم ن نیدر خانواده ما ا دیینگو -

 .ماست دنیباس پوشدر ل هیاول یگذار ریدرصد تاث 95که  دیفراموش نکن -

 .هستند یداریباالقوه د انیمشتر -

 .موج شکن بر موج است ریچون تاث یپوشش شما بر مشتر ریتاث -

 .گذارد یم یفراوان برجا ریتاث یمشتر اریهوش مهیذهن ن یشما رو یلباس ها -

 .دیتعلق دار یزند که شما به شرکت خوب یاز لباس شما حدس م یمشتر -

  .دهند یدرآمد را به خود اختصاص م نیشتریب شهیفروشندگان هم نیخوش پوش تر! دیفراموش نکن -

 .کند یبه ضرر شما رفتار م ایکند  یبه شما کمک م ایشما  طیشرا -



 
 
 

 .شماست طیاز شرا یکیهم  دنیلباس پوش -

 .کند یاز شما کم م یزیچ ایکند  یبه شما اضافه م یزیچ ایدر وجود شما  زیهمه چ -

 !القاء کننده در کار فروش است نیاز مهم تر یکیلباس  -

 .دیگو یسخن م» دوست داشتن« تیاز اهم» نفوذ«در کتاب  »ینیالدیرابرت س« -

 !!در کار فروش» دوست داشتن« تیاهم -

 .کنند یدر فروش نم یدخالت یمنف اتیداشته باشد جزئ» دوست« شما را  داریاگر خر -

 یبر سر راه فروش بر جا یهم مانع تیاهم یب اتیباشد، جزئ یمنف ایطرف  یدر مقابل شما  ب یاگر مشتر یول -

 .گذاردیم

» ؟ یبه من توجه وعلاقه دار ایآ«شود:  یم جادیدر ذهنش ا یاحتمالا سئوال یدر برخورد اول با مشتر -

 !اوردیگرچه آن را به زبان ن

ا به سرعت علاقه اش ر یمشتر دینده یرسئوال پاسخ آ نیاول به ا قهیدو دق یکیاگر شما با رفتارتان در  -

 !دهد یتجارت با شما از دست م یبرا

 .دیایکه از آنها خوشمان ب میمعامله کن یبا کسان میهمه ما دوست دار -

 !!شود یاول ملاقات و مذاکره ما مشخص م هیموضوع هم، در چند ثان نیخوشبختانه ا ایکه متاسفانه  -

 نکته به نکته توجه

 .دیباشد و بر صورتش متمرکز شو یمشتر یبه رو تانیرو -

 .زند یحرف اول را م یآراستگ لیدل نیبه هم -

 !او مثل ما باشد میخواه یما م -

 .میما اصولا هم جنسمان را دوست دار -



 
 
 

 .که مثل ماست میرا دوست دار یکس -

 .دیبه او باش هیشب -

 .دیبا او راحت باش -

 .دیکنیبهتر فروش م نگونهیا -

 .بر سر راه فروش شماست یبلند شما مانع یمو ست،یبلند عرف ن یاگر در جامعه شما مو -

 کردن محصول ارائه

 .محصول شما مهم است یوضع ظاهر -

 .ظاهر محصول شما هستند ریمردم به شدت تحت تاث -

 .گذارد یم یاثر منف داریخر یو نامرتب باشد. رو فیشما کث یاگر کالا -

 .م استمه یلیارائه شما خ -

 .ارائه محصول شما مربوط است یاز برد شما به چگونگ %80 -

 .ابدی یخدمات شما کاهش م ایکالا  تیاگر ارائه شما مطلوب نباشد جذاب -

 شما طیمح

 .مرتب باشد دیبا -

 .جذاب باشد دیبا -

 .سامان داشته باشد دیبا -

 اتاقتان -

 زتانیم -

 .دارند یاز نامرتب ها بازده شتریمرتب دارند چند برابر ب زیکه م یافراد -



 
 
 

 .است تیموفق دیواحد کل زیچ کیتوجه کردن به  -

 .دیمتمرکز شو زیچ کیدهد که در آن واحد بر  یامکان را به شما م نیمرتب ا زیم -

 .است تیموفق یبرا دیکل کی نیو ا -

 دیکن جادیا ارزش

 با پوشش مناسب -

 با برنامه مناسب -

 شتریب یبا سامانده -

 آراسته یبا ظاهر -

 .شده یبا محصول خوب بسته بند -

 .گذاراست ریتاث یمشتر یموارد رو نیتمام ا -

 .طرف است یبرد که با شرکت خوب یم یپ نهایا دنیاو با د -

 !ربالات متیبا ق یحت د،یبفروش شتریب زیبهتر ن یاز رقبا دیتوان یم یحت دیکن نیچن نیاگر ا -

 .دیباش یا حرفه

 .دیهست نیبا سوادتر ییکه گو دیرفتار کن یبه گونه ا -

 .دیفرد در رشته خود هست نیکرده تر لیتحص ییکه گو -

 .دیریدر نظر بگ» دکتر فروش«خود را  -

 !دیکن یم» عمل« بهتر د،یبپرس یخود سئوال هوشمندانه تر ضیهر چه از مر -

 .ابدی یکاهش م ینیصورت مقاومت و بدب نیدر ا -

 .کند یشما را اطاعت م زاتیدهد و تجو یو به حرف شما گوش م ردیگ یاو آرام م -



 
 
 

 تن زبان

 .است یاساس اریزبان تن در فروش بس -

  .در لوس آنجلس اعتقاد دارد ایفرنیاستاد دانشگاه کال ان،یآلبرت محراب -

 لحن صدا 28زبان تن % 55: %دیکن یکه در فروش مخابره م یامیپ

 .استکلمات مربوط  یبه محتو 7تنها % و

 .کند یم فایا یهستند لذا زبان تن نقش مهم »یدارید«اشخاص به شدت  -

 .زبان تن شماست دیکن یکه مخابره، م یامیپ نیمهم تر -

 .دیموقع راه رفتن حالت راست و قائم داشته باش -

 .دیشانه ها را به عقب بده -

 .دینفس بکش قیعم -

 .نگاهتان متوجه جلو باشد -

 .دیو اعتماد به نفس راه برو نانیبا اطم -

 .دیگام بردار عیسر -

 !هستند یفروشنده حرفه ا کیو  دیکه کار دار دینشان ده -

 .اثر دارد. همان گونه که نحوه قطع کردن تلفن شما یگرینحوه ترک کردن شما بر د -

 .دیدر ملاقات محکم دست بده -

 .رندیگ یه مو منش شما را انداز تینوع دست دادن شخص نیآنها با ا -

 دیبرخوردار یمطلوب تیخواهد بود که شما از شخص نیباشد آنان تصورشان ا یدست دادن شما قو یوقت -

 .کرد دیبه آنان ارائه خواه یمطلوب یوکالا



 
 
 

 .تفاوت اند یب یبعض -

 .دهند ی، دست م»نصف دست« با  -

 .است» نصف کاره« دست دادنشان  یبه عبارت -

 .دهند یها فقط با انگشت دست م یبعض -

 .دیطرف هست» نصف کاره«آدم  کیاست که شما با  نیکار ا نیا یمعن -

 .دیداشته باش یخوب یاحوال پرس -

 .دیمحکم دست ده د؛یدست دراز کن -

 .دیچشم به چشم او حالش را بپرس -

 .دیریاو قرار بگ یروبرو -

 .دینکن هیتک یهرگز به پشت صندل -

 .بگذارد شیشما را نما یتفاوت یتواند ب یکار م نیا -

 .دیشو لیبه جلو متما یکم -

 .دیباش اریهوش -

  .است کیکه منتظر شل ییمثل دونده ا -

 .کند یتوجه م شتریاو هم به شما ب نگونهیا -

 .دیبه او انتقال ده یمهم زیچ دیخواه یرسد که م یم جهینت نیاو در ذهن خود به ا -

 .کند یحالت را احساس م نیعکس ا دینیداده و بنش هیبه عقب تک یوقت -

 !ندینش یچگونه م او

 .ندیبنش نهیدست به س یاگر مشتر -



 
 
 

 .هم بگذارد یخود را رو یو اگر پاها -

 .ستندین یعلامت خوب نانیا -

 .علاقه است یاو ب ییگو -

 .معناست که ذهنش بسته است نیاغلب به ا ندینش یم نهیاو دست به س یوقت -

 .خواهد راه ورود اطلاعات را سد کند یاست که م یهم قرار گرفته او علامت یبازوها رو -

 .که او دستانش را باز کند دیکن یکار -

 .کار ساده است نیا -

 .دیسئوال کن کیاست از او  یکاف -

 .ندیکه بب دیبده ینخورد بروشور یاگر باز تکان -

 .شما باشد امیپ یرایکه او پذ دیکن یکار -

 .را از شما پنهان کند یخواهد اطلاعات یم یعنیهم گذاشته  یرا رو شیاو پاها یوقت -

 .خواهد همه اطلاعات را به شما بدهد ینم یعنیگذارد  یهم م یرا رو شیاو قوزک پاها یوقت -

 .دهد یکه او با تن بدن شما خودش را حالت م دیفراموش نکن -

 .خواهد کرد دی! او تقلدیکن یاست شما رفتار یکاف -

 .تا او هم بردارد دیدستانتان را از هم بردار -

 .هم بردارد یتا او هم قوزک ها را از رو دیهم نگذار یقوزک ها را رو -

 .کند یگذرد که او شروع به صحبت م ینم یرید -

 .دیرا آماده کن طیمح

 .کنند یشوند و به آن فکر م یمتمرکز م زیچ کیافراد در آن واحد فقط به  -



 
 
 

 .دیسر و صدا و عوامل پرت کننده حواس را به حداقل برسان -

 .چون زنگ تلفن و ... صحبت شما را قطع نکند ییصداها دیمراقب باش -

 .دیتلفن ها را قبل از ورود به اتاق مذاکره خاموش کن -

 .دیبرو یآرامتر یکه به جا دیبخواه یاگر اطراف شما شلوغ بود از مشتر -

 و حرف میبرو یگرید یممکن است به جا ایدارم آ اجیبه وقت شما احت قهیده دق : آقا من فقطدییبگو -

 .میبزن

 !!کنند یشما موافقت م شنهادیپ نیمعمولا افراد با ا نکهیا بیعج -

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

 .رندیپذ یمعمولا م

 .ندیسمت چپ شما بنش یمشتر دیکن یسع -

 .شود یو متوجه م ندیب یاو مطالب شما را بهتر م نگونهیا -

 پشت سر گذاشته تیکردن مذاکره را با موفق یدر واقع عمل منطق ردیشما را بپذ یخواسته ها نیاو اگر ا -

