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قدماول

اینکتاببرایمدیرانوفروشندگانینوشتهشدهکهدرملاقاتبامشتری،
موفقبهفروشنمیشوند.افرادیکهمیخواهند،مشتریکهقصدخریدندارد

راتبدیلبهخریدارکنند.

درجستجویمشتری
دردوراندانشجویی،اولینکسبوکارشخصیامراباسرمایهچهارصدهزار
تومان)ماندهحقوقم(شروعکردم.تجهیزاتاصلیکسبوکارمنشامل:یک
کیفدانشجویی،یکپوشهسبزرنگ،تعدادیبرگهیپیشفاکتوروکاتالوگ
بود!درابتدابرایتبلیغات،هرایدهایکهبهذهنمرسید،اجراکردم.کارتویزیت
راننده دانشگاهوحتی اساتید فامیل،دوستان، به را چاپکردم.کارتویزیتم
تاکسیهادادم.گاهیروزیاشبتراکتپخشکردم.درنیازمندیهایروزنامه
آگهیزدم.باهمهیاینکارهابالاخرهچندمشتریتماسمیگرفتند؛امامشکل

اصلیاینجابودکهتعدادبسیارکمیخریدمیکردند.

اشتباهجنجالی
فرضکنیدازهردهنفرکهتبلیغاتمنرامیدیدند،یکنفرشانراضیمیشد
بااوحرفبزنم.اگرآنیکنفرخریدنمیکرد،تمامانرژیوپولیکهبرایپیدا
وجود ازکسبوکارها خیلی در داستان این میرفت. هدر میگذاشتم کردنش
دارد.آنهاباصرفهزینههایزیادبرایدکوراسیون،اجاره،تبلیغات،کارکنان
و...مشتریرا)تاپشتتلفنیاداخلفروشگاهوشرکت(جذبمیکنند؛امادر

تبدیلمشتریبهخریدارضعیفعملمیکنند.

روشجدید
منبرایحلمشکلمدرجستجویروشیبودمکههمهیمشتریانخرید
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شرکت مختلفی دورههای در خواندم. را زیادی کتابهای همین برای کنند.
کردم.بارهاسعیوخطاکردهوروشمراتغییردادم.درنهایتبهروشجدیدی
رسیدمکهتوانستم،مشتریانمردّدزیادیراتبدیلبهخریدارکنم.منباهمین
روش،مشتریانوفادارزیادیراایجادکردم.مشتریانیکهبارهاخریدمیکنندو

منرابهدوستانوآشنایانخودپیشنهادمیدهند.

جادهیآسفالت
انجاممیدهیم؟وقتی بگیریم،چهکارهایی یاد را اگربخواهیمشناکردن   
میخواهیمپزشکشویم،چهمراحلیراطیمیکنیم؟فرضکنیمپزشکشدن
یاشناگرشدنمثلیکمقصدباشد.برایرسیدنبهاینمقصد،ابتداماشین
خودراسوارمیشویم.بعدازآنواردمسیرآسفالتیمیشویمکهقبلًاساختهشده

است.درنهایتمابهیکپزشک،شناگر،مکانیکو...تبدیلمیشویم.

آیا دارد؟ ایرانوجود در آسفالت اینجادهی آیا یادگیریفروشندگی برای   
رشتهیدانشگاهی،فروشندگیدرایرانداریم؟همهیاینعواملباعثشدکه
سایتابرکسب)abarkasb.com(رابهعنوان،مرجعآموزشفروشندگیدر
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ایرانراهاندازیکردهواینکتابرابنویسم.البتهیکنکتههمبهشمابگویم،
منعاشقروشهایکاربردیدرفروشندگیهستم.روشهاییکهدربازارایران

قابلاستفادهباشند.


شیرینمثلنونخامهای
منهممثلشما،دردتلاشهایبینتیجه)برایفروشمحصول(راچشیدهام.
آموزش پیچیده و غیرعملی صورت به که کتابهایی به شما، مثل هم من
و تجربیات کاربردی، روشهای شامل: کتاب این ندارم. علاقهای میدهند،
مثالهایمتعدداست.بهشماتضمینمیدهمبیاناینکتابمثلخوردنیک

نونخامهایشیرینوراحتاست.

