
1 
 

   یربگ یادبا ما فروشنده  بهتر شدن را همراه 

 یدکن فکرد و شوشما با عث ترس  یدجمله نبا ین. اما استاموثر  یدر فروشندگ موفقیتبر  یادیعوامل ز

 .یا هفت خان رستم را بگذرانید یدقله اورست را فتح کن یدظاهرا با یدر فروشندگ یتموفق یبرا

و اجرا  یدمورد را بخوان 16 یناست ا یکاف «یم؟باش یچگونه فروشنده خوب»کنند  یسوال م افراد زیادی

  .یدشو یفروشنده خوب و حرفه ا یکتا  یدکن

 یبرا یو گرفتن آگه یغاتیمختلف به کار فروش مشغول بودم از فروش ابزار تبل یعسالها در بازارها و صنا من

 یمهمحصولات پوست و مو، ب یی،دارو یفروش مکمل ها تا یریددر حوزه ساختمان بگ یغاتیفصلنامه تبل یک

را هم در حوزه فروش  یمتعدد یکتاب ها یراخ یانسال ی. در طیمحصولات آموزش ینعمر و فروش آنلا

 .خوانده ام

از  یا یدهکه چک یرو نوشته ز« !یست؟فروشنده خوب ک»که  مسوال بود ینذهنم به دنبال جواب ادر  همیشه

سوال است که  ینبه ا یسال کسب کرده ام، پاسخ چند ینا یاست که در ط یها و دانش یدهد یات،تجرب

 .یددر فروش را چش یتتوان طعم موفق یچطور م

 .یمرا به شما بگو یدر فروشندگ یتموفق یتا رازها یدمقاله با من همراه شو یندر ا یاییدب پس

 است یارتباط ساز خوب ،ییزفروشنده خوب قبل از هر چ یک -1

 یشرفقا یدارکردم به د یاحساس م یشدوارد داروخانه ها م یبود که وقت یفروش یها یندهاز نما یکی محسن

 یستل یو کاملا رسم یشخوانکه از پشت پ یگرآمده. در اکثر داروخانه ها برخلاف تمام فروشندگان د

هم  یراییاز او پذ گاهاًبردند و  یم یشخوانگرفتند، او را به پشت پ یخواندند و سفارش م یمحصولات را م

کن تا تعدادش را  یصورت بردار یم،را کم و کسر دار یزهاییچه چ ینگفتند خودت بب یم یکردند و حت یم

 .ییمبگو
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بود  یبعج یلیموضوع خ ینا یمقائل شوند و برا یگراناو و د ینتفاوت ب ینقدرا یدجالب بود که چرا با برایم

 .کند یم یجادا یگرانرا با د یرابطه گرم ینکه چطور چن

را  یخواستند جنس یم یانشمشتر یمواقع وقت یگاه یشوخ و البته صادق و راستگو بود. حت یاربس محسن

اعلام  یشبرا یخوب یطاحتمالا هفته بعد شرا یدجنس را نخر ینکرد فعلا ا یم یهسفارش دهند، به آنها توص

 !یدکن ییدارمحصول را خر ینا یبا سود بهتر یدتوان یشود و م یم

جنس را  ینا یمگو یمن به شما م»جمله که  ینفقط با ا یخاطر گاه ینبه او داشتند. به هم یبیعج اعتماد

 .را نداشت را به او سفارش دهد یدشکه اصلا قصد خر یشد جنس یقانع م یبه راحت یمشتر «یربگ

ارتقاء  یاز همان برخورد اول تا نوع صحبت کردن و نوع پوشش، بر رو یدبا یدر فروشندگ یتموفق برای

 .یمانجام ده ینتمرمستمر به صورت و  یمخود وقت بگذار یارتباط یمهارتها

 !خوب گوش دادن نصف فروش است -2

 یمگو یجمله به شما م یناز ا یفهم السوال نصف الجواب است؟ من هم به تاس یندگو یکه م یدا شنیده

 .است یفروش حرفه ا یاصول روانشناس ینتر یدیاز کل یکیش دادن، نصف فروش و خوب گو

از قبل ضبط شده  یلفا یکاز فروشندگان، درست مثل  یکه برخ یدا یدهشلوغ مثل مترو د یدر مکانها حتما

 یجنس و گاهاً وقت یکدادن محاسن  یحکنند به توض یشروع م یست،مخاطبشان ک ینکهبدون توجه به ا

 !!کنند یم ینشروع به التماس و بعد نفر یدکن ینم یداز آنها خر ینندبیم

آمد و از من خواست  یکه دخترک یماز دوستان در مترو نشسته بود یکیچند وقت قبل به همراه  همین

کرد و باز تشکر کردم و گفتم  یفو چند بار از جنسش تعر ینندارم. چند یازجوراب بخرم. گفتم ممنون من ن

 .ام یدهجفت خر 10م، تازه ندار یازن
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 3 بیا نگهداره برات رو هات بچه خدا …کن  ید: برادرم! تو رو به جان مادرت ازم خریدبه التماس کش کار

کرد که  ینبسته رو به صورتم زد و نفر یکشد و  یندارم. عصبان یازجفت جوراب بخر! گفتم ممنون واقعا ن

 !هش کردمخدا فلان و بهمانت کند و من فقط بهت زده نگا

انسانها کاملا با هم متفاوت است. هر وقت در فروش  یازهایباشد و ن یمشتر یازمتناسب با ن یدشما با فروش

 یازهایکه ن یده یصتشخ یتوان یو م یکن یم یافترا در یشتریچون اطلاعات ب ی،برده ا یدی،شن یشترب

افتد که مبلغ  یو گاهاً اتفاق م یکن یرا به او معرف یچه محصول می بایستو  یستچ یقاتو دق یمشتر یواقع

 .یرا به خورد مخاطبت بده یمثل نوار پرشده مسلسل وار مطالب یخواستیشد که م زمانیفروشت چند برابر 