 .دیا

 دینیبنش یی! در جادینیت ننشمطلوب او که متعلق به خود اوس یصندل یرو دیاگر به محل کار او رفته ا -

 !!کندیکه او مشخص م

 دیمودب باش شهیهم

 .دیبا او مودب باش -

 .دیبا همکارانش مودب باش -

 .دیده یم تیبه خودتان اهم شتریب دیاگر با ادب باش -

 .دیآ یاز خودتان خوشتان م شتریب -



 
 
 

 .دیباش لیخود احترام قا یبرا -

 !داشت دیخواه ی. و لذا فروش بهتردیشو یقدرتمندتر، مثبت تر و مطمئن تر ظاهر م نگونهیا -

ه را ب اریهوش مهین ریتا تصاو دیخود را وادار کن اریهوش مهیذهن ن دیتوان یبا مجسم کردن اهدافتان، م «

 75.»دیکن لیتبد تیواقع

  

 کردن فروش

ما را رقم ش تیموفق اینگرش شماست که شکست  رایز ست،یبه اندازه نگرش شما در قبال آن مهم ن یقتیحق چیه

 .زند یم

 »لیپ تیونس نورمن«

 .باشد وجود ندارد یکه خنث یزیچ -

 .زند یلطمه م ایشود  یواقع م دیمف ای دیکه بکن یهر کار -

 .توان واگذار کرد یرا به بخت و شانس نم یزیچ -

 .سازد یم یفروش را منتف ایشود  یم یبه فروش منته ایشود  یکه از دهان شما خارج م یکلمات نیاول -

 .مذاکره در اوج خود قرار دارد یدر ابتدا یاحتمال انیمقاومت در برابر فروش در مشتر -

 .قرار دارند یبازرگان امیروز به طور متوسط در معرض حدود سه هزار پ یافراد در ط -

 ».دیرا بخر نیا« زنندیم ادیه فرها و ... هم یاز آغاز صبح مجلات، روزنامه ها، آگه -

 .مقاومت به خرج دهند دیدو برابر خر یاست که افراد در جامعه تجار یعیپس طب -

 .دیشو رهیمقاومت چ نیبه ا دیبتوان دیبا یفروشنده حرفه ا کیشما به عنوان  -

 د،یمتشکرم؛ لطفا راحت باش دیوقت خودتان را به من داده ا نکهیا از«دییمذاکره بگو یدر ابتدا دیتوان یم -

 »!را به شما بفروشم یزیام چ امدهیمن ن



 
 
 

 .دیبر یم نیاو را از ب دیترد ادیاگر عبارت فوق با تبسم همراه باشد به احتمال ز -

کنند و سپس  یاز خدمات ما استفاده م گرانیکه چرا د میکه من آمده ام که به شما بگو دییبه او بگو -

 ر؟یخ ایشماست  رشیخدمات ما مورد پذ ایبا خود شماست که آ یریگ میتصم

 .شود یشود و آماده صحبت کردن با شما م یدهد ذهنش باز م یرا از دست نم یزیکه چ دیفهم یاو وقت -

 .دیاز او پاسخ بخواه دیشما را شن یصحبت ها یوقت -

 یشما را بر طرف م ازیخدمات ما ن ایکه آ دیبدان دیخواه یکه م دییخواهد فکر کند؛ بگو یاگر گفت م -

 ر؟؟یخ ایکند 

 .دیکن یم کینزد یریگ میاو را به تصم نگونهیا -

 کردن فروش یقطع

خوردار بر یکند از چه امکانات یکه دارد با شما صحبت م یتواند مشخص کند که کس یسئوال خوب م کی -

  است؟

 !امکان را دارد که از خدمات شما استفاده کند نیاو ا ایآ -

 !سئوال ساده است نیا انیدارد ب نییپا متیشما ق یاگر کالا -

 .دطلب یاست سئوال شما خاص است و مخاطب خاص را م یعیبالا داشته باشد طب متیشما ق یاگر کالا -

 »!!دیکن یگذار هیخود و خانواده خود سرما یمنیا یتومان برا 39/000که  دیرا دار نیشما توان ا ایآ« -

 دارانیخر تیشخص

 :دیآنان شش دسته اند! بهتر است آنان را بشناس -

 تفاوت یب داریخر- 1

 .دهند یم لیاز افراد را تشک 5آنان % -



 
 
 

 .اعتنااند یعلاقه و ب یآنان ب -

 .علاقه اند یو اغلب افسرده و ب ریگ رادیآنان ا -

 .شما چقدر خوب و ارزان است یکه کالا ستیآنان مهم ن یبرا -

 .ستندین داریآنان خر دیفت هم بدهرا م تانیاگر کالا -

 .دارند یخود مشکلات فراوان یو حرفه ا یشخص یاغلب آنان در زندگ -

 .تفاوت اند یب زیآنان آنقدر غرق مشکلات خوداند که به همه چ -

 زهیدر آنها انگ زیخواهند گرفت ن زهیدلار جا 100شما  یدلار 5 یکالا دیخر یدر ازا دییاگر به آنان بگو -

 .شود ینم جادیا یا

 .کنند یآنان وقت شما را تلف م -

 .دیخودتان را با آنان خسته نکن -

 .دیبرو گرید انیسروقت مشتر -

 .دیبفروش ییبه آن فرد کالا دیکه چرا نتوانست دینگران نباش -

 .دیکه شما در فروش به او ناتوان دیتصور نکن -

 !نیبفروشد!! هم یزیتواند به آنها چ یکس نم چیه -

 یحتم داریخر- 2

 .دهند یم لیکل افراد را تشک 5هم % نانیا -

 .تفاوت ها هستند یآنان نقطه مقابل ب -

 خواهند یدانند چه م یم قایآنان دق -

 .شناسند یمورد علاقه خود را م یکالا قایآنان دق -



 
 
 

 .بپردازند دیبا یمتیدانند چه ق یم قایآنان دق -

 .مطمئن است یداریاو خر -

 .دیمورد علاقه اش را به او ارائه کن یو کالا دیکه او را خوب بشناس دیمراقب باش -

 یمشتر ستیاز ب کی دی! شاابندیتفاوت ها کم یآنان چون ب -

 لگریتحل داریخر- 3متفاوت را!  یینه کالا دیخواهد. به او بده یآنچه م دیکن یسع -

 .اند دارانیکل خر 25آنان % -

 .ن استنکته مهم آنان دقت و مطابقت کرد -

 .و ... باشند یتوانند حسابدار، مهندس، بانکدار، مسئولان مال یآنان م -

 .کنند یخرند توجه م یرا که م ییو مشخصات کالا اتیو جزئ قیآنان به اعداد و شمارگان دق -

 .دیهست قیدق زیکه شما ن دیبه آنها نشان بده -

 .دیبا آنان مشخص حرف بزن -

 .دیریآرام بگ -

 .دیزیو طفره رفتن بپره میاز تعم -

 .دیکاغذ داشته باش یخود را رو یاثبات گفته ها یآمادگ -

 .ردیگ یم میاو راحت تر تصم دیتر حرف بزن قیهر چه روشن و دق -

او با خاطر آسوده  د،یبده یشتریبه او اطلاعات ب تانیکالا اتیو جزئ متیق د،یهر چه درباره طرز کار، فوا -

 .کند یم دیاز شما خر یتر

 .ردیگ ینم میگر با عجله تصم لیتحل داریخر -

 .رندیگ یم میتصم یآنان به کند -



 
 
 

 .دارند یآنان اغلب سلسله سئوالات -

 .دیندازیآنان را به عجله ن -

 .با عجله است دیخر ایمهمتر از پرداخت پول  یریگ میآنان تصم یبرا -

 رابطه گرا داریخر- 4

 78.دارنندیاز کل خر 25% نانیا -

 .ستندیدارند و ابرازگر ن شتنیآنان خو - 

 .دهند یآنان به اشخاص بها م -

 .ندیگو یآنان چه م دیدر مورد خر گرانیمهم است که د تانیبرا -

 .آنان دوست دارند محبوب واقع شوند -

 .است گرانیآنان کنار آمدن با د یاصل زهیانگ -

 .کنند دیشما استقبال کرده اند و سپس خر یاز کالا گرانیخواهند مطمئن شوند که که د یآنان م -

 .دارند یشما چه نظر یدر مورد کالا گرانیاز شما سئوال کنند که د لندیآنان ما -

 .دیده حیکرده اند توض دیکه از شما خر یگرانیاز د شانیبرا دیکن جادیبا آنان رابطه ا -

 .دیدر قبال آنان شتابزده عمل نکن -

 .با شما حرف بزنند و بروند یآنان ممکن است ساعت -

 .دیحرف بزن شانیو باز با ا دیآنان انتظار دارند که دوباره به سروقتشان برو -

 .شما بدل خواهند شد یو صبور! آنان به مشتر دیو آرام باش دیدر قبال آنان اگر شتابزده نباش -

 گرا فهیوظ داریخر- 5

 .دهند یم لیرا تشک دارانیکل خر %25 -



 
 
 

 .گرا هستند فهیوظ شغل گرا و -

 .برخوردارند ریمد کی یتیشخص یژگیاز و -

 .هستند بایو ناشک حیصر -

 دارد؟ یآنان چه سود یخدمات شما برا ایخواهند بدانند که کالا  یم -

 .است ندیخوشا اریروبرو شدن با آنان بس -

 یاز آنان برطرف م یازیآنها دارد و چه ن یبرا یشما چه سود یکه کالا دیاست به آنان نشان ده یکاف -

 .کند

 .راغب ترند دیخر یروشن تر باشد برا تانیبرا ازیسود و رفع ن نیهر چه ا -

 .! آنان چندان فرصت ندارنددیبه اصل مطلب بپرداز عیدر مصاف با آن سر -

 یو معاشرت یاجتماع داریخر- 6

 .به شدت برونگراست -

 .است یبه شدت اجتماع -

  .برسد جهیکار کند و به کمک آنان به نت گرانیاو دوست دارد با د -

 .دهد یفراوان م یبها تیو موفق یابیاو به دست -

 .و شما حرف بزند گرانیاو دوست دارد در مورد خودش ، د -

 .از شما فکر کند دیخر یینها جهیاست به نت لیاو ما -

 .کند رییاو ممکن است نظراتش تغ -

 .دیلااقل مکتوب کن ای دیکن سهیرا مقا جیلذا به محض توافق نتا -

 .دهند یم لیاجتماع را تشک 25آنان % -



 
 
 