مدل»شتاب«چیست؟
دراینکتابازمدلجدید»شتاب«درفروشندگیرونماییمیکنم.مدلشتاب
ازچهارقسمتاصلیتشکیلشدهاست.هرفصلکتابروییکیازحروف
کلمهیشتابتمرکزمیکند.اینمدلدرفروشندگیهرمحصولیقابلاجراست.
هیچتفاوتینمیکند،میخواهیملبوبفروشیمیاطلا!ماشینبفروشیمیاخانه!
کفشبفروشیمیافرش!اینمدلبهماروشهایکاربردیمیدهدکهمشتریان
بیشتریراتبدیلبهخریدارکنیم.برایآشناییبیشتربااینمدل،ابتدایکنگاه

کلیبهفصلهایکتابمیاندازیم.

فصلاول:یکقاشقازوازلینبخورید!
فرضکنیدشمایکراهنماهستیدومیخواهیدگردشگرانرابهیککلبهی
چوبیجدید،درداخلجنگلیتاریکببرید.قبلازبردنگردشگرانبهجنگل
بایدچهکارمهمیانجامدهید؟بایدخودتانواردجنگلشدهومسیررسیدن
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بهکلبهچوبیرابشناسید.درفروشندگیهممامثلیکراهنماهستیموباید
ابتداخودمانمحصولرابشناسیم.دراینفصل5روشعملیبهشماآموزش
میدهمکهمحصولتانرابیشتربشناسید.شایدشماهممثلمن،فروشندهی
محصولیهستیدکهرقباهمدارند.دراینفصلیادمیگیریدهمینمحصول

مشابهراراحتبفروشید.

فصلدوم:بزرگترهابیشترازبچههاگریهمیکنند!
درفصلدومبهشمایکپتکفولادیمیدهمتازنجیرراپارهکنید!منظورم
زنجیر،گویمشکیآهنیاستکهبهبدنشماوصلشدهونمیگذاردحرکت
کنید.دراینفصل5عاملمهمبرایتغییررابررسیمیکنیم.تمرکزمابیشتر
رویفروشندهوداخلمغزاوست.بعدازپارهشدنزنجیرمیتوانیدباسرعت

بیشتریتبدیلبهیکفروشندهحرفهایشوید.

فصلسوم:7رازناشناختهدرفروشندگی
درفصلسوممحوبودنتصویرراازبینمیبرم.منظورمتصویریاستکهدر
موردمشتریوفروشندگیدرجلویچشمانشماوجوددارد.برایاینکاریک
عینکجادوییبهشمامیدهم.اینفصلاز7آموزشکلیدیتشکیلشدهاست.
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آموزشهاییکهباعثتغییردیدشمانسبتبهمشتریشدهوکمکمیکند،درد
مشتریراراحتترمتوجهشوید.


فصلچهارم:مهمترینسوالپولسازدرفروشندگی

اگرشمایکفضانوردباشیدوقصدسفربهکرهیماهراداشتهباشید.درنهایت
بعدازروزهاتمرین،بایدسوارشاتلفضاییشدهوماهراازنزدیکببینید.در
اینفصلمابهکرهیماهسفرمیکنیم،یعنیسراغملاقاتبامشتریمیرویم.
چونمغزمشتریدوبخشمنطقیواحساسیدارد.منهمبهشماابزارهای

احساسیومنطقیمیدهمتاراحتترمشتریرامتقاعدکنید.