بدون حتی و  یاجازه دهد صحبت کن ینکهو او بدون ا یو نزد دکتر رفته ا یشده ا یضکن سخت مر تصور

مسخره است؟ پس به همان  یتموضوع برا ین! چقدر ایسیدرو بنونسخه و دا یتکند برا ینهتو را معا ینکها

 !تمسخره اس یم،گوش ده یمشتر یبه صحبتها ینکهبدون ا یز،چ یکاندازه هم اصرار بر فروش 

 مگو یشب یکیکه دو بشنو و  یعنی/  یکیگوش تو دو دادند و زبان تو «: یبابا افضل کاش»قول  به

 واجب موکد است یدر فروشندگ یتموفق یبرا یدنمهارت سوال پرس -3

رمز و از  یگرد یکی یدنسوال پرس یاحل مسئله است(  یروشها یناز قدرتمندتر یکی)که  یپرسشگر مهارت

 یهروزها بر پا ینمهارت مکمل خوب گوش دادن است. ا یدناست. سوال پرس یدر فروشندگ یتموفق رازهای

خوب  البنا شده که با سو ینگهمچون کوچ یپرکاربرد و پولساز یمهارتها یدنمهارت سوال پرس یک ینهم

 .رسد یذهن مشخص شده و فرد به جواب مسئله خود م یکنقاط تار یدن،پرس

: یدندبود. از او پرس یدنداشت، سوال پرس یخو مطرح تار یکدرجه  یلسوفکه سقراط ف ییاز تخصص ها یکی

 یکار یچتوانند مشکلاتشان را حل کنند؟ گفت: من ه یا مکه آدم ها با مشاوره با شم یدکن یشما چه کار م

کنم، به آنها  یافراد م خودِ یکه از پاسخ ها یبه جا و به موقع یکنم. فقط با پرسش ها ینم یگراند یبرا

 .کنم که خودشان فکر کنند یکمک م
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ز نابغه آنژ نقاش و مجسمه سا یکلآنژ است. به م یکلمثل هنر م یکنم که هنر پرسشگر یفکر م من

ها  ینگفت ا ی؟کن یفوق العاده را چگونه در سنگ ها خلق م یمجسمه ا یطرح ها ینگفتند ا یتالیاییا

 .شکل فوق العاده خودش را نشان داد ینرا کنار زدم، ا یشانداخل سنگ هستند، من آشغال ها

 یتاآورد و نها یم یرونآنژ که آشغال سنگها را ب یکلاست که مثل چکش م ینما به عنوان فروشنده ا وظیفه

 یقااو دق یازکه ن یمدرک برس ینبه ا یانمانسوالات خوب از مشتر یدنبا پرس یشد،خلق م عالیشکل  یک

 .یمده یشنهاداو پ یازرا متناسب با ن  یا خدماتلاو بهتریت کا  ینو مناسب تر یستچ

سؤال  یکه به اندازه کاف یا وقتت یدشود. مطمئن باش یشروع م یازهان یلبا تحل یفروش حرفه ا یک حقیقتاً

دارد و  یازن یبه چه محصول یقاشما دق یمشتر یدبفهم یدتوان ینم ید،و به جوابها با دقت گوش نده یدنکن

 .یداو داشته باش یازمتناسب با ن یفروش یدتوان یمناسب او است، نم یچه محصول یقادق یدنفهم یوقت

 یبود. هر وقت کس یادداشتم، تنوع محصواتمان ز یگوشت یمغازه فرآورده ها یتهران، مدت 4در منطقه  من

مرغ  یاخواهد  یکالباس گوشت م یدم؟پرس یاز او م «ی؟دار یکالباس خوب چ»که  یدپرس یو م یشدوارد م

 گفت کالباس گوشت یم یبوقلمون؟ مثلا وقت یا

 یدبه خر یادیز یلتما یشدموجه مندارد مت یگفت فرق یدرصد گوشتش بالا باشد؟ اگر م یدمپرس می

کردم و راجع به  یم یرا به او معرف یمتگوشت ارزان ق یکالباس ها یکی یکیکالباس گران ندارد و بعد 

 دادم تا انتخاب کند یم یکوچک یحاتهر کدام توض یایها و مزا یژگیو

تا طعمش را بچشد و بتواند  یزدمم یکرد گاها از هر کدام برش یدرصد بالا را انتخاب م یهم کالباس ها اگر

 یدممکن، خر یکردم که تا جا یشکل به او کمک م ینتر است و به ا یکاش نزد یقهکند که به سل یانتخاب

 .باشد یازشاو منطبق بر ن

  :کند یم یففروش خود تعر یاز مشاوره ها یکیدر خاطرات  یزن یسیتر برایان

 یتجارت یآگه یفروش یخانه ها یژه،و یر روزنامه هاشرکتها د ی،مسکون یخانه ها یکار معاملات ملک در

 .یرندبگ یتماس تلفن یشترکسب اطلاعات ب یخواهند برا یگذارند و بعد از علاقمندان م یم
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توانند آن خانه را بخرند،  یکه م یمتیق ینخواهند بدانند بهتر یزنند و م یزنگ م یداراناغلب موارد خر در

شانس آن را  یحت یمعاملات ملک یگذارند. در اغلب مواقع شرکتها یم ینرا به زم یکدام است و بعد گوش

 .خصوص حرف بزنند یندر ا اکنند که با علاقمندان خانه مورد اشاره ملاقات کنند و با آنه ینم یداپ

 یشآمدند را به دو برابر افزا یخانه ها م یدند یرا که برا یقدرتمند، شماره کسان یسؤال تلفن یکبا ارائه  ما

 .یمداد

به سؤال آنها جواب بدهند:  یبا سؤال ساده ا یمکرد یهو اطلاعات به فروشندگان توص ییاتدادن جز یجا به

از  یکیآل در  یدهخانه ا یکشما خواهان  یابکنم؟ آ یتوان از شما سؤال یمتشکرم. م یدزنگ زد ینکهاز ا