 .کنند یم یو علاقمندند و سئوالات فراوان یو معاشرت یمیآنا ن گرم و صم -

 .ستیآنان سخت ن صیلذا تشخ -

 فروشندگان مختلف یخاص برا یها روش

 .ریمد ایو  یاند و معاشرت یاجتماع ایاغلب فروشندگان موفق  -

 .دو را دارند نیاز ا یبیترک تیدر نها ای -

 یطعآنها ق یاز اندازه حساس اند لذا برا شیب گرانیرابطه گرا نسبت به نقطه نظرات د تیافراد با شخص -

 .دشوار است اریکردن فروش بس

ارش زنند و لذا شف یزنگ نم یپردازند که عملا به کس یم اتیآنقدر به جزئ لگریتحل تیافراد با شخص -

 .کنندینم تافیدر

 .نمیچشم خود بب چهیرا از در ایدن میخواه یاست که ما م نیاشکال ا -

 .خود ما هستند گرانید ییکه گو میکن یرفتار م یلذا به گونه ا -

 .دیداشته باش ریانعطاف پذ یتیشخص دیدر فروش با تیموفق یبرا -

 .دیاو ظاهر شو تیو در قالب شخص دیشو قیدق داریخر تیدر شخص دیبا یعنی -

 .دیو با سئوالات فراوان و صرف وقت با او رابطه برقرار کن دیرابطه گرا شو زیاگر او رابطه گراست. شما ن -

 .ردیبگ میکه به سرعت تصم دیاو را شتابزده نکن -

 .دیکالا و خدمات بفروش تیشخص نیبه ا دیتوان یبا تندتر حرکت کردن م -

 .دیبها ده اتیو به جزئ دیریاست؛ آرام بگ گریتحل داریاگر خر -

 .دیبه سئوالات او جواب ده -

  .فکر کند یکه به اندازه کاف دی. به او فرصت دهدیصبور و مودب و مستمر باش -



 
 
 

 دیخواهد را به او بده یم یمشتر آنچه

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

 .دیدارد گشوده باش یو معاشرت یاجتماع تیشخص یاگر مشتر -

 .دیروبرو شو یتیکه با چه شخص دیکرده باش یبررس دیقبل از شروع مذاکره با -

 .دیمذاکره با او را مشخص کن وهیو ش دیاو را بشناس -

توانسته  شده باشد و شما جادیشما و او ا نیب یشود که رابطه موثر یآغاز م یفروش وقت یشروع واقع -

 .دیاعتماد او را جلب کرده باش دیباش

 .امتناع خواهد کرد دیاز خر داریو به شما اعتماد نکند خر دیایاز شما خوشش ن داریخر یتا وقت -

 .تر خواهد بود یهر چه محصول و خدمات شما بزرگتر باشد زمان مذاکره و فروش طولان -

 .اعتماد سئوال کردن و به دقت به پاسخ ها گوش دادن است جادیراه ا نیبهتر -

 .دیاز فروش حرف نزن دیتوجه نکرده ا یبه عامل دوست یتا وقت -

 !دیبا او دوست شو دیابتدا با -

به زمان  ازیاست ن ریدارند و زمان نصبشان وقت گ یطولان یکه عمر متیگران ق یدر فروش کالاها -

 .است یشتریب

 .مرتبط است داریخر تیبقا و دوام موقع یبا اشتهار و حت رایست زا یعیطب نیو ا -

 ر؟یخ ایاست  یواقع یمشتر کی دیکن یکه با او صحبت م یشخص دیاست که بدان یسئوال خوب فرصت -

 .را سبب شود دیتواند علاقه به خر یمحصول م یایمزا انیب -

 .دیکن انیب یکی یکیرا  ایمزا نیا -

 د؛یکرده ا ستیرا ل تیاگر ده مز -



 
 
 

 .دیکن انیب بیآنها را به ترت -

 .دیرا بشکاف تیجالب بود آن مز شیجلب شد و برا تیمز کیبه  یو اگر مشتر -

 .دیبرو گرید یایبه سراغ مزا ستین ازین گریرا مجاب کرد د یمشتر تیمز کیاگر  -

 !دور اریبس ایاند  کینزد اریبس دیبه خر ای یکه افراد کم دیفراموش نکن -

 .دو قرار دارند نیا نیدر حد فاصل ب تیاکثر -

 .دارند یشتریبه حرف زدن ب ازین یشود و افراد یم دیبه خر یراض لیدو دل یکیبا  یلذا افراد -

  .شما مهم است نیشود سئوال آغاز یم دیباز تاک -

 ر؟یخ ایاست  یواقع یمشتر دیزن یکه با او حرف م یکند کس یمشخص م نیسئوال آغاز -

 .دارد ییها یژگیمحصول وهر  -

 .کنند یعلاقه م دیها تول یژگیو -

 .شود یم دیو نوع رابطه است که موجب خر ایمزا یول -

 .کند یم قیتشو دیرا به خر داریخر ایمزا -

 .دیبکش رهیدو دا -

 .دیسیو خطرات نداشتن محصول را بنو بیمعا یمشتر یبرا یکیدر  -

 داشتن محصول را دیو فوا ایمزا یگریودر د -

 .کند یرا راض یاحتمال داریخر دیبتوان دیارتباط شما با یاست که رابطه شما و توان برقرار یعیطب -

 .دیاگر قانع شد زمان را از دست نده -

 .دیفورا فرم فروش پر کن -

 »دییخود را بگو ینام و نام خانوادگ قیدق یلطفا املا« دییبگو -



 
 
 

 .مام استکار ت دیاسمش را نوشت یوقت -

 .دییرا بگو قیدق یمشخص کردن املا لیدل -

ر شود شما پ یو ... برا یتیکارت عضو ،یضمانتنامه ا ،ینامه ا مهیقرار است طبق مشخصات شما ب دییبگو -

 ... دارد ییایکه مزا

 »دیصبر کن قهیدق کی« دییبگو یممکن است مشتر -

 .دیمحصول را به رخ بکش گرید تیبلافاصله مز -

 .برود یگریفکرش سمت د دیاجازه نده -

 .دیسئوال ذهنش را به صحنه معامله برگردان کیبا  -

کنند. موضوع را به بعد  یرا پر نم دیافتد که سفارش خر یم ریاز فروش ها از آن جهت به تاخ یاریبس -

 !کنندیموکول م

همه را  ریخ ایشما را به خاطر دارد  ایکند، آ یفکر م یزیرود به چه چ یاو کجا م ستیبعد هم معلوم ن -

 .کندیفراموش م

  !. بلافاصلهدی. بلافاصله اقدام کندیبشمار متیفروش را غن ییآن لحظه طلا -

...(  تلفن و یدستگاه هشدار زلزله، دستگاه هشدار گاز، گوش ل،یملموس است مثلا )اتومب تانیاگر کالا -

 .کارتان آسانتر است

 .دیکن یقطع پس از مذاکره فروش را -

 .در ذهنش نخواهد بود یدیاو اگر شما را ترک کرد سئوال جد -

 .باشد داشته یسئوالات زیاو ممکن است پس از ترک شما ن مه،یاست مثل ب یشما ناملموس یاگر کالا یول -

 .دیریدوباره تماس بگ دیسئوالاتش را برطرف کن دیبا او ارتباط داشته باش -



 
 
 

و در تماس دوم با  ریخ ایخدمت شما باشد  داریتواند خر یاو م ایشود که آ یدر تماس اول مشخص م -

 !!دیخدمت خود آگاه ساز یایاو را از مزا متیآمار و ارقام و شرح و ق

 .دیدر قبال ترک صحنه فروش مودب باش -

 .خواهد فکر کند یاگر او گفت م -

 ازتانیشماست و ن ازیخدمت کاملا مورد ن نیا ایکالا  نیکه داشتم ا یطبق مذاکره ا« دییمودب بگو اریبس -

 !!؟دیدار دیعدم خر یبرا یگرید لیدل ایکند. آ یرا برطرف م

 »!خواهم یخوب من آن را م اریبس«جالب است اکثرا خواهند گفت: -

 .ردیاز شما فاصله بگ دینگذار -

 »!دیخر یاحساس برا رییتغ«است با  یفاصله مساو -

 !است یاحساس دهایعمده خر دیفراموش نکن -

 .مواجه شود یگریبا فروشنده د یفاصله حت نیاو ممکن است در ا -

 ! درو خواهد کرد یگریصورت زحمات شما را د نیدر ا -

شما  یکه نخواهد کرد فکر کردن بر رو یموضوع فکر کنم. تنها کار یرو دیبگذار ندیگو یم گرانید یوقت -

 .و محصول و کالا و خدمات شماست

 !!دیلحظه را هرگز از دست ندهپس آن  -

پس اگر اجازه داشته باشم دوباره وقت « دییراحت بگو یلیخ» فکر کنم دیبگذار«گفت  یاصلا اگر کس -

 من دیدار ی. اگر سئوالدیریگ ینم میشما را نخواهم گرفت. من تمام اطلاعات ممکن را به شما داده ام! چرا تصم

 !پاسخ دادن آماده ام یبرا

 .دیریبگ دیبه خر میاو بلافاصله تصم دیحتمالا اثر بخش خواهد بود! شاا وهیش نیا -

 »!!شما یکالا«شود نه  یم دهیشماست که خر» نوع رابطه«شود که در اکثر اوقات  یم دیباز تاک -



 
 
 

 !را زیهمه چ دیکن یزیر برنامه

 اول از همه ارائه خود را و

 .است یزیتفاوت فروشندگان موفق با ناموفق در برنامه ر -

 .دیکن یزیابتدا ارائه خود را برنامه ر -

 !برد یم شیپ زیبه خاکر زیشما را خاکر ییشکند. گو یارائه خوب مقاومت را م -

 .موفق است یبرابر ارائه لحظه ا ستیشده ب یزیارائه برنامه ر -

 یم یزیبرنامه ر یارائه محصول خود را به مشتر یجدول چگونگ یبالا 10فروشندگان موفق همان % -

 .کنند

 .کنند یم انیرسد را ب یجدول آنچه در لحظه به ذهنشان م نییپا %80 -

 .کنند یخود را مشغول م یجالب است با تکه کاغذ -

 .است یکاف میبه ما بفهماند چگونه بفروش نکهیا یبرا نیهم ندیگو یم -

 !بفهمانند نه به خود یگریبه د دیکنند که با یآنان فراموش م -

 !یکند نه حرکت لحظه ا یحرکت گام به گام است که ما را موفق م نیکنند که ا یفراموش مآنان  -

 .خود چسبانده اند زیم یکه فروشندگان موفق، گام به گام مذاکره خود را نوشته اند و در جلو یدر حال -

 .روند یم شیکنند و گام به گام پ یدائم به آن نگاه م یمذاکره تلفن نیدر ح -

 .مهم است یلیارائه گام به گام خ نیا -

 .آموختن و درس دادن است ینوع ییگو -

 .شود یبا پرسش و سئوال آغاز م -

 .ابدی یادامه م یمشتر تیاز موقع یابیبا اطلاع  -



 
 