نقشهیگنج
بهشماتضمینمیدهمبرخیازروشهایعملیکهدراینکتابوجوددارد
حاصلبارهاسعیوخطاست.تجربیاتیکهبرایمنخیلیگرانبهدستآمده
استامابرایشما)بهراحتی(قابلدسترساست.اینکتابمثلیکنقشهی
گنجاستبهشرطیکهشماباخواندنکتاب،مسیررسیدنبهگنجرادنبالکنید.
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پکیجرایگان
برایاستفادهشیرینترازاینکتاب،یکپکیجکمکآموزشیرایگان)شامل
کلیپهایویدیوییکوتاه(بهصورتدانلودیطراحیکردهام.درمتنکتابهر
کجالازمباشد،)جهتدیدنکلیپ(بهپکیجرایگانارجاعدادهام.جهتدانلود

پکیجمیتوانیدبهآدرسزیرمراجعهکنید.
www.abarkasb.com/pak




علیرضادشتبان
ابداعکنندهیمدل»شتاب«درفروشندگی
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سقوطابرها!
درپدیدهایعجیب،تکهابربزرگیدرچینرویزمینسقوطکردوجاده
رابست!تراکماینابربهحدیزیادبودکهحتیرانندگانکامیونهمجرئت
نزدیکشدنبهآنرانداشتند.بدنیستبدانیدکههرقطعهابرکوچکحدود

550تنوزندارد،یعنیتقریباًمعادل100فیلبالغ!
فرضکنیدمیخواهیدایناتفاقرابرایفردیکهشمارانمیشناسد،تعریف

کنید.شمابرایتعریفکردناطلاعاتایناتفاق،چندحالتدراختیاردارید:

حالتاول:اطلاعاتسطحی
فقطمتنبالاراخواندهوسپستعریفمیکنید.اینمتنجزئیاتکمیدارد.
ممکناستفردبپرسد:چراایناتفاقافتادهاست؟جنسابرهاازچهبود؟چطور
ابرهاراجابجاکردند؟چونشمااطلاعاتسطحیداریدونمیتوانیدبهسوالات
فردپاسخدهید.باایناطلاعاتکم،نسبتبهحرفهایخودشکدارید.این
برایتوضیحدادن اول اینحالت باعثمیشودمطمئنصحبتنکنید. شک

ایناتفاقبود.

حالتدوم:اطلاعاتکلیدی
شماکنجکاوشدهودراینترنتجستجومیکنید.اگرعکسیافیلمیدربارهی
اتفاق این دربارهی بیشتری مطالب میبینید. باشد، داشته وجود اتفاق این

میخوانید.
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علاوهبرجستجودراینترنت،سراغرانندگانکامیونمیروید.باآنهامصاحبه
ابررودیدین؟چهصداییموقع میکنید.سوالاتمختلفیمیپرسید:»سقوط
این جمعآوری با بود؟« نرم ابر جنس زدین؟ دست ابر به شنیدین؟ سقوط
ازقبل بارشمامطمئنتر این پاسخدهید. بهسوالاتفرد اطلاعاتمیتوانید
حرفمیزنید.چوناولخودتانمطمئنشدیدکهایناتفاق،واقعیتدارد.فرد

همراحتترایناتفاقراباورمیکند.

حالتآخر:دردلاتفاق
شمامثلرانندهیکامیون،سقوطتکهابرراباچشمدیدهاید.صدایسقوط
بادستخودلمسکردهاید.حالاچقدرقبولداریدکه را آنراشنیدهاید.آن
سقوطتکهابرواقعیتدارد؟باچههیجانیایناتفاقراتعریفمیکنید؟آیاکسی
مطمئنترازشماوجوددارد؟چقدراحتمالداردفرد،حرفشماراباورنکند؟

پکیجرایگان
بهآدرسزیرمراجعهکردهو ببینید، را اتفاقجذاب این دارید اگردوست   
پکیجکمکآموزشیکتابرادانلودکنید.اینپکیجشاملفیلمهایدیگریهم
هست.هرجاکهلازمبوداعلاممیکنمکهفیلممربوطهراببینیدولذتببرید.

www.abarkasb.com/pak

داستانمحصول
ایناتفاقچهارتباطیبهفروشندگیدارد؟حرفهاییکهفروشندهدربارهی
فرد همان مشتری و است اتفاق یک کردن تعریف شبیه میگوید، محصول
ناشناسیاستکهاتفاقرامیشنود.هرچقدرفروشندهاطلاعاتبیشتریدربارهی



فصلاول

19

محصولداشتهباشد،راحتترمشتریرامتقاعدمیکند.ایناطلاعاتازطریق
»شناختمحصول«بهدستمیآید؛اماچطورمحصولخودرابشناسیم؟

اولینحرفدرمدلشتاب،»ش«وبرگرفتهازابتدای»شناختمحصول«
رفتار در تاثیری چه محصول شناخت کنیم، بررسی مثال چند با ابتدا است.