 ید؟آرام و ساکت هست یها یطمح

کرد  یمطلب را سؤال م ینداد، ا یکه به تلفن جواب م یکس یوقتشده بود.  ینسؤال به دقت تدو این

 یدهخانه ا یکاو از  یفمربوط به تعر یذهن یرتصو ینکرد. اول یم یجادا یداردر خر یذهن یربلافاصله دو تصو

 یدهکند تا به خانه ا میرا وادار  یدارسؤال خر ینمتفاوت است. ا یهر شخص یبرا یرتصو ینشد. ا یآل م

 .آلش فکر کند

دو  ینبا ا یسروصداست. مشتر یآرام و ب یطمح یککند، صحنه  یسؤال زنده م ینکه ا یریتصو دومین

داشته باشد؟ و شما  یشما همخوان یفتوص ینکه با ا یددار ی: بله حتماً. شما خانه ایدگو یاغلب م یتذهن

آن  یتماشا یبرا نیدک یفرصت م ی. کدارد یهمخوان یتموقع ینکه با ا یم: بله ما دو خانه دارییدگو یم

 یاورید؟ب یفتشر

 .شود یمعمولاً تماسش با فروشنده قطع نم یدآ یخانه ها م یبه تماشا یدارخر وقتی

را وادار به فکر کردن کند و در ذهن او  یباشد که تا حد امکان مشتر ینا یدفروشنده خوب با یک کار

 خریداری کند.خواهد احتمالاً آن را  یم یکه مشتر یبسازد از محصول یجالب یرهایتصو
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 است یدنپوست کلفت در برابر نه شن یفروشنده خوب، فروشنده ا -4

 یدندر برابر نه شن یچگونه باشد، پوست کلفت یدفروشنده خوب با یک یمبدان ینکها یعامل برا چهارمین

 سببشغل است که  یندر ا یو ماندگار یعوامل ترس از فروشندگ ینتر یعاز شا یکیعامل  یناست! ا

 .یمرا نچش یدر فروشندگ یتوقت طعم موفق یچد هشویم

بر  یهبا تک یشانکه ا یدمتوجه شده ا ید،باش مشاهده کردهرا  یرمضان ینبرنامه دوم حاکم شو با حس اگه

آموزش  یرا از کودک یتخصوص ینتومان درآمد کسب کرده اند و ا یلیاردهام یدن،نه شن یکتکن ینهم

 .اندیدهد

« اعداد یباز» یا «یدننه شن یباز»در حوزه فروش، هنر فروش کردن را  یامدرس مشهور دن یسیتر برایان

 :گویدیفروش است( و م یدیاز جملات کل یکی یقتاًجمله حق ینداند)ا یم

شما بزنند،  ینهدست رد به س یشتریرد شدن است. هرچه اشخاص ب یباز یست،با اعداد ن یباز فروش

 .شود یم یشتراحتمال فروش کردنتان ب

 یبخش یدناست. نه شن یالیخام و خوش خ یالخ یک یدنبدون مهارت نه شن یدر فروشندگ موفقیت

باشد. اما  یدهنشن یپاسخ منف یچوجود ندارد که ه یادر دن یفروشنده ا یچاز فروش است و ه ینشدن ییجدا

اند اما  یدهان نه شنیگراز د یشتربوده اند که ب یینهاآرتمند بازار گفت فروشندگان قد یتتوان با قاطع یم

 .ادامه داده اند یشتریخود را با قدرت ب یرموضوع مس ینبدون توجه به ا

 یانماناست که ما به مشتر ینآن ا یلدلا یناز مهمتر یکیدارد که  یادیز یلدلا یدناز نه شن یبد ناش حال

 .یمکن ینگاه نم یبه عنوان انسان ارزشمند

کار ارزشمند انجام  یکارشد دارم و هزار و  یبه فکر من خطور کرده که من کارشناس یادسالها ز ینا یط در

جنس  یارو بزنم که ب یستهم ندارد و صحبت مودبانه را هم بلد ن یکلکه س یمشتر ینبه ا یدداده ام چرا با

 .من را بخر
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مگه تو با ارائه  ؟است یگرانمگه فروش التماس کردن به د ینکهمثل ا یباور منف یعبارت کل یک ینهم در

 …و ی؟دار یحس ینکه همچ یکن یمحصولت رو ارائه م یمگه چطور یزنی؟رو م یهبه بق یمحصولت دار

به طور  یا داگانهبه آن وجود ندارد و انشاالله در مقالات ج یشتراشاره ب یبرا یمجال اینجا که دارد وجود

 .مفصل به آن موضوع خواهم پرداخت

 

به ما  یکس یکه وقت یمموضوع نشده ا یناست که ما متوجه ا ینا یدنحال بد پس از نه شن یگرد یلدل یک 

جواب نه  یمتمانق یا یشنهاددهد، بلکه به پ یشخص جواب نه نم یکدهد، به ما به عنوان  یجواب نه م

 .دهدیم

در ما بوده که جواب نه  یکه حتماً اشکال یمرس یم یجهنت ینبه ا یم،کن یتلق یجواب نه را شخص اگر

کرد و حسمان هم  یمرا اصلاح خواه یشنهادمانپحتما  یمبدان یشنهادمان. اما اگر آن را از ضعف پیمایدهشن

 .شود یوقت بد نم یچه

آن  یدارد و و به اثربخش یت خود کاملاً آگاهخدما ای فروشنده خوب به اطلاعات محصول یک -5

 باور دارد
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فروش و  یندهاو شما را به عنوان نما ید،کن یمراجعه م یبه مشتر یا خدمات محصول یکفروش  یبرا وقتی

که  یدو انتظار دارد آنقدر راجع به محصولات شرکت خود اطلاعات داشته باش یشناسدآن سازمان م یترینو

 یندر برابر چن ماش ینکهو ا ییدنما یانمحصول ب یدو فوا یفیتد کرا در مور یانجواب سوالات مشتر یدبتوان

 است.ضعف شما  نمایانگر ید،و از آنها سوال کن یدزنگ بزن یگرانبه د یدآنها بخواه یاز سو یسوالات

 یگرد یآنها نسبت به رقبا یمتو منصفانه بودن ق یراجع به محصولات، باور داشتن به اثربخش یگرد نکته

شرکت  ینا هاییمتبود که ق ینآمدم ا یرونشرکت پوست و مو ب یکزود از  یلیکه خ یلیاز دلا یکیاست. 