 

 .کند یتوجه م یاحتمال یمشتر یاحتمال یازهایبه ن -

 .رسد یدادن م ادیسپس نوبت  -

 .کند یبرطرف م یاز مشتر یازیکه چه ن نیمحصول و ا یبا معرف -

 .دیبا نشان دادن، گفتن و سئوال کردن ادامه ده -

 .دیسه گام را در ارائه بگنجان نیا -

 ]کالا دهی[فا دیتوان یشما م 2کالا] ) یژگی[و نیبه خاطر ا 1)

  ]یمشتر یبرا دهیاست [فا نیا شیمعنا 3)

 ]کربن دیمونو اکسحساس به گاز  1: [ )یهشدار گاز خانگ یدستگاه ها یبرا مثال

است] لذا [با نصب  صیقابل تشخ ریانسان غ یگاز برا نیا 3دهد.] [ ) یکربن را نشان م دیمقدار کم مونو اکس 2) [

 و خود و خانواده تان از دیتوان آسوده خواب یآن م

 ]!در امان باشد یگرفتگ گاز

 .کرد انیتوان ب یتمام محصولات م یسه گام را برا نیا -

 .بود دیاش شگفت زده خواه جهیاز نت دیاستفاده کناز آن  -

 !!کند؟ یشما چه م یکالا

 .شوند یآن متمرکز م یایو مزا دهیفا یعنیکند  یکه محصول م یها به کار یحرفه ا -

 .کنند یآماتورها به خود محصول توجه م -

 .کند یشما چه م یمهم است که کالا یمشتر یبرا -

 .کند یاز او برطرف م یازیمهم است که خدمت شما چه ن یمشتر یبرا -

 !!یگرید زینه چ شندیاند یم یینها جهیآنان به نت -



 
 
 

 !د؟یده یسئوالات پاسخ م نیشما به ا ایآ

 .چهار سئوال در ذهنش دارد نیقیبه  یاحتمال دیهر فرد قبل از خر -

 د؟یده یچهار سئوال پاسخ م نیشما به ا ایآ -

 ]نهیپردازم [هز یم یچه مبلغ- 1

 ]دیشود [فوا یما م دیعا یزیچه چ- 2

 ]شود [زمان یخواسته ام برآورده م یبه چه سرعت- 3

 ]از عملکرد نانی[اطم د؟ییگو یمطمئنا شما درست م ایآ- 4

 !منطق ای احساس

 !گرید یبار

 !احساس؟ ایافراد بر منطق استوار است  دیخر ایاز افراد سئوال شد که آ -

 !گفتند منطق 10احساس و %گفتند  %90 -

  !!احساس 100است! % یگرید زیچ قتیاما حق -

 .کنند یم دیبر حسب احساس خر 100افراد % -

 .خواهد یخواهد، تلاش م یمنطق، فکر کردن م -

 .هستند یاحساسات خود به خود و لحظه ا -

 .کنند یم هیبا منطق آن را توج یکنند ول یم دیافراد با احساس خر -

ما با ش یاز شما و شرکت شما داشته باشد و شما را دوست داشته باشد و رابطه خوب یاحساس خوب اگر او -

 !کند یم دیاحساسات از شما خر ریبرقرار کند کاملا تحت تاث



 
 
 

 یمنطق لیبا دلا یکند. حت هیخود را توج دیخر یمنطق لیجالب است ممکن است او بعدا کاملا با دلا -

 !!!دینما بیاز شما ترغ دیبه خر زیرا ن انشیاطراف

 .باز منطق مهم است یول -

 .محصول شماست داریخر یاو گرچه احساس -

و برحسب  ابدی یخود را م یسئوالات منطق یاو در خلوت خود پاسخ ها دیاگر شما خوب مذاکره کن یول -

 .کند یخود را بهتر مجاب م زیمنطق ن

 !یخوب یو هم مجاب کننده منطق دیهست یموفق یباشد، شما هم فروشنده لحظه ا نگونهیاگر ا -

خواهد بود بلکه آن را به  زیمحصول شما ن داریهم مجاب شود او نه تنها خر داریاگر منطق خلوت خر -

 .خواهد کرد هیهم توص گرانید

 !و هم منطق را دیهم احساس را مجاب کن دیشیاند یپس اگر بلند مدت م -

 !خوب حاتیوب! و مذاکره خوب و توضخ لیبا دلا یبا رابطه خوب و دوم یاول -

 .دیباش ییو اجتما یموجود معاشرت کی دیبا یاول یبرا -

 »!خود یکالا یکارشناس« کیو » فروش یدکتر«  کی یدوم یو برا -

 »زهیانگ«

 ست؟یچ زهیانگ -

 .شماست شتریب تیحاصل احساس صلاح زهیانگ -

 .دیشما اگر خود را صالح بدان -

 .دیبدان شرفتیپ یبرا تیصلاح یاگر خود را دارا -

 .دیخود برس یبه خواسته ها دیتوان یکه م دیاگر بخواه -



 
 
 

  .دیبدان تیاگر خود را محق موفق -

 ...و اگر -

 .داشت دیخواه یشتریب زهیشما انگ -

 .دیهدف را فراموش نکن یراست -

 !دیموثر است! هدف داشته باش اریدهد! بس یم زهیآن به شما انگ -

 .دیکن نیخاطر را تضم تیرضا

 . ...شما را جلب نکرد تیاگر محصول ما رضا -

 .میدار ضیماه تعو 6ما  -

 .میسال ضمانت دار کیما  -

 .میهر محصول خود دار یبرا تیمسئول مهیما ب -

 ... ما -

 .دیرا آسوده کن الشانیخ -

 .کند یمهم است!! که او آسوده خاطر باشد که ضرر نم یلیخ نیا -

 !!متیق

 .ستیاصلا جزو مراحل فروش ن متیق ییکه گو دیصحبت کن یبه گونه ا -

 »محصول شما چقدر است؟ متیق یراست«او بپرسد که  دیبگذار -

 !!یمیتعارف صم کیقابل ندارد،  دییبگو -

 .دیکن انیرا گرم ب» قابل ندارد« نیا -

 .نباشد گرانیکه مثل تعارفات د یبه گونه ا -



 
 
 

 .دیکن انیسپس مبلغ را ب -

 .دیزیاز آن بگر یسئوال شد، بگونه ا متیصحبت شما از ق نیاگر ح -

 .دیخود ادامه ده حاتیبه توض -

 ».عرض خواهم کرد یقابل ندارد، ول« دییو اگر اصرار داشت بگو -

 »برد یم نیدر زمان نامناسب، فروش را از ب متیطرح ق« ندیگو یدر قانون فروش م -

 .شود یافراد م یموجب مشغله ذهن متیق انیب -

 .شما دور شود یشود ذهنشان از حرف ها یموجب م -

  .گردند بینص یمحصول ب یایمزا دنیلذا از شن -

 !!کلمه از مذاکره باشد نیآخر متیپس ق  -

 دیباش یخوب شنونده

 .دیخوب گوش کن -

 .هنر است کیباشد، گوش کردن  ازین کیاگر حرف زدن  -

 .موثر باشد دیگوش دادن با -

 :گوش دادن موثر پنج شاخصه دارد -

 گوش دادن با تمام وجود- 1

 .دیرا قطع نکن یصحبت مشتر -

 .دیاو گوش کن یبا دقت به حرفها -

 .دیریاو قرار گ یروبرو -

 .دیشو لیبه جلو متما -



 
 
 

 .دیاو تکان ده یحرفها دییسرتان را در تا -

 .دیتبسم کن -

 .دینظر موافق داشته باش -

 .دیباش ایپو یشنونده ا -

 .دیشو قیدق یبه دهان و چشمان مشتر -

را برنزه  انیبا آن صورت مشتر دیخواه یبنفش هست و شما م یچشمان شما لامپ ماورا دیتصور کن -

 .دیکن

 .دیکن نییبالا و پا یصورت مشتر یدر حال گوش دادن چشمانتان را رو -

 .دیشو قیبه تمام کلمات او دق -

 .دیبا صبر و حوصله گوش ده -

 .دیاو گوش کن یهشت ساعت تمام به حرف ها دیآماده ا ییکه گو دیگوش کن یبه گونه ا -

 .دیفکر نکن گرید زیچ چیبه ه دیکن یاو گوش م یبه حرف ها یوقت -

 .گذارد یم ریاشخاص تاث یکه خوب گوش دادن رو دیفراموش نکن -

 .دیساز یمتحول م یاو را به لحاظ روان دیاگر خوب گوش کن -

 .دیده یم شیت ضربان قلب او را افزاسرع -

  .رود یفشار خون او هم بالا م -

 .شود یم شتریاش ب یپوست یواکنش ها -

 .دیده یم شیاز همه مهم تر عزت نفس او را افزا -

 .کند که ارزشمندتر شده است یاو احساس م -



 
 
 

 .دیآ یکند خوشش م یاز همه مهم تر او از شما که به او گوش م -

 .دادن از هر روش در فروش موثرتر استخوب گوش  -

 .اند یهمه فروشندگان طراز اول شنوندگان خوب -

 .خواهند بفهمند و بعد بفهمانند یآنها اول م -

 .دیقبل از پاسخ دادن مکث کن- 2

 .دیو بعد حرف بزن دیمکث کن هیحرفش را تمام کرد سه تا پنج ثان یمشتر یوقت -

 .دیو سپس پاسخ ده دیباز مکث کن اگر سئوال از شما شده باشد یحت -

 مکث کردن دیفوا

 :اول دهیفا

 .دیده یاو گوش م یکه به دقت به حرف ها دییگو یم یبه مشتر دیکن یمکث م یوقت -

 .دیاو ارزش قائل هست یدهد که برا یموضوع به او نشان م نیا -

 .دیبلافاصله پاسخ او را بده دیتوان یآنقدر مهم هستند که نم شیکه حرف ها دییگو یبه او عملا م -

 .ابدی یم یشتریلذا عزت نفس ب -

د! شو یم لیقا یشتریشما هم ارج و قرب ب ی! لذا براکندیم دایپ یلذا نسبت به خودش احساس بهتر -

 :دوم دهیفا

 .دیبهتر گوش کن یمشتر یشود به حرفها یمکث کردن باعث م -

 .ردیگ یم یانگار کلمات او در ذهن شما جا -

 .دیشود منظور او را بهتر بفهم یمکث باعث م -

 :سوم دهیفا



 
 
 

