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کتابنظر دیگران درباره  ی 

طور مسهتقیم بهر نتهای  این کتاب، سرشار از راهکارهای عملی و کاربردی است که بهه»
بههه فههروش را دیویههد، دیههدگاه شههما  یهای نوآورانهههایههده. ثیرگههذار خواهههد بههودأفههروش شههما ت

ارزش ایههن شهه  هههد. بید مههیطور چشههمگیری درآمههدتان را افههزای  و بههه نههدک مههیمتحههول 
 .«آن استروی جلد  یمراتب بی  از هزینه کتاب به

، یابی مشتریکتاب  مشترک ینویسنده 1جی بیر راهنمای کامل برای : محور  بازار
یابی سینه  2سینه.بهبازار

، دیوید نیهومن راهنمهایی . بخ  باشدیندی جذاب و لذتافروش باید فر در این مسیر
سهوی  عملهی، شهما را بهه یایهده 77 یدیویهد بها ارا ههسهت. برای شما پذیریارزشمند و اتکا

ایههن کتههاب خوانههدنی و . کنیههد اجرایههی ها راایههن ایههده. دهههدموفقیههت در فههروش سههو  می
ههای دیویهد، بهه بها اجهرای آموزهاسهت. منبعی ارزشمند برای یادگیری اصول فهروش  ،جذاب
ای نداشهته توجهی دست خواهید یافهت، حتهی اگهر در ابتهدا بهه فهروش علاقهه جالبنتای  
 .باشید

، حسابدار رسمی مجاز و نویسندهسخنران حرفه 3بیل کیتس، های کتاب یای مجاز
 5عمیقارتباط و  4معرفیفراتر از 

                                           
1. Jay Baer  
2  .Talk Triggers: The Complete Guide to Creating Customers with Word of Mouth 

3. Bill Cates 
4. Beyond Referrals and 
5. Radical Relevance 



کنههد.  ود در فراینههد فههروش را برطههر  مههیموجهه هایو حههدس هههاایههن کتههاب، تمههامی ابهام
 در اختیار شهما قهرار عملکرد فروش  ارتقایمرحله، راهکارهایی عملی برای  به دیوید، مرحله

این کتاب، راهنمای کاملی برای دستیابی به تعهاملات مهرثرتر بها مشهتریان، بسهتن . دهدمی
    ینفههع همههه ایههن کتههاب، بههه .ای اسههتنفههح حرفههه بههه تههر و افههزای  اعتمههادقراردادهههای بزر 

 .طرفین، از جمله فروشنده، مشتری و سازمان است
 2سلینگ این اِ اسکرت ی مجموعه عاملمدیر 1جودی هوبرمن،

ههای فهروش، کلیهد اصههلی وکاری کوچه  باشهد و چهه بههزر ، ارتقهای مهارتچهه کسهب
یهابی دههانصهر  بهر معرفی ایتکه. اافزای  درآمد است دههان کهافی  بهه ههای دیگهران و بازار

، بایههههد بههههه. نیسههههت . فههههروش فعالیههههت کنیههههد یطور فعههههال در حههههوزهبههههرای موفقیههههت پایههههدار
 .تواند راهنمای شما در این مسیر باشدخوشبختانه، این کتاب می

 4یسنتده یمتصمکتاب  یای، حسابدار رسمی و نویسندهسخنران حرفه 3لوری گِست،
  باکیفیههت و   بسههتن سههریع قراردادهههای بههزر  خواهههانایههن کتههاب بههرای فروشههندگانی کههه 

رویکرد سهریع و عملهی نویسهنده، دانه ، ابهزار و است. جامع و کاربردی  یهستند، راهنمای
در اختیههار شههما قههرار فههروش و افههزای  درآمههد را  یهههای لازم بههرای پتشههرفت در حرفهههمهارت

افهزای  کهارایی و  سهرعت متوجههاین کتهاب، به ی کاملمطالعه . شما حتی قبل از دهدیم
 .موفقیت خود در فروش خواهید شد

،. لی بی  7.یدمتفاوت بفروشو  6در فروش یز تماوجه ایجادهای کتاب ینویسنده 5سالز

                                           
1. Judy Hoberman 
2. Selling In A Skirt 
3. Laurie Guest 

4. The 20¢ Decision 

5 . Lee B. Salz 
6. Sales Differentiation 
7. Sell Different 



 

  