 .ودب یگرد یمحصولات برابر با رقبا ینا یاثربخش یبرابر رقبا بود ول 3تا  2حدود 

 یدگرفته بود، قبل از خر یدبه خر یمکه تصم یکماننزد یها یلاز فام یکیاز محصولات  یکیبار در ارائه  یک

! بعد یخوامگفت: نه! ممنون. نم یقهدق 2محصول ما را جستجو کرد و بعد از  یتخود، نام و خاص یدر گوش

 یتدر سا مشخصاتبا همان  یبرق یهامحصولات شرکت یدمکه خودم اسم محصول را جستجو کردم د

 .شود یما ارائه م یمتکالا به کمتر از نصف ق یجید

محصول وجود ندارد. با خودم گفتم:  یندر ا یزن یبرجسته ا یتو مز یستمحصول مناسب ن ینا یمتق دیدم

 یگرانتوانم از د یفروش شرکت هستم محصولات خود را قبول نداشته باشم، چگونه م یندهاگر من که نما

 .بپردازند یآن وجه یدکنند و بابت خر یهانتظار داشته باشم که محصول ما را ته

 یمشود. تصم یمخدوش م یانافتاد، اعتبارم هم نزد آشنا یلمانمواجهه با فامکه در  یاتفاق ینبا تکرار ا دیدم

 یاربس یانچون اعتبار خودم و روابطم با اقوام و دوستان و آشنا یایمب یرونگرفتم به سرعت از آن شرکت ب

 .آن شرکت بود یمهم تر از فروش محصول برا

 ستا بازار آگاه در یببازارشناس است و از نقاط ضعف و قوت محصولات رق -6

 یرروز مد یککرده بود،  یداکاهش پ ییسال که فروش مجموعه دارو یابتدا یدر ماه ها که مدار یادبه 

مجموعه با خبر شود. صحبتها و  یینفروش پا عللبه شرکت ما آمد تا از  ینگمجموعه هلد یابیبازار

 .داد که فروشنده ها هم صحبت خود را انجام دهند یرا مطرح کرد و فرصت یشهاینگران
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 ین. همیمکن ینم یگفتم: ما کم کار یشانناراحت به ا یبودم، با لحن یتمفعال ییابتدا یکه در ماه ها من

را  یرهاکند از بس که مس یدرد م میشد، پاها یجاددر مجموعه ا یامروز هم مثل فلان ماه که فروش خوب

( سوال یرفتمم یادهرا پ بودخور ن یکه تاکس یرهاییبخرم نه موتور و مس ینم ماشرفتم )نه پول داشت یادهپ

به گوش نخورده بود و  یمنتواژه ساپل ینمن تا به حال ا ید؟دان یم یزیبازار چ یگرد یمنتهایکرد: از ساپل

 !کردم یهاج و واج او را نگاه م

من به اسم  یول یمفروخت یبه داروخانه ها م یمبود که ما داشت یزیهمان چ یمنتکه ساپل یحال در

 یلیرا به من نگفته بودند. خلاصه خ یواژه ا ینبودم و در آموزش ها هم چن یدهآن را شن ییدارو یهامکمل

 !بد شد

بر عملکرد  یلرفتن و خسته شدن که دل یادهپ یول یدکش یگفت ممنونم از شما که زحمت م یرمد آقای

 ینب یا یسهدر برابر صاحب داروخانه مقا یدتا بتوان یدبشناس یت رقبا را بخوبمحصولا ید! شما بایستخوب ن

 .یداقلام خودمان و آنها انجام ده یفیتک یا یطشرا

که من آنها را  یمنتوانستم سرم را بلند کنم و بگو یگرد یستچ یشانبودم منظور ا یدهکه تازه فهم من

خودم،  ییکلمه گند زدم و به تنها یواقع یبه معنا ! خلاصهیستدانستم منظور شما چ ینم یول یشناسمم

 !سوال بردم یررا ز یرمانفروش و مد یمت

که اطلاعات  یاز بازار است. فروشنده ا یداشتن اطلاعات کاف ی،در فروشندگ یتموفق یاکاز راه یگرد یکی

 یهاشود و فروش صنعت خود یحرفه ا یبه فروشنده ا یلتواند تبد یراجع به بازار خود ندارد، نم یمناسب

 .هم تاول بزند اهایشپ یفروشندگ یرتلاش کند و هر روز در مس یلیاگر خ یرا رقم بزند. حت ییبالا

 کند یم یانمحصولش را ب یایها، مزا یژگیو یانب یبه جا یفروشنده حرفه ا -7

آن شرکت در ارائه محصولاتشان  یاز فروشنده ها یلیکردم، خ یم یتکه در شرکت پوست و مو فعال مدتی

 گمانداد و آنها هم  یسر تکان م یالک یاستفاده شده و مشتر Q10 یمکرم ما از کوآنز ینگفتند در ا یم

 .گذاشته اند یمشتر یبر رو یشگرف یرکردند که چه تاثیم
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گفت: نه!  یستپوست شما چ یبرا Q10 یمکوآنز یتخاص یدانیدم یدمپرس یانمشتر یناز هم یکیبار از  یک

 !!با فروشنده بوده ینبوده! علامت همراه یدنآن سرتکان دادن علامت فهم یدمفهم

محصول خود  یها یژگیاز و ینکها یارائه محصولات، به جا یاست که برا ینفروشنده موفق ا یک رمز

محصول  ینا ییدبگو یو به مشتر یدکن یانآن را ب یایسر اصل مطلب و مزا یدراست برو یک ید،صحبت کن