 .دیاجتناب کن یشود که از خطر قطع کردن حرف مشتر یمکث کردن قبل از پاسخ باعث م -

 .حرفش تمام نشده باشد و بخواهد به حرفش ادامه دهد یکه مشتر ستین دیبع -

 .با سکوت آشنا باشند دی: فروشندگان بانکته

 .کند یم فایا یمهم اریفروش نقش بس تیفقسکوت در مو نیا  -

 .قرارند یو ب بایناشک یاغلب فروشندگان تا حدود - 

 .تر به فروش برسند عیخواهند هر چه سر یلذا م -

 .کنند یحکمفرما شد شروع به صحبت م یتا سکوت لیدل نیبه هم -

 .دارد اجیفروش به زمان احت یپردازش صحبت ها یبرا یمشتر -

کند کلمات را  یو لذا فرصت نم ندینش یکلمات در ذهن افراد نم دینده تیاجازه موجود اگر به سکوت -

 .پردازش کند

 دیهاجازه بد:«دیگو یشود که او م یآن م جهینت دیو فرصت پردازش را به او نده دیرفتار کن نگونهیاگر ا -

 ».باره فکر کنم نیدر ا

روشن شدن  یبرا- 3فرصت فروش را از دست دادن!!  یبه احتمال قو یعنیسخن  نیکه ا دیدان یو خود م -

 :دیسئوال کن

 .دیا دهیرا فهم یکه منظور مشتر دیفکر نکن یهرگز به راحت -

 »دیروشن شو ست؟تایمنظورتان چ« دیبپرس یبه راحت -

 .ردیتواند کمک کند که مذاکره شما شکل بگ یم »ست؟یمنظورتان چ«واژه  نیا -

 :دییاو بگو یدر پاسخ به گفته ها مثلا

 ست؟یمنظورتان چ» است؟ ادیز یلیاش خ نهیهز« -



 
 
 

 ست؟یمنظورتان چ »د؟ییآ یاش برنم نهیاز عهده هز« -

 ست؟یمنظورتان چ »د؟یدستگاه ندار نیبه ا یازین« -

 ست؟یمنظورتان چ »د؟یگازسوز ندار لهیشما وس« -

 ... و -

 .دهد یم یشتریب حیاو بالاجبار توض دیسئوالات را بپرس نیا یوقت -

 .پردازد یم یشتریب اتیصحبت به جزئ نیدر ح -

 .دیبه او کمک کن دیتوان یم شتریب نگونهیو ا -

 .کند یم ی: سئوال کردن کنترل ها را مساونکته

 .کند کنترل اوضاع را در دست دارد یکه سئوال م یکس میکن یتکرار م -

 .میکه به سئوالات پاسخ ده میشده ا یشرط یکه ما از کودک میکن یتکرار م -

  .بلافاصله به سئوال شما پاسخ خواهد داد یلذا مشتر -

 میآور یکلمه را بر زبان م 150تا 100 قهیما در هر دق -

 .کند یکلمه را پردازش م 600حدود  قهیدر هر دق یو ذهن مشتر -

 یگریبه موضوعات د ابدی یاو فرصت م دیو او را متمرکز پاسخ به سئوال خود نکن دیسئوال نکن یلذا وقت -

 .دیفکر کن

 !!از شما نباشد؟ دیعدم خر یبرا یشما و لذا مقدمه ا یمحصول شما، نف یموضوعات نف نیاز کجا معلوم ا -

 .دیکن یرا با کلمات خود جمع بند یصحبت مشتر- 4

 .دیکن یاو را با کلمات خود جمع بند یصحبت ها -

 .دیکن نایب شیرا برا یجمع بند نیا -



 
 
 

 .دیا دهیرا شن شیو حرف ها دیاو گوش داده ا یبه حرف ها نکهیا یعنی نیا -

است و فقط سرش مرتب تکان  زانیآو لیکه در اتومب دیستین یکه شما عروسک دیبه او فهمانده ا یعنی -

 .خورد یم

 .دیاز سئوالات باز استفاده کن- 5

 .ندارند ریخ ای یسئوالات باز پاسخ بل -

 .دیاستفاده کن یادوات استفهاماز  -

 ... کجا، چطور، چه و کدام و ،یچرا، تا ک ،یچه کس ،یک

 .دهد یشتریب حیشود که به شما توض یوادار م یمشتر نگونهیا -

 :پس

 .دیاگر خوب گوش کن -

 .اگر قبل از جواب مکث کند -

 .دیروشن تر شدن سئوال کن یاگر برا -

 .دیکن اگر کلمات را به فرمان خود خلاصه -

 یطعق یسئوال بسته برا کی. و آنوقت از دیفروش خود را انجام ده دیکه بتوان دیریگ یقرار م یتیدر موقع تازه

 :مثل دیکردن برنامه فروش استفاده کن

 .دیریبگ میامروز تصم نیکه هم دیهست یتیدر موقع ایآ -

 نامه اش را صادر و محصولتان را ارسال کنم؟ مهیالان ب نیهم دیخواه یم ایآ -

  .به حالت خاص برود یاز حالت عموم شهیهم دیارائه شما با -ارائه  یها روش

 .دیزن یخود حرف م یکالا یایو مزا یژگیدر مورد و لیدل نیبه هم -



 
 
 

 .دیاز موضوعات مهم شروع کن شهیهم -

 .کند یم قیکالا تشو دیاو را به خر دیکن یم انیب یمشتر یکه برا یا دهیفا نیمعمولا مهم تر -

کند و به  یتوجه او را جلب م جیمحصول به تدر یژگیو نیچهارم ای نیکه اغلب، سوم دیخوب توجه کن -

 .شود یعلاقه مند م دیخر

 .دیکن ریرا درگ یمشتر -

 .کند دیاست از شما خر دیکند بع یکه چون تخته سنگ فقط گوش م یفرد -

 .زنند ین فقط حرف نمفروشندگا نیبهتر -

 .کنند یم ریرا درگ یآنها مشتر -

 .کنند یم فایا یفروش نقش فعال یآنها در گفت و گو -

 .زنند یآنها فقط حرف نم -

 .کنند یآنها حرکت م -

 .کنند یآنها از چهره خود استفاده م -

 .دهند یرا تکان م شانیآنها دستها -

 .رندیگ یدهند و اطلاعات م یآنها اطلاعات م -

 .کنند یآنها سئوال م -

 .کنند یخود را جابجا م یآنها صندل -

 .نندینش یم یآنها کنار مشتر -

 .دهند یشتریب حیروند تا توض یم زیم کیسر  یآنها با مشتر -



 
 
 

 یم رشتیحرف بزند و جابجا شود امکان فروش ب شتریدر برنامه ارائه ب یکه هر چه مشتر دیفراموش نکن -

 .شود

 .دیاستفاده کن یبصر لیاز وسا -

هستند که از گوش ما به مغز  ییاز عصب ها شتریبرابر ب ستیروند ب یکه از چشم به مغز م ییعصب ها -

 .روند یم

 .کند ینم دایشما پ یدرک حرف ها یبرا یفرصت مناسب یمشتر دیاگر تند حرف بزن -

 .دیاده کناستف یجلب نظر مشتر یخود کالا برا یجدول و حت ر،یاز نمودار، تصو -

  .است» سه جمله«شخص بالغ به طور متوسط فقط  کیتوجه  طهیکه ح دیفراموش نکن -

 یریوو از تص دینشان ده ینمودار د،یو سئوال نپرس دیکن یسه جمله بر زبان جار یدر پ یبه طور پ یوقت -

 !!رود که پس از رفتن شما چه خواهد کرد یشود و به فکر فرو م یخود گم م یایدر دن یمشتر دیاستفاده نکن

 .گرداند یکند و به ارائه بر م یم داریشما، نمودار شما او را ب ریسئوال شما، تصو -

 .فروش وارد شده است یارائه با سئوال همراه باشد او وارد باز یوقت -

 ستیهمان فروختن ن گفتن

 .دیموثر حرف بزن -

 .تومان است 39/000من  یکه کالا دییفقط نگو -

 .دیشما در منزل چند نفر هست دیبپرس -

 .نفر 5اگر گفت  -

 دارد؟ یبر م نهیخانواده شما چقدر هز یهر نفر از اعضا یما برا یکالا دیدان یم دییبگو -

 !هر نفر است یتومان برا 8/000فقط  نهیهز نیکه ا دیکن یاریدر پاسخ او را  -



 
 
 

 .دیکن نیسلامت هر عضو خانواده خود را تضم دیتوان یتومان م 8/000شما با صرف  دیدان یم دییبگو -

 !!؟دیینما افتیاو در یبرا زین 54/000/000با  مهیب کیو  -

 :دیکن یفروش را قطع یشیگاه به طور آزما -

 .دینباش زینگران پاسخ نه ن -

 .کند یدستگاه خوب است و مشکل شما را حل م نیا ای: آدیمثلا بپرس -

 .دیکن یرا معرف یگریمحصول د د؛یاگر گفت نه! نترس -

 .کربن حساس است دیو مونو اکس یکه به هر دو نوع گاز خانگ میدار یخوب ما دستگاه اریبس -

 چه؟ یعنی -

 !دارد یهمزمان شما را از دو خطر محفوظ م نکهیا یعنی -

 .فروش کمک کند یکردن احتمال یتواند به شما در قطع یم ریسئوالات ز -

 د؟یبنده شده ا ضیمتوجه عرا ایآ -

 .دیاز دستگاه ما داشت یشناخت چیشما ه ایآ -

 .کرده است یمن تاکنون شما را راض حاتیتوض ایآ -

 .دیاز پاسخ ها استفاده کن -

  .دیرا کامل کن یمشتر اتیذهن حاتیبا توض -

 !دیرا بپرس لشیاگر گفت نه! دل -

 .دیدستگاه ها ذهنش را مثبت کن یها یژگیو ریسا یبا معرف -

 .دیمثبت کن دیدستگاه مشابه نظر او را به خر یبا معرف ای -

 دیریبگ بازخورد



 
 
 

 .دیباش یحرفه ا -

 .دیصحبت کن یمرحله ا -

 .دیکن انیمحصول خود را ب یژگیو و یتوانمند جیبه تدر -

 .توجه اش را جلب نکند ای ردیمحصول را نپذ یزگیو کی یممکن است مشتر -

 یعدب یها یژگیو انی. احتمالا با بدیریو بازخورد هر مرحله را بگ دیصحبت کن یاگر مرحله ا ستیمهم ن -

 .کرد دینظر او را جلب خواه

 .گفت دیبازخورد خواه افتیها را بدون در یژگیو همه و دینباش یاگر حرفه ا -

 .دیشو یباالقوه مطلع م داریخر یدر هر مرحله از آمادگ نگونهیا -

 .دیریکمک بگ یمثبت حس ریاز تصاو -

 .بندد ینقش م داریدر ذهن خر یمثبت حس ریتصاو -

 .او ممکن است واژگان شما را فراموش کند -

 :مثبت را فراموش نخواهد کرد. مثال ریهرگز تصاو یول -

 یرا م یدر کنار فرزندتان خواب آرام یگاز گرفتگ بیکه بدون دغدغه از آس دیتصور کن دیتوان یم ایآ -