فروشندهدارد.سپسروشهایشناختمحصولرایادمیگیریم.

شامپوشگفتانگیز
فرضکنیدکارخانهایدرتهرانیکشامپوجدیدتولیدکردهاست.اینشامپو
دوخاصیتجادوییدارد:»موهایسفیدرامشکیکردهورشدموراافزایش

میدهد.«
بفروشید.ماتعدادی را تاشامپو بهعنوانفروشندهاستخداممیشوید شما
شامپوبههمراهکاتالوگهاییدربارهیخواص،ویژگیهاوفرمولاسیونبرای
ابتداکاتالوگهارامیخوانید.سپسآستینهارابالازده شمامیفرستیم.شما
ومیخواهیدمحصولرابفروشید.سراغمشتریمیرویدیامشتریسراغشما

میآید.ازشامپوومزایایآنتعریفمیکنید.
داخل از آوردهاید؟ کجا از میآورید زبان به شامپو دربارهی که اطلاعاتی   
اثربخشی میتوانید آیا دارید؟ اطمینان حرفهایتان به نسبت چقدر کاتالوگ!
شامپوراتضمینکنید؟قطعاًکمیتردیددروجودشماهستوکاملًامطمئن

نیستید.اینبخاطرعدمشناختمحصولاست.

فروشدرعروسی
بیایداینبارمحصولرابشناسیموبعدبفروشیم.شمابااینشامپو،موهایتان
را)بهمدتدوماه(میشویید.موهایسفیدشمامشکیورشدموهایتانبیشتر
میشود.حالاچطوردربارهیاینمحصولبامشتریحرفمیزنید؟آیاتردیدی
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دروجودشماهست؟حالاچقدربهمحصولخوداطمیناندارید؟بهنظرمن
شامپو هم خود پدربزرگ دوستان به عروسی مجلس در درست، شناخت با

میفروشید!اینیکیازاثراتشناختمحصولاست!

تبلیغاتخودساخته
افرادیکهدرنقشمشتری،داخلتبلیغاتتلویزیونحرفمیزنند،دیدهاید؟
اینمشتریاندرواقع،فروشندهیمحصولبهماهستند.آنهامیخواهندمزایای
محصولرابهمابگویند.آیاگاهیاحساسمیکنیدفردمصنوعیحرفمیزند؟
آیااحساسمیکنیدفرددرحالتلاشاستتاحرفهایخودراواقعینمایش

دهد؟چرااینطوربهنظرمیرسد؟
بهنظرمن،دلیلایناستکهفرددیالوگحفظکردهومحصولرابهخوبی
نمیشناسد.عدمشناختمحصول)توسطتبلیغکننده(باعثبهوجودآمدنحس

تردیددرشما،برایخریدمحصولمیشود.

شناختچیست؟
تااینجادیدیمشناختمحصولصرفاًخواندنکاتالوگیادیالوگحفظکردن
محصول یک ما شاید اصلًا نیست. شامپو مثل ما محصول طرفی از نیست.
برایشناخت بشناسیم؟چهروشهایی را نداریم.پسچطورمحصولاتخود

محصولوجوددارد؟
باتوجهبهمحصولیکهمیفروشید،راههایمختلفیبرایشناختوجوددارد.

درادامه5روششناختمحصولرابهشماآموزشمیدهم.

روشاول:یکقاشقازوازلینبخورید!
درسال1859درحالیکهآقایرابرتچسبروازیکمیداننفتیدرپنسیلوانیا
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پایاننسخهیرایگانکتاب!

abarkasb.comجهتتهیهنسخهکاملبهبخشمحصولاتسایت
یاآدرسزیرمراجعهفرمایید.

https://abarkasb.com/shop/book