 .کند یرا از شما دوا م یچه درد

استفاده شده است. شما هم که با  یندارد که داخل محصول شما چه ماده ا یتشما اصلا اهم یمشتر برای

و  یتمسئله مهم است که محصول شما چه مز یناو ا ی، برابه خاطر نمی سپارد ییدبه او بگو ییاتجز

 .کند یاو م پوست یبرا یاو دارد. چه کار یبرا یایدهفا

در کرم ما از  یید. مثلا بگوییدرا هم بلافاصله بگو یتشحتما مز ییدگو یرا م یژگیاست که اگر و ینا درستش

زودرس  یریشود که از پ یپوست م ینکلاژن و الاست یدتول یشاستفاده شده و باعث افزا Q10 یمکوآنز

 !یندارد. هم یکند و پوستتان را شاداب نگه م یم یریپوست جلوگ

از  یاریکه بس یآن است. رمز یها یژگیو یمحصول به جا یاییمزا یانب ی،در فروشندگ یتموفق رمز

 .دانند یفروشنده ها آن را نم

 فنون فروش است ینحال، مهمتر ینو در ع یناز ساده تر یکی ییساده گو -8

 یناز مهمتر یکیرسد اما  یپا افتاده به نظر م یشپ یفروشندگان کم یموضوع اگر چه از نظر برخ این

 یتوقت موفق یچساده ه یلیخ یلدل ینها فقط به ا یاست. برخ یو جذب مشتر یمهارت فروشندگ یرازها

مخاطب  تاکنند  یانب یتوانند جملات را به شکل ساده ا یکنند که نم یرا تجربه نم یدر فروشندگ

 .متوجه شود یرا به خوب شانمنظور

کند،  یم یریپوست جلوگ یریاز پ Q10 یمکو آنز ییمبگو ینکها یدر مثال قبل، بجا یدفرض کن مثلا

مهم است و به عنوان  یلیخ یتوکندری،در م یسلول یانرژ یدتول یخصوصاً برام Q10 یمگفتیم
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 یرشدنپ همآزاد  هاییکالو راد کندیها دفع مسلول یرونآزاد را در درون و ب هاییکالراد یدان،اکسیآنت

 !زنندیم یبها آسو به سلول کنندیم یعپوست را تسر

 یمهم آنت یفهسطح پوست موجود است، وظ یپیدهایو ل یسلول یکه در غشاءها Q10 ین،علاوه بر ا همچنین

 .کند یشگیریپ یزاز اشعه فرابنفش ن یناش یپوست هاییباز آس تواندیبه عهده دارد و م یزرا ن یداناکس

 !ندارم یازاصلاً من ن یخوبه ها ول یلیخ گفتیدکه شما  یزهاییچ ینگفت ممنون ا یم طرف

خرد چون  یدارند، چون همه انسانها پوست دارند! نم یازبده همه انسانها ن یحتوض یقهدق 10 یاتو ب حالا

 یمراجع به آن ندارد، استفاده کرد یکه او دانش یتخصص یو از واژه ها یمگفت یچیدهموضوع را پ

 است یاز واجبات کار فروشندگ یکیمحصول،  یرقابت یها یتمز یانب -9

 یبهتر یفیتدارد؟ ک یمناسب تر یمتندارد؟ ق یگرمحصول شما چه دارد که محصولات د ییدمخاطب بگو به

نسبت به رقبا  یبهتر یددارد؟ خدمات پس از خر یشتریب یدارد؟ ماندگار یتر یلشک یدارد؟ بسته بند

 شما بخرد؟ یببرود از رق یدکند؟ چرا نبا یداز شما خر یدبا یچرا مشتر یددارد؟ مدام از خود بپرس

پوشش  یکرنگ و  یکشکل و  یک یقاکه دق یمهست یگرهزار آدم د ینانگار ب یمندار یرقابت یتمز وقتی

نفر را به عنوان  یکنفر  100 ینا ینب یدبا مشتریشده و حالا  یرنفر تکث 100نفر به  یک. انگار یمدار

 !آدم انتخاب کند یباترینز

 یو تصادف یآن آدم ها وجود ندارد، آن انتخاب کاملا شانس ینب یبرتر یارمع یچاست که چون ه بدیهی

که  یبه برند یتعلق یچه مشتریو در بازار،  یمشو یمثل همه م یکی یمندار یرقابت یتمز یخواهد بود. وقت

 !ندارد یست،ن یهنسبت به بق ینکته متفاوت یچه یدارا

 یریدرا اصلاً دست کم نگ یانمشتر یتمندیدادنِ رضا یشقدرت نما -10

آن را مستند  یعاًکند، سر یدر کسب و کارتان از شما تشکر م یزچ یکشما بابت  یاناز مشتر یکی وقتی

 .بدهم یحتوض یدچه؟ بگذار یعنی. یدکن
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کسب و  یژگیو یکاصلا از  یاخدماتتان  یاخوب محصول  یفیتشما در واتس اپ از شما بابت ک یمشتر مثلا

به نام  یدپوشه بساز یک یتانگوش یو در گالر یریدشات بگ ینکند. از آن اسکر یکارتان از شما تشکر م

شبهه  یاشما سوال  یفیتک یاشما راجع به خدمات  یشد و مشتر یازکه ن یتا در مواقع یانمشتر یتمندیرضا

 .شما را اثبات کند ینامه ها، به کمک شما آمده تا ادعا یقتصد ینداشت ا یا

 ینیدب ینامه ها م یهتوص ینفراوان از ا ید،باش یدهپولساز را د یترهایت یمحصول آموزش یغصفحات تبل اگر

آنها را در صفحه  یناعتماد مخاطب ینوشته اند و من هم برا یمبنده برا یدوره ها یزکه شرکت کنندگان عز

 .محصول خود قرار داده ام

 یعال یاربس یگرکنند که د یانهم ب یریو تصو یصوت یه صورتنظرات را ب ینشما حاضر باشند ا یانمشتر اگر