 !!؟دیگذارن

 د؟یستیشما خواهان آرامش در فصل سرما ن ایآ -

 دارد؟ یکه آرامش را به شما ارزان دیهست منیدستگاه کوچک و ا کیشما خواهان  ایآ -

 .پاسخ به سئوالات معمولا مثبت است -

ه انگار ک دیحرف بزن یبه گونه ا«تا فروش!  دیشا ارتباط و ارتباط و ارتباط ... و یعنیمثبت  یپاسخ ها نیا -

 :جملات نیمثلا با ا» است. دهیشما را خر یکالا یمشتر



 
 
 

 .دیکن یاحساس آرامش م دیکن یم افتیکه از ما در یشما از محصول -

  .کرد دیخواه افتیخود را در یساعت بعد کالا 24شما  -

 ..دهد یسرعت به خواسته شما پاسخ نم نیبه ا یشرکت چیه -

 :شود که یجملات باعث م نیا -

 .او شما را از خود بداند -

 .کند یمرتب شما را مجسم م -

 .کند یشما را مجسم م ییکارآ -

 .کند یو با آن احساس آرامش م دهیشما را خر یکه کالا ندیب یم یاو خود را در قالب کس -

ا خواهد احتمالا از شم یم یکه مشتر یرا درباره محصول یجالب یرهایباشد که تا حد امکان تصو نیا دیشما با کار

 .دیکن جادیبخرد در ذهن او ا

 دینکن فراموش

ارد. ند تیاهم ستیو کارتان چ دیکن یشما چه م نکهی! ادیارائه بده یشتریاست که خدمات ب نیا تیموفق رمز

 »نویماند«

 95دیباش موفق

  

 »موفق شدن در فروش یاقدام مهم برا «10

 .آل بزرگ شماست دهیا نی. ادیباش صادق

 .دیریفروشندگان قرار بگ نیبهتر فیکه در رد دیریبگ میتصم -

 .دیکن یاست که تصورش را م یکار ساده تر از آن نیخوشبختانه ا -



 
 
 

 .دیآ یم یاست که در پ یهم عوامل تیاست و علت موفق یهر معلول علت یبرا -

 .دیانجام ده دیرا که دوست دار یکار- 1

 .تمام موفق ها عاشق کارشان هستند -

 .دیکه کارتان را دوست بدار دیاموزیب دیشما هم با -

 .دیکه در حرفه تان به حد اعلا برس دیمتعهد شو دیشما با -

 .دیهر اندازه لازم است وقت صرف کن -

 .دیکه لازم است بپرداز ییهر بها -

 .دیکه در حرفه خود جزو ده درصد بالا باش دیمتعهد شو -

 .انتخاب است کیها قرار گرفتن  نیدر صف بهتر -

 .رسد یبه ذهنشان نم» اول قرار گرفتن فیدر رد«متاسفانه اغلب افراد  -

 .دیباش نیبهتر دیستیفوق العاده داشتن مجبور ن یزندگ کی یبرا ایاست که در دن نیخبر خوش ا -

 .دیبهتر باش گرانیاز د یو تنها اندک یاست اندک یکاف -

 .دارد میشما نسبت مستق تینفس شما با موفقعزت  -

 .دیخودتان را دوست داشته باش -

 .دیتا در حرفه خود توانمند ظاهر شو -

 ینگاهشان به کس دینیب یم نهیو خود را در آ زندیخ یصبح بر م یاست که وقت نیافراد ا یعلت ناراحت -

 !!قرار ندارد یدر سطح عال یا نهیزم چیافتد که در ه یم

 !مردان ژهیوبه  -



 
 
 

ند ک یکه م ینشناسند از کار تیبودن به رسم یهم او را در عال گرانینباشد و د یاگر او در کار خود عال -

 .نخواهد بود یراض

 .دیباش نیبهتر دیتوان یم -

 .ردیقرار گ یتواند در کارش در سطح عال یهر کس م -

 .شدن را دارد نیبهتر ییهر کس توانا -

 .شدن را فراهم آورده است نیدر همه ژن بهتر عتیانگار طب -

 .کنند دایشدن خود را پ نیبهتر نهیبه خود اشخاص مربوط است که زم نیا -

  .دارد اجیاستعداد به تلاش فراوان احت نیشدن ا انیاستعداد در همه هست اما نما -

 .است زایها به سال ها تلاش و کوشش ن نیبه صف بهتر دنیرس ی! براستین یکاف ییاستعداد به تنها -

 .ردیگ یرا نم یسختکوش یجا یزیچ -

 .دیخواه یچه م دیریبگ میتصم قایدق- 2

 .دیابهام به سر نبر طیدر شرا -

 .دیخواه یخود چه م یکه از زندگ دیمشخص کن قایدق -

 .دیرا به عنوان هدف قرار ده نیا -

 .دیهدف را مشخص کن نیبه ا دنیرس یپس بها -

 .مکتوب دارند یافراد هدف ها 3دارد که فقط % تیها حکا یبررس -

 .افراد حرفه خود هستند نیآنان و فقط آنان پردرآمدتر -

 .ندیآ یدهند و به حرکت در م یهستند که تکان م یتنها کسان نانیا -

 .آنان خلاق و نوآورند -



 
 
 

 .و فروشندگان هستند انیکارفرما نیآنان بهتر -

 »هدف فرمول«

 .است نیمرحله فرمول هدف ا هفت

 .دیخواه یچه م دیمشخص کن قای:  دقاول

. دوم: دیداشته باش یچه درآمد دیخواه یکه م دیمشخص کن قایدق دیده شیدرآمد خود را افزا دیخواه یم اگر

 .دیهدف خود را مکتوب کن

 .ندارد یو قدرت یو در پس خود انرژ استیرو کیو  الیخ کیکه مکتوب نباشد  هدف

ضرب الاجل است تا همه  فتهیشما ش اریهوش مهی. ذهن ندیبه هدف خود مشخص کن دنیرس یبرا ی: زمانسوم

. اگر هدف شما ده ساله دیآن مشخص کن یبرا ییهدف ها ریخود را فعال سازد اگر هدفتان بزرگ است، ز یروهاین

 نییتع یخود را با توجه به زمان ها شرفتیپ وستهیو بعد به طور پ دیریدر نظر بگ یاز سالها هدف کیهر  یاست برا

 . دیریشده اندازه بگ

 تیعالبه ف ی. وقتدیکن هیته دیاز آنها استفاده کن دیتوان یموفق شدن م یکه برا ییاز تمام کارها ی: شرحچهارم

 .دیآنها را هم به فهرست خود اضافه کن دیبرخورد کرد یدیجد یها

 .دیکن یبند تیاولو تی: فهرست خود را با توجه به اهمپنجم

به هدف خود دست به  دنیرس یقلم و مورد موجود کدام است. ششم: برا نیکه مهم تر دیشو یمتوجه م نگونهیا

 .دیکار شو

 .اشخاص عملگرا بودن است تیموفق یعلت اصل -

  .دارد یهیخود توج یناکام یبرا شهیناکام هم -

 .گردند یاول باز م یشود و به جا یآنها تمام م یانرژ یبه زود یول -

 .هدفتان به حرکت درآورد نیتا شما را به جانب مهم تر دیصورت ده ی: همه روزه کارهفتم



 
 
 

 .دی. ده هدف را بلافاصله مشخص سازدیروز انجام ده 365 یکار را سال نیا -

 .دیکن نیتمر -

 .دیبردار یبرگه کاغذ -

 »هدف ها« دیسیصفحه بنو یدر بالا -

 .دیسیآن بنو ریامروز را ز خیتار -

 .دیسیبنو دیبدست آور دیخواه یم یماه آت 12ده هدف را که در  -

 .ردیگ یوقت شما را م قهیفقط سه تا پنج دق نیتمر نیا -

 .دیفهرست را مرور کن دیده هدف را مشخص ساخت یوقت -

 ریتاث نیشتریساعت تحقق بخشم ب 24فهرست را اگر در مدت  نیا یاز هدف ها کیکدام  دیاز خود بپرس -

 گذارد؟ یم یمن بر جا یمثبت را در زندگ

 .سازد یهدف و مقصد شما را مشخص م نیسئوال مهمتر نیپاسخ به ا -

 .دیبخش برگه خود منتقل کن نیهدف را به بالاتر نیحالا ا -

 .دیسیبنو اتشیتمام و تمام جزئ یآن را به روشن -

 .دیرا مشخص ساز یبه آن زمان دنیرس یبرا یعنیباشد  یریکه قابل اندازه گ دیکن یکار -

 .دیمشخص کن دیانجام ده دیهدف با نیبه ا دنیرس یکه برا ییتمام کارها -

 .دیکن یبند تیفهرست را اولو نیا -

 .دیو دست به کار شو دیاقدام کن -

 .دیصورت ده یبه هدفتان کار دنیرس یدر روز برا -

 شما یو قطع یاصل هدف



 
 
 

 .دیشیندیهدف خود ب نیبه ا دیشو یم داریصبح از خواب ب یوقت -

 .دیشیندیهدف خود ب نیبه ا دیکن یروز کار م یط یوقت -

 .دیخود حرف بزن یهدف با اشخاص مهم در زندگ نیدرباره ا -

 .دیشیندیهدف ب نیشب ها قبل از خواب به ا -

 .دیرس دیچگونه به نظر خواه دیدیهدف رس نیبه ا یکه وقت دیفکر کن نیبه ا -

 .دیکرده ا دایکه به هدفتان دست پ دیتجسم کن وستهیپ -

ود را خ یتا زندگ دیدست از تلاش برندار دیا دهیهدف نرس نیکه به ا یتا زمان دیمصمم شو شیشاپیپ -

  .دیده رییتغ

 .سازد یشما را متحول م یزندگ نیتمر نیا -

 .دیرس یمطمئنا به هدف خود م دیاگر نظم داشته باش -

 .شود یشما متحول م یزندگ بیترت نیو بد -

 .دیکن یم دایپ یخوب اریآنگاه نسبت به خود احساس بس -

 .دیکن یم شرفتیپ یزندگ یها نهیو در تمام زم -

 .دهد یرخ م یمعجزه ا -

 .دیکرد یکه تصورش را هم نم دیخوان یرا به سمت خود فرا م یاشخاص و افراد -

با پشتکار و عزم راسخ - 3خواهند شد.  داریکمک به شما پد یبرا یآن افراد آن فرصت ها چون معجزه ا -