ای بایههد بههه از آن فروشههندگان حرفههه. امهها، قبههل اعتمههاد، بنیههان اصههلی فههروش موفههق اسههت
ههها و چارچوب یارا ههه کتههاب دیویههد نیههومن، بهها. هههای خههود اطمینههان داشههته باشههندتوانایی

کنههد تهها از جایگههاهی مبتنههی بههر اصههالت، کنجکههاوی و اصههول کههاربردی، بههه شههما کمهه  می
 یابید.گزاری، به فروش دست خدمت

،  3.رهبر معتبر و  2اعتماد یلبههای کتاب ینویسنده 1دیوید هورسجر

 ایههن کتههاب،. صههرفب برقههراری ارتبههاط اجتمههاعی بههرای موفقیههت در فههروش کههافی نیسههت
دسههتیابی بههه نتههای   در پههیاسههت کههه  یوکار مههدیرانراهنمههای کههاملی بههرای توسههعه کسههب

راهکارههای  کنهد یکسهریدر این کتاب تلاش می دیوید. فروش هستند یملموس در حوزه
ههها در نگههرش، رفتههار و تعههاملات دهههد کههه بهها اعمههال آنبههه شههما آمههوزش عملههی و سههریع را 

گهههر آمهههادهیابیهههد. توانیهههد بهههه نتهههای  چشهههمگیری دسهههت می تانفروشههه تغیتهههر و پتشهههرفت     یا
 .تواند راهنمای شما در مسیر فروش هوشمندانه باشدهستید، دیوید می

ینگ و کوچینگ مجموعه مدیرعامل 4برین تیلمن،  5سوشال سلز لینکی منتور

د سیسهههتم دیویههه«. آسهههان و سهههریعفهههروش : »شهههودکلمهههه خلاصهههه می چنهههدایهههن کتهههاب در 
خهود را بهه مشهتریان  یکنهد تها مشهتریان بهالقوهدههد کهه بهه شهما کمه  میارا هه می یگامبهگام

آن دسهته  ایهن کتهاب راهنمهای جهامعی بهرای. درآمد خود را افزای  دهیدکنید و وفادار تبدیل 
. هنهددافهزای  را خهود  B2B  وکار کسهب خهدماتو فروش  خواهندمیاست که  یکارآفرینان از 

 .کند تا در این مسیر موفق شویدهای عملی و مرثر دیوید به شما کم  میتوصیه
، ِیونی گذار مجموعهیانو بن یمز تایویورکنپرفروش   ینویسنده 6سوزان ایوانز  7اینک دِر

                                           
1. David Horsager 
2. The Trust Edge 
3. The Trusted Leader 
4. Brynne Tillman 

5. Social Sales Link 

6. Suzanne Evans 
7. Driven Inc 



زیههرا  ؛مههن صههراحتب بههه دیویههد نیههومن توصههیه کههردم کههه از انتشههار ایههن کتههاب خههودداری کنههد
هههای تخصصههی و بهها قههدری ارزشههمند اسههت کههه بایههد در کارگاه معتقههد بههودم محتههوای آن بههه

ارزش ایهن کتهاب بسهیار فراتهر از قیمهت آن اسهت د. به مخاطبان ارا ه شهو گزا بسیار  یهزینه
تهوجهی  درخهور نویسهنده از کسهب درآمهد  آن های مرثر و کهاربردیو با انتشار عمومی استراتژی

 شهما، حجهم معهاملاتافهزای   بهر عهلاوه ها، یگیهری از ایهن اسهتراتژ بها بهره. محروم شده اسهت
با فرض انتشار ایهن کتهاب، شهما . بیشتر خواهد شد چشمگیریطور به تان همتعداد مشتریان

های فههروش پرسههود ای از اسههتراتژیای بسههیار انههده، بههه مجموعهههتوانیههد بهها صههر  هزینهههمی
، ی دیگهههر ای. نکتههههدسترسهههی پتهههدا کنیهههد کهههه ارزش بسهههیار بیشهههتری دارد نکهههه کتهههاب حا هههر

 های مفید است که هرگز پایانی نخواهد داشت.ها و توصیهای از حکمتگنجینه
یابی ینویسنده 1تام پالند،  چندین کتاب پرفروش بازار

یهابی اسهت؛ بههاین کتاب، ابزاری ارزشمند بهرای تقویهت مهارت ویژه ههای فهروش و بازار
یابی دیوید، این مجموعه   یتهرهب مراتهبکند تا به به شما کم  میدر ترکیب با کتاب بازار