را  یراعتمادساز تر از متن و صوت است چون مخاطب به طور کامل صوت، کلام و تصو یدئوشود. و یم

 .یندبیم

 یننمونه ا یضبط کند. برا یدئوو یودر استود یا یردبگ یلمف یدکه حتما خود فرد با یریدهم سخت نگ اصلا

 یدپولساز را ملاحظه کن یترهایشرکت کننده در دوره ت یزاناز عز یکی یدئوییونامه  یقتصد

کرد، اگر شخص  یم یکار تنبل ینانجام ا یبرا یاکار را نداشت  یناگر او فرصت ا یکنم حت یم پیشنهاد

کردن فروش  یقطع یهم برا یینپا یفیتبا ک یکوتاه و حت یلمف یک. یریدبگ یلمبود خودتان از او ف یراض

 .شما کمک حال شما خواهد بود

 یدضمانت ده یبه مشتر ی،در فروشندگ یتموفق یبرا-11

و انتظارات من را برآورده  یازهاکالا در عمل هم ن ینا یااسترس دارند که آ یشههم یدهنگام خر مشتریان

 !؟یرخ یا یریدگ یجنس را پس م یاخواهم، آ ینباشد که م یزینه و اگر آن چ یاکند یم

 یدقاعدتا با یدخود مطمئن هست یادعا یو رو یدکن یم ییادعا یشما وقت ی،در فروشندگ یتموفق برای

 .او هم راحت شود یالتا خ یدهم ضمانت بده یبه مشتر یتانادعا یبرا یدبتوان



13 
 

هر  یوقت یدگو یکند، م یم یستدر یابیکه در حوزه بازار یکاییو مدرس مشهور آمر یسندهآبراهام نو جیِ

از شما  یاجنستان را برگردانند  یدکه شا یریدپذ یرا م یدارد )شما خطر یسکهر دو طرف ر یبرا یمعامله ا

دهد( اگر شما به عنوان  یکه پولش را به شما م یکندم یسکهم ر یدارکنند و خر ییباشند و بدگو یناراض

پول را به  ینشما که ا یدارانخر یدرچطور توقع دا یرید،را به عهده بگ یسکر ینکل ا یستیدفروشنده حاضر ن

 .کنند یداریکنند و محصول شما را خر یسکزحمت به دست آورده اند، ر

 یم یو به مشتر یردگ یرا برعهده م یسکدرصد کل ر 100که، با ضمانت  یکس یست؟ک یحرفه ا فروشنده

 یصکه تشخ یحالت، در صورت ینمتوجه شما نخواهد بود و در بدتر یدخر یندر اثر ا یخطر یچکه ه یدگو

. یمگردان رمیو آرامش وجهتان را به شما ب ییخوشرو یتما در نها یست،محصول مناسب شما ن ینا یدداد

 .یدنگران نباش ینبنابرا

که اگر محصول ما خراب شد، آن  یستن یناست. ضمانت ا یفتادهجا ن یمفهوم ضمانت در کشور ما به خوب و

به هر  یاست که اگر مشتر ین. ضمانت ایمبه او بده یگریباز محصول د یشه جاو ب یریمپس بگ یرا از مشتر

 .بگیردنبود، بتواند محصول را برگردانده و و پولش را پس  یخود راض یداز خر یلیدل

ضمانت  و .دهم یم یتمحصولات سا یدارانخودم، خر یاست که من با دست خط و امضا یضمانت ینا مثلاً

و وجه  یریدمحصولتان را هم پس نگ ید،داشت ییبالا یمقدور بود و توان مال یتاناست که اگر برا ینقدرتمند ا

را دوباره به صف  یناراض یشود مشتر یاعتمادساز است و باعث م یلیکار خ ینا ید،را عودت ده یمشتر

 .شما برگرداند یدارانخر

از  ینددارد تا بب یفرصت بررس یخاصو شرط هست که فرد زمان  یدق یاصل مفهوم ضمانت، برگشت ب پس

تر درنظر  یمحصول را طولان یهو تجربه نشان داده هرچه زمان ضمانت  یرخ یاهست  یخدمات ما راض

 .ما کمتر خواهد شد یمرجوع یزانم یریم،بگ
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تست محصول ما نداشته  یبرا یهم که زمان کاف ییآنها یگذاریم،تست کردن م یبرا یزمان کم یوقت چون

 یست،محصول خوب ن یناند که ا یدهشن یکه از کس یو نادرست یخودکلام ب یک یاند، ممکن است با حت

 .دهند محصول را پس بفرستند یم یحترج

 یم،سال بگذار یکرا  یگارانت یناگر زمان ا یول یرندساعت را بپذ 48بعد از  یخراب یسکر خواهندینم چون

و در  یرندگ یم یاز محصول ما حس بهتر یشترها  کمتر شده و افراد با استفاده ب یرگشتاز آمار ب یاریبس

 .رود یم یادشانبرگرداندن محصول کلا از  ینهصورت عملکرد مناسب محصول ما، گز

کار را واقعا در عمل انجام دهند،  ینهستند که ا ییما که انگشت شمار کسب و کارها یراندر ا یدو تصور کن

 یم. کن یو رشد م ییمآ یبه چشم م یعچقدر سر یم،کار را انجام ده ینه عنوان فروشنده ااگر ما ب

 ید! شما باشیستندن یگیراز فروشندگان پ  90% -12

مکرر و  یها یگیریبا پ یشود و لفظ فروشندگ ییکه در همان بار اول نها یافت می شود یفروش کمتر

 5بعد از  یزآم یتموفق یدهد اکثر فروش ها ینشان م یقتحق یک یجشده است. نتا ینعج یرناپذ یخستگ

 رحله،م ینبه ا یدندرصد فروشندگان هم قبل از رس 90شود و اتفاقا حدود  یم یو قطع یینها یگیریبار پ