 .دیکن تیاز هدفتان حما

 .دیکن رونیفکر شکست را از سرتان ب یحت دیشروع کرد یوقت -

 .دیکن تیبا اراده و پشتکار از هدفتان حما -



 
 
 

 .دیفروگذار نکن یاقدام چیاز ه -

 .دیداشته باش یتعهد کاف -

طرز  -.دیکن دایمانع از آن نخواهد شد که به هدف خود دست پ یعامل چیکه ه دیمصمم شو -

 .دیریگیدر کجا قرار م گریسه سال د ایدو  ک،یکند که  یمشخص م یدیمشکلات و نوم مات،یبرخورد شما با ناملا

 :گفت یزمان یونانی لسوفیف »کتتوسیاپ« -

 »انندینما یسازند، بلکه او را به خودش م یانسان را نم طیشرا«

 .دیاموزیکه در تمام مدت عمرتان مطلب ب دیمتعهد شو- 4

 .شماست هیسرما نیذهن شما بزرگ تر -

 .کند یم نییشما را تع یزندگ تیفیشماست که ک شهیاند تیفیک -

 .دیمادام العمر متعهد شو یریادگیبه  -

 !میکم گفته ا مییهر چه بگو نهیزم نیدر ا -

 ».دیگرفتن دست نکش ادیهرگز از :« مییگو یباز م یول -

 .شماست ییدارا نیذهن شما ارزشمندتر -

 .دهد یارزش خود را از دست م یپس از مدت دیبخر ییهر کالا -

 .دییافزایخود ب یبه ارزش ذهن وستهیپ دیتوان یشما با مطالعه م یول -

 .دیشو یارزشمندتر م دیاموزیب شتریهر چه ب -

 .ابدی یم شیشود و سطح درآمدتان افزا یم شتریپاداش شما ب دیبهره ببر یشتریهر چه از دانش ب -

  .دیدار یگام به جلو برم کی دیو به آن عمل کن دیاموزیب یهرگاه مطلب -

 !عتریسر یشود و حت یم شتریبه جلو شما ب یگام ها دیاموزیب شتریهر چه ب -



 
 
 

 .سطل است کیدانش شما مانند آب، در درون  زانیم -

 .سازد یرا مشخص م سطح آب درآمد شما -

 .سطل وجود دارد نیدر کف ا یمتاسفانه سوراخ یول -

 .ابدی یسطح آب کاهش م دیبردار یریادگیهرگاه دست از  -

 .رندیگ یم شیاز شما پ گرانیو د دیده یخود را از دست م تیامن هیآنگاه حاش -

 .شود یکمتر م دیکه دار یدانش دیرینگ ادی وستهیاگر پ -

 .رندیگ یم یشیدانشمند از شما پ یترهاآنگاه جوان  -

 !است تیواقع نیا ی! ولدیشو یم یعصبان -

 .کند یاست که امروز بر علم و اطلاع خود اضافه نم یکس تیصلاح یشخص ب -

 .دیاستفاده کن یاز وقت خود به خوب- 5است.  دهیکش یریادگیاست که دست از  یسواد کس یب -

 .دیفروش دار یاست که برا یزیزمان تنها چ -

 .شماست هیاول هیسرما نیا -

 .کنند یشما را مشخص م یو سطح زندگ تیفیک دیکن یکه چگونه از فرصت ها استفاده م نیا -

 .دیاستفاده کن یفرصت به خوب نیکه از ا دیمصمم شو -

 .است گرید یشما به مراتب ارزشمندتر از کارها یاز کارها یبرخ 20به  80طبق قانون  -

 .را طلب کنند یهمه آنها ممکن است زمان برابرگرچه  -

 را دارند دهیفا نیشتریو کار شما ب یزندگ یکه برا دیمتمرکز شو ییبر کارها -

 .دیشروع کن یخود را با فهرست یهمه روزها -

 .فهرست شب قبل است میزمان تنظ نیبهتر -



 
 
 

 .دیمکتوب کن دیروز بعد انجام ده دیرا که با یهر کار -

 .دیبدون فهرست کار نکنهرگز  -

 .شود یشما افزوده م ییبر کارا 25% یزیبا برنامه ر ندیگو یمتخصصان م -

 .است یزمان و زندگ تیریاز اصول اساس نظام مد یکیفهرست  هیته -

 .دیها را مشخص ساز تیاولو

 .دیکن یبند تیفهرست اولو هیپس از ته -

 .ترند تیکم اهم یمهم تر و چه عوامل یو عوامل یچه کار -

کار مهم را انجام دهم و  کیماه شهر را ترک کنم و قبل از آن  کیاگر قرار باشد به مدت  دیاز خود بپرس -

  خواهد بود؟ یسپس بروم، آن چه کار

 .دیبکش یا رهیجواب شما هر چه باشد به دور آن دا -

 .دیکند آنچه را که به واقع مهم است مشخص ساز یبه شما کمک م نیتمر نیا -

 دیبا یچه کار یو بر رو دیشروع کن دیاز کجا با دیدان یم د،یخود را مشخص ساز تیکار با اولو یوقت -

 .دیمتمرکز شو

 .دیرو را انتخاب کن شیپ فیوظا نیتر مهم

 :است نیا دیاز خود بکن دیزمان با تیریمد نهیکه در زم یسئوال مهم -

 »گذارد؟ یم یکارم بر جا یرا رو ریتاث نیشتریانجام بدهم، ب یکار است که اگر آن را به خوب کدام«

ان فراو ریشما تاث جیجوابها و نتا یتواند رو یم دیانجام ده یوجود دارد که اگر آن را به خوب یکار شهیهم -

 .بگذارد

 :توان مطرح کرد یهم م یگریسئوال را به گونه د نیا -



 
 
 

 یدگدر زن یقیحق یتفاوت رد،یانجام گ یبه درست توانم انجام بدهم که اگر یکار است که من و تنها من م کدام«

 »کند؟ یم جادیمن ا

 .سئوال وجود دارد نیا یجواب برا کیدر هر ساعت از روز شما  -

 جادیشما ا یدر زندگ یرییتغ دیانجام ده یکار است که اگر شما آن را به درست کیدر هر ساعت شما  -

 .کند یم

 .دهد یشما انجام نم یآن را برا یگریکس د چیه دیاست که اگر شما نکن یکار همان کار نیا -

 .کند یم جادیشما ا یدر زندگ یقیحق یتفاوت دیانجام ده یاگر آن را به خوب یول -

 ست؟یطرز استفاده از زمان چ نی: در حال حاضر ارزشمندتردیاز خود بپرس یگذار تیاولو یبرا -

 .دیبار از خود بپرس کی یسئوال را ساعت نیا -

 پرسش وجود دارد. توجه و تمرکز نیا یبرا یجواب واحد شهیهم -

 فهیوظ نیمهم تر یاست که رو نیزمان ا تیریعامل در مد نیمهم تر یبند تیفهرست و اولو هیپس از ته -

 .دیکار کن دیرو دار شیکه پ یا

 .دیکار به شدت متمرکز شو نیا یرو دیبا -

 .دیو به انتها برسان دیشکل ممکن انجام ده نیو آن را به بهتر -

 .شما اثر دارد یبهره ور یبر رو زیاز هر چ شیاقدام ب نیا -

 .دیکن تیتبع شروانیاز پ - 6

 .دیدهند شما هم انجام ده یکه موفق ها انجام م یکار -

 .دیکن یرویدر رشته خود پ شروانیاز رهبران و پ -

 .روند یبه کجا م یدانند در زندگ یکه م دیکن تیتبع یاز کسان -



 
 
 

 .دیکن یم نیتحس هیاز بق شیدر اطراف خود کدام افراد را ب -

  .دیخود قرار ده یافراد اطراف خود را انتخاب و آنان را الگو نیبهتر- 7

 .دیمثل آنها باش دیریبگ میتصم -

 .دیبکن دیکه چه با دیاز افراد موفق سئوال کن -

 .دیخوانب دیکدام کتاب ها را با -

 .دینیبب دیبا یچه آموزش -

 .دیاموزیها ب نیاز بهتر -

 .کنند یکمک م گرانیبه د شهیآنان هم -

 .دیبخواه ییاز آنان راهنما دینگران نباش -

 .دیبه تفاوت ها توجه کن -

 .دانند یموفق ها م ونیتمام فروشندگان طراز اول خود را مد -

موفق  انیمعتقد است که تفاوت عمده م» جامعه موفق«در کتاب » هاروارد«استاد » مک للند دیوید« -

 .دیدمخور هست یاست که با چه اشخاص نیا یشدن و شکست خوردن در زندگ

 »کبوتر با کبوتر باز با باز، کند همجنس با همجنس پرواز« -

 .اردگذ یم ریآن تاث تیفیشما و ک یدگزن یرو دیکن یمعاشرت انتخاب م یکه شما آنها را برا یکسان -

 .دیآموز یمعاشرت و مجالست ارزش ها و نگرش ها را م نیشما در اثر ا -

 .دیآموز یآنها را م ینگرش ها د،یاگر با افراد موفق مجالست کن -

 .دیشو یبا فلسفه آنان آشنا م -

 ... و دیآموز یو گفتارشان را م دنیرفتار، لباس پوش -



 
 
 

 .دیرس یآنها م جیگذرد که شما هم به نتا ینم یرید -

 یسبب ناکام زهیو بدون انگ یمعتقد است که معاشرت و مجالست با اشخاص منف نطوریهم» مک للند« -

 .شود یهمه مدت عمر م یبرا

ت با در اثر معاشر یول دیکن لیدانشگاه برود، خوب تحص نیبا استعداد باشد، به بهتر یممکن است فرد -

 .بکشد یاشخاص ناموفق کارش به ناکام

 .کند یم رییشما تغ یمعاشران شما زندگ رییآنکه با تغ جهینت -

 ».دیبا عقاب ها پرواز کن دیتوان یاگر معاشران شما بوقلمون ها هستند نم دیگو یم »گلاریز گیز« -

 .است زیمنش در حکم همه چ- 8

 .دیکن یمقدس پاسدار زیچ کیخود به عنوان  تیاز انسجام شخص -

 .دیاز اعتبار برخوردار باش دیشما در کسب و کار با -

 .به شما اعتماد کنند و شما را باور داشته باشند گرانیکه د دیموفق ا یشما تنها در صورت -

موفق ها و ناموفق ها  نیکننده ب نییعامل تع نیها و مطالعات عنصر اعتماد به عنوان مهم تر یدر بررس -

  .به حساب آمده است

 ».دیشو لیاعتماد ارزش قا یبرا د،یمورد اعتماد واقع شو دیخواهیاگر م دیگو یم »یاستفان کاو« -

 .دییرا بگو تیواقع شهیو هم دیمعناست که بر سر قول خود باش نیصداقت بد -

رسد، پس از صداقت با  یفرا م یصبح هر شب یلذا همان طور که از پ د،یبا خود صادق باش:» ریشکسپ« -

 .بود دیهم صادق خواه گرانیخود با د

 .دینده بیجهت خود را فر یب -

 .دینیکه هست بب یرا به همان شکل ایدن -

 .دینیکه هست بب یرا به همان شکل یزندگ -



 
 
 

 .وجود داشته باشد دیخواه یکه م ینه آن شکل -

 .دیتوجه داشته باش قتیبه حق -

 .دیخواه یکه م ینه به آن شکل دیکه هست برخورد کن یبه همان شکل ایبا دن -

 .دیکن یزندگ قیبا حقا دیبا -

 .دیخود روبرو شو یزندگ قیبا حقا -

 .کند کیشما نزد یقیکه شما را به هدف حق دیکن یو هر روز کار -

 .انسان صادق است ینشان نیا -

 .دیخود را آزاد کن یذات تیخلاق- 9

 .دینیفرد باهوش بب کیخود را  -

 .نابغه کینه فقط باهوش بلکه  -

 .دیکه هرگز از آن استفاده نکرده ا دیبرخوردار یفراوان تیکه شما از خلاق دیدان یم ایآ -

 :دییبلند به خود بگو یبارها و بارها با صدا -

 »!نابغه هستم کینابغه هستم! من  کینابغه هستم! من  کی من«

 !است تیواقع کی نیا یباشد ول زیجملات مبالغه آم نیظاهرا ا دیشا -

 .تواند نابغه باشد یم ییها نهیاست که هر کس در زم تیواقع نیا -

 .دیبرخوردار یهنگفت تیخلاق ریشما از ذخا -

 :اعتقاد داشت »یلیوت سیدن« -

از همه  دیتوان یباز هم نم دیریو بم دیبار متولد شو کصدیاست که اگر  یباالقوه شما به اندازه ا یها یتوانمند«

 ».دیآنها استفاده کن



 
 
 

 .دیکن ییخود را شناسا ژهیو یباشد که استعدادها نیا دیشما با یاز هدف ها یکی -

 .دیو به سطح بالا برسان دیآن ها را رشد ده -

 103.دیبدرخش دیتوان یگونه است که م نیا -

  

در دوران بلوغ مورد آزمون  یهمانها وقت یکودکان در سطح نابغه ظاهر شدند ول 95آزمون % کی انیدر جر -

رسوا  ینشو یخواه«فاصله آموخته بودند که  نیظاهر شدند آنها در ا تیخلاق یدر سطح عال 5قرار گرفتند تنها %

 »!همرنگ جماعت شو

 .نبوغ در کار فروش است نهیزم نیبهتر -

 .دیظاهر شو یو در سطح عال دیبه بلوغ برس یبه راحت نهیزم نیدر ا دیتوان یشما م -

 .برد یخود پ یتوان به استعدادها یم قیبه چند طر -

 .دیکه آن را دوست دار دیبپرداز یبه کار نکهیاول ا -

 .دیشو یآنگاه گذر زمان را متوجه نم دیانجام ده دیرا که دوست دار یدوم اگر کار -

 .دیکن یو استراحت را فراموش م دنیصورت، خوردن، آشام نیشما در ا -

 .دیاموزیب یشتریدر مورد آن مطالب ب دیسوم دوست دار -

 .دیسیمطلب بنو د،یبحث کن د،یدر مورد آن حرف بزن دیچهارم مجبور -

 گریکنم د یآن را ترک م یکنم و وقت یسرکار هستم کارم را م یکه وقت ندیگو یافراد م میشنو یگاه م -

 !کنم ینم فکر به آن

 یبه آن فکر نم ستیسرکارش ن یکه وقت یدارند، کس یمحدود ندهیمشخصات با کار خود آ نیافراد با ا -

 .ستیکند ن یکه م یکند مناسب کار



 
 
 

. در واقع دیده یانجام م یو به راحت دیآموز یم یاست که در آن به راحت یکار دیرا که دوست دار یکار -

 .دیکه آن را چگونه آموخته ا دیکن یفراموش م

در  متوسط یها خودشان را انسانها یلیاست که خ نیدر ا تیموفق یبه سطح بالا دنینرس لیاز دلا یکی -

 .کنند ینم یابیارز ییو هرگز خود را استثنا رندیگ ینظر م

 .پندارند یکنند از خود برتر م یرا که موفق تر عمل م یآنها افراد -

 .کنند یم یابیارزلذا خود را کمتر  -

 .شوند یو لذا درحد متوسط ظاهر م -

 .قرار داشته باشد یبهتر طیبه مراتب در شرا یکه ممکن است در موارد یدر حال -

 .دیو اعمال کن نیرا تمر ییقاعده طلا 9 -

 .دیرا عمل کن ییقاعده طلا نیا شهیهم -

 .با شما رفتار کنند دیخواه یکه م دیهمان گونه رفتار کن گرانید با

 .با شما چگونه رفتار کنند دیدوست دار دیریدر نظر بگ یمشتر کیخود را  -

 .و صادق باشند حیبا شما صر دیخواه یمسلما م -

 .شما وقت صرف کنند یبرا دیخواه یمسلما م -

  .شما را درک کنند یازهایتمام ن دیخواه یمسلما م -

 .دیده یشما به صداقت و صراحت لهجه بها م -

 .ندیهم بگو شیکالا از ضعف ها یضمن اشاره به قوت ها دیدوست دار -

 .ستدیایحرف خود ب یفروشنده رو دیدوست دار -

 !دیپس خودتان هم در مصاف با فروشندگان همان باش -



 
 
 

 :اعتقاد داشت یآلمان لسوفیف» کانت« -

 ».همه مردم شود یجهان برا یکه انگار هر عمل و اقدام شما قرار است قانون دیکن یزندگ یطور«

 .قرار است مثل شما رفتار کنند ایهمه مردم دن ییگو یعنی نیا -

کنم رفتار مرا داشته باشند، آن  یکه من در آن کار م یاز خود بپرسد: اگر همه افراد حاضر در شرکت -

 افتد؟ یم یشرکت به چه حال و روز

 .ندریگ یدر سطح بالا در نظر م ییارهایخود مع یبرااست که آنها  نیبرتر ا ینشانه و مشخصه انسان ها -

که ممکن است تنها باشند و ناظر و  یآنان اند در حال یکنند که همه در حال تماشا یآنان فرض م -

 :در کار نباشد یشاهد

 .دیرا بپرداز تیموفق یبها - 1

 .دیپر تلاش ظاهر شو -

 .است یدر زندگ تیاز رموز بزرگ موفق یکی نیا -

تان  تیکه راز موفق دندیخود ساخته پرس ونریلیاز هزاران م یبررس کی انیدر جر» و دانکو یاستنل«دکتر  -

 ست؟یچ

و  کشند یکنند، زحمت م یسخت کار م«اما  ستندیباهوش تر ن گرانیافراد معتقد بودند از د نیا %85 -

 ».کنند یهم کار م یشتریساعات ب

محل  تررید یو کم دیتلاش کن شتریب یکم د،یزودتر شروع کن یاست که کم نیدر فروش ا تیرمز موفق -

 .دیکارتان را ترک کن

 .دیکنند شما انجام ده یم یاز انجام دادن آن شانه خال شهیهم گرانیرا که د یکوچک یکارها -

 .دیآن کار کن قیکه در تمام دقا دیمصمم شو دیکن یاول روز کارتان را آغاز م یوقت -

 .دیوقت را تلف نکن -



 
 
 

 .دیبه حرکت خود ادامه ده -

 .دیتر حرکت کن عیسر -

 .دیبا تمام وجود عمل کن -

 .دیو از برج مراقبت اجازه پرواز گرفته ا دیدار اریدر اخت ییمایکه هواپ دیتصور کن -

 .دیکنده شو نیباند از زم یتا در ابتدا دیرا با تمام قدرت به حرکت درآور مایهواپ دیبا -

 بر خاستن یکه برا یهرگز به سرعت دیبرو شیقدرت و سرعت به پ 90با % 80 ایقدرت  100% یاگر به جا -

  !دیرس یاست نم ازیاز باند ن

 !!دیشو یو متلاش دیبخور یتا به مانع دیکن یباند حرکت م یصورت آنقدر رو نیدر ا -

 .است نیهم زین یزندگ -

 .کنند یخود استفاده نم یکنند اما از همه توانمند یها سخت تلاش م یلیخ -

 !!زندیخ یرسند و لذا هرگز بر نم ینم نیهرگز به مرحله کندن از زم نیبنابرا -

 .مانند یحداکثر متوسط ها م ایدر جمع ضعفا  شهیهم نگونهیا -

 .دیظاهر شو رویبا تمام قدرت و ن دیدر شروع کار با ژهیدر کار فروش بو -

 .دیریبهره بگ یانرژ 100از % دیبا -

 .دیاز شتاب خود بکاه یکم دیتوان یم دیبالا قرار گرفت 10در سطح % یبعد وقت -

 .دیصرف کن یشتریبا افراد و دوستان خود وقت ب دیتوان یصورت است که م نیدر ا -

 .دیحال سطح درآمد خود را بالا نگه دار نیو با ا -

 .کشد ینامحدود انتظارتان را م یا ندهیآ

 .دیبرخوردار یخوب یندالان از توانم نیشما هم -



 
 
 

 .دیبرس یبه سطح بالاتر دیتوان یشما م -

 .دیانجام ده یشتریکار ب -

 .دیشما سابقه نداشته است برس یکه تاکنون در زندگ یو به سطح درآمد -

 .دیابیخود دست  یبه همه هدف ها دیتوان یم دیدیرس یدر فروش به سطح عال یوقت -

 .دیخود را محقق ساز یاهایرو دیتوان یآنگاه م -

 .دیبساز یجالب و فوق العاده ا یخود و خانواده خود زندگ یبرا دیتوان یم -

 .دیبرس یشتریب یکار خود به ارزشمند طیدر مح -

 .دیزیاحترام همه را برانگ -

  .دیبه ستاره ها برس دیتوان یشما م -

 ستیدر کار ن یتیمحدود

 !دیخود را محدود کرده ا شما

به  دیاهخو یآنچه را م د،یلازم را بپرداز یکه بها یداد، شما تنها وقت بیرا فر عتیتوان طب یکه نم دینکن فراموش

 !دیآور یدست م

 »لیه ناپلئون«

 ... وگرنه

 !دیکن آغاز

 !دینهراس

 !!دیداشته باش پشتکار



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 