 .کنند ینم یگیریموضوع را پ یی،نها یجهبه نت یدنشده و تا رس یدناام یاخسته 

کردم، با زحمت  یم یتفعال یمهدر فروش ب یق افتاده! وقتموضوع اتفا ینخود من هم ا یکنم برا یم اعتراف

دهم، آن پزشک گفت که  یحعمر را توض یمهب یپلن ها یشانو در مطب ا یرمپزشک وقت بگ یکتوانستم از 

 .کند یبه من اعلام م یندهآ یو در روزها یردگ یرا م یمشتصم

کردم  یم یانداختم و تنبل یروز گذشت و تماس نگرفت و من هم هر روز موضوع را پشت گوش م چند

بود منجر به فروش  یادهم ز یتشکه آن مذاکره که احتمال موفق ییبروم تا جا یشانحضورا دوباره به مطب ا

 .نشد
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با  ستش نشده اکه منجر به فرو یجلسه ا یاندر پا یدبا یهر فروشنده ا یدر فروشندگ یتموفق برای

کنم  یم یشنهادباشد؟ پ یچه زمان یبعد یگیریتماس و پ یاجلسه بعد  یخمخاطب خود هماهنگ کند که تار

 .یدکن بمکتو یکجارا در آن به صورت منسجم و  یتانها یگیریو پ یدساده درست کن یفرم کاغذ یک

 کننده مثل یادآوری یو در اپ ها یلتانکنم در موبا یم یهتوص ید،علاقمند paperless یهم با روش ها اگر

wunderlist یا google keep یا any do یدکارها هستند استفاده کن یگیریپ ینرم افزارها ینکه از بهتر 

 کند یزده م یجاندهد و او را ه یم یرد نشدن یشنهادپ یبه مشتر یفروشنده حرفه ا -13

عامل  یزدهمینس ینخرند نه محصولات را. ا یرا م یشنهادها: مردم پیدگو یوجود دارد که م یمعروف جمله

پرسش که چگونه  ینها در پاسخ به ا یکتکن یناز قدرتمندتر یکیو  یدر فروشندگ یتاز عوامل موفق

 .است یم،کن یدرا وادار به خر یانمشتر

 �� شکل ینکردم به ا یافترا در یامیافتاد. از اسنپ مارکت پ یماتفاق برا همین یقادق یشروز پ چند

چند محصول را واقعا با  یدمو د یکیشنچه! رفتم داخل اپل یعنی% 99 یفجلب شد که تخف یحساب توجهم

را انتخاب کنم  یف% تخف99 یمحصول دارا یککه  یشدآنها البته فقط م ینارائه کرده اند! از ب یفتخف 99%

 یبرنامه ا یچکه اصلا ه ی! در حالیدمتومان خر 11200 یتومان به جا 112 یمتبلال را به ق یلوک 2که من 

 !بلال نداشتم یدخر یبرا

شما  یشنهاد! هرچه پیسادگ ینکردم. به هم ییرا نها یدمکردم و خر یافتدر یخوب و ردنشدن یشنهادپ یک

 .یدرس یم یدر فروشندگ یتبه موفق یشتریعت بربهتر باشد، با س

 یرغمتهران )فلاح( بود که عل 17داروخانه در منظقه  یککردم،  یم یتسال قبل که در بازار دارو فعال چند

 .داد یم یدکوچک بود و محصولات ما هم خاص بود، اما هر هفته به من سفارش خر یلیخ ینکها
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 یدمن ناام ینکهدل من و ا یساله بود، گاهاً برا 60حدودا  یکردم صاحب داروخانه که دکتر یم احساس

داشت،  یتفاکتور هم علاوه بر مبلغ فاکتور فروش در شرکت ما اهم داد. چون تعداد ینشوم به من سفارش م

 .بود یندخوشا یلیخ یمسفارش گرفتن برا

بار قبل از رفتن به داروخانه  2کند، دوست داشتم لطفش را جبران کنم.  یحس که به من لطف م ینا با

 یهم موثر بود ول یشاندادن اکنم که در سفارش  یبردم و انکار نم یشانو برا یدمخر یوهم یلوک 2-1 یشانا

 یمبرا ید واقعا سودیشدو قلم آن هم به تعداد محدود ختم م یا یکبه  یشهچون سفارشات آن شخص هم

 ��آورد یرا هم در نم یوهم یلودو ک یا یکهمان  ینهنداشت و هز

 یجاداو ا ینسبت به فروشندگان رقبا برا یرقابت یتفوق العاده و مز یطشرا یککار  ینحساب خودم با ا به

 .من یدنخر یوهعادت کرده بود به م یباهم تقر یشانجالب بود که ا یکردم ول یم

 2و رفتم  یدمهات؟! خجالت کش یوهگفت: پس کو م یآنجا رفتم به شوخ یبار که با دست خال یک چون

خب مطمئنم  ��یفتدعادت از سرش ب ینهفته آنجا نرفتم که ا 2-1و آوردم! و البته  یدمخر یارخ یلوک

اصلا اسمش  دم،دا یو بلد نبودن علم فروش انجام م یرفتار احساس یلکه من به دل یکار ینکه ا یدانیدم

فراهم  یدارآن خر یرا برا یفوق العاده ا یطبه حساب خودم داشتم شرا ینبود ول یردنشدن یشنهادارائه پ

 .کردمیم

 ماند یم یجهنت یب یتاناز فروش ها یاریبس ید،را به کار نبر یمتق یهتوج یاگر روش ها -14

 یساده ولبسیارفرمول  ینا یدبا ی،در فروشندگ یتموفق برای یم،هست یزیو در حال فروش هر چ یشههم

 پردازد.  یاست که مخاطب م یاز مبلغ یشترب یلیکه ارزش محصول خ یندازیمموثر را در ذهن مخاطب جا ب

 ارزش محصول >محصول  یمتق

مثلا  ی،هزار تومان 10محصول  یک یدکه شخص احساس کند با خر یمرا ارائه ده یحاتمانتوض یطور باید

چطور  یید. به او بگویستن یاشاره به موضوعات مال یمت،ق یهکند و صرفا توج یهزار تومن سود م 50

 .برسد یشبکاهد و به آرزوها یشد، از ترس هاده یشمحصول، احترام، اعتبار و لذتش را افزا ینتواند با ایم
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 .ینهاست نه هز یگذار یهسرما یدخر ینکند و ا یمحصول شما سود م یدحس کند با خر یدبا مشتری

کار فروش را شروع کرده بودم،  یبه تازگ یکند: وقت یفروش خود نقل م یدر کتاب روانشناس یسیتر برایان

 یدلار بود. کس یستکارت ب ینا یمتفروختم. ق یرا به ادارات مختلف م یصد رستوران محل یفکارت تخف

 یفدرصد تخف 20تا  10کرد  یمربوطه مراجعه م یهاهرگاه به رستوران ید،خر یکارت را م ینکه ا

 .گرفتیم

من  یآورد. وقت یخودش را در م ینهکارت با حدود دو بار مراجعه صاحب کارت به رستوران، هز ینا بنابراین

من دوباره  یدگفتم ببخش یفکر کنم به او م یکم یدگفت بگذار یبالقوه م یداردادم خر یرا ارائه م یمالاک

کالا حداکثر در عرض  ینا ید. شما با خریدیدشن ید،بدان یدکالا با ینزنم، شما آنچه را که درباره ا یزنگ نم

 یبه رستورانها یدتوان یم یگرپنج تا صد بار د. بعد از آن یدآور یتان را در م ینهدو بار مراجعه به رستوران هز

 یرید؟گ ینم یمحالا تصم ین. چرا همیدمورد اشاره رجوع کن

 !هستم یدارخب من خر یاردادند: بس یجواب م یهامن مشتر یرتح یانم در

 !یدبدن زبان دارد، باور کن -15

 یرغ ی،در فروشندگ یتموفق یتوجه به زبان بدن در فروش است. برا یدر فروشندگ یتراز موفق پانزدهمین

زبان بدن شما هم مثل  یا یرکلامیعرض کردم، لازم است زبان غ یکه در عوامل قبل یکلام یها یکاز تکن

محکم و با عتماد  بایدباشد. صحبت کردن، ارائه محصول و  راه رفتنتان هم  یفروشنده خوب و حرفه ا یک

 .به نفس باشد

 .ا از سر ضعف، لرزش نداشته باشدشم یآرام نباشد و صدا یتانصدا تُن

سرتان را به  ی،نباشد، هنگام صحبت کردنِ مشتر یواربه در و د یخصوصاً هنگام صحبت با مشتر نگاهتان

و از  یدرا بپوش یتانلباس ها یباترینو ز ینفروشندگان بازارتان بهتر ینمثل بهتر ید،تکان ده ییدعلامت تا

صحبت کردن با شما باشند،  شتاقم یگرانتا د یدبد دهانتان باش یو مراقب بو یداستفاده کن یمملا یعطرها

 .باشند یفراراذیت شده و از صحبت با شما  ینکهنه ا
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چه جالب که خوش  ینمب یکنم، م یکه در آن کار کرده ام را مرور م یفروشندگان برتر هر سازمان رفتار

 گویاشرکت ها بود.  ینفروشندگان همه ا ینبهترمشترک  یتو رفتار محترمانه خصوص ییو خوش بو یپیت

 !کلاس درس نشسته بودند یکسرِ  ینهاهمه ا

 مستمر یشرفتپ یدمستمر، کل یادگیری -16

 ینقدر!! )مطمئنم اید؟کن یشرفتپ یدقدم هم نتوان یک یکه حت یمراهکار به شما بگو یک دوست دارید

احساس را در خود  ینو ا یدنرو یآموزش ینارهایبه سم ید،کتاب نخوان(  ��یدیدکه منظورم را فهم یدباهوش

 !را بلدم یزکه من همه چ یدکن یتتقو

و  یردگ یفاصله م یمعمول یلیفروشنده خ یکدهم نه سطح درآمد شما از  یم ینکار من به شما تضم ینا با

 !سراغ شما خواهد آمد یشرفتینه پ

 یگذشته و فرصت ها یگفت: به سالها یو م یکردمموفق است، درد دل  یکه الان فروشنده ا یدوست اخیراً

آموزش خودم وقت صرف   یبرا یشترکه اگر در آن سالها ب ینمب یکنم، م یاز دست رفته خود که نگاه م

 ییهاکه اولاً آموزش ساما افسو یدمرس یم یشغل یها یشرفتبالاتر و پ یبه درامدها یعترکردم چقدر سریم

دانش علم و از آنها  یچکدامبه فروش بود که باعث شد در ه یربط یو بعضاً ب یادز یدر رشته ها یدمکه د

 منصرف شوم یراز ادامه آن مس یکسب نکنم و پس از مدت یقیعم

آموزش  یمرا آموزش زده کرد و ضعف خودم را به پا یمدت یبرا یجهنت یو ب یادآموزش ز ینکها یاًثان و

عامل هم باعث  یناضافه کردن به من ندارد و هم یبرا ییزچ یآموزش یگذاشتم و احساس کردم دوره ها

 .تجربه کنم ید،از آنچه با یرترد یلیرا خ یدر فروشندگ یتشد موفق

 یانب« دارد یاتیفروشنده خوب چه خصوص یک»سوال که  ینمورد را در پاسخ به ا 16مقاله  یندر ا خب

در  یتموفق به طور قطع ید،به کار ببند یموارد را در فروشتان به صورت عمل ینکردم،  مطمئن هستم اگر ا

 .افتد یاتفاق م یتانبرا ید،کن یساده تر از آنچه فکر م یاربس یفروشندگ
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و  یترینقو ین،از پرفروشتر یکی) یسیتر یانفروش نوشته برا یو خلاصه کتاب روانشناس ینقد، بررس معرفی،

 (ش در جهانعلم فرو یکتابها ینکاملتر

 

  