هههای ها و تاکتی در هههر صههفحه از ایههن کتههاب، اسههتراتژیبرسههید. در ایههن حههوزه  مهههارتاز 
دیویهد بها را اجهرا کنیهد.  ههاآنتوانیهد بهه آسهانی شما میای ارا ه شده است که عملی و ساده

لههی و مههرثر ارا ههه های مشههاوران فههروش، راهکارهههایی عمههها و دغدغهههدره عمیههق از چال 
بهرای غلبهه ههد داد. نفح لازم برای دستیابی به موفقیهت را خوادهد که به شما اعتمادبهمی

تواند راهنمهای فروش، این کتاب می یبر موانع و دستیابی سریع به نتای  مطلوب در حوزه
شهود کهه ایهن کتهاب را همیشهه در دسهترس توصهیه می. جامع و ارزشمندی برای شما باشهد
 .طور مرتب مرور کنیدداشته باشید و نکات کلیدی آن را به

 3یسیتیسنتر  گذار شرکت آمریکایییانبنهم 2تاز سادخوکان،

                                           
1. Tom Poland 

2. Taz Sadhukhan 

3. Centricity 



 

  

ای وکار شههما را بههه انههدازهتوانههد رشههد کسههبایههن کتههاب می. ایههن کتههاب را تهیههه نکنیههد
رش تصهور کنیهد مجبهور شهوید تهیم خهود را گسهت. د که از مدیریت آن ناتوان شویددهشتاب 

تهان را چنهدین برابهر کنیهد و درآمهدتان تان را تقویت کنید، حجهم کاریدهید، برند شخصی
پههح بهتههر اسههت ! آیهها چنههین چیههزی مطلههوب اسههت؟ مطم نههب نههه. شههدت افههزای  دهیههد را بههه

 طور نیست؟. اینکوچ  بمانید و از تغیتر بترسید
،  2گینسوشال سل سوپرتایتی گذار مجموعهیانبن 1الن ملکو مور

یههد کسههب ی کنیههد، ایههن گههذار یانوکاری بههر پایههه تخصههب خههود بنچنانچههه قصههد دار
بهرای ایجهاد  یمنهدهای مرتبط با فروش، روش نظامابهامات و نگرانی کردنبرطر کتاب با 

سهازی ایهن اجرابها . دههدسیستم فروش متناسب با شخصیت و سب  کاری شما ارا هه می
 .خواهد شد سیستم، دستیابی به موفقیت در فروش تضمین

 5یابیموتور محرک بازار و  4یبا چسب نوار  یابیبازار های کتاب ینویسنده 3،تسجان جن
طور خههاب بههرای فههروش، بههه یایههن کتههاب، بههرخلا  بسههیاری از منههابع موجههود در حههوزه

در ههای متعهددی بها چال  امها ،مندنهدلیف شده اسهت کهه بهه کهار خهود علاقهأ مشاورانی ت
راهکارهههای  یویههد نیههومن در ایههن کتههاب پویهها و کههاربردی، بهها ارا هههدیمواجههه هسههتند. فههروش 

، ایجهههاد روابههط قههوی و ارا ههههأ کنههد تهها بهها تنههوین، بههه شههما کمههه  می  یکیهههد بههر ارتبههاط مههرثر
 .کنید اقدامتر افزوده موفق ارزش

 گروه ماسیمو  هبر و ر 7نیستدادن کتاب دانستن، انجام ینویسنده 6راد سنتوماسیمو،

                                           
1. Ellen Melko Moore 
2. Supertight Social Selling 
3. John Jantsch 
4. Duct Tape Marketing 
5. The Ultimate Marketing Engine 
6. Rod Santomassimo 
7. Knowing Isn’t Doing 



ایهن . فراتر از یه  راهنمهای عملهی فهروش بهرای متخصصهان ایهن حهوزه اسهتاثر دیوید 
 یمطالعهه. کنیهد بنهافهروش خهود را از نهو سیسهتم  هایبنیانکند تا کتاب به شما کم  می

 .شودشدت توصیه می این کتاب به
 3را آموزش بده اتتواناییهای کتاب ینویسنده 2،شرکت میرسی مدیرعامل 1دنی اینی،

 4زحمتبدون و 

، بهه آموزه بهه مای خهودشهد اگهر در آغهاز فعالیهت حرفههچه خوب می ههای عنهوان مشهاور
داشهتم و تها حهدودی  فهروش سهازمانی یسهابقه، در آن زمهان. کتاب دیوید دسترسی داشهتم

یههههابی شخصههههی و ؛ امهههها شههههناختی از شههههیوهبههههودمسههههلط هههههم ماصههههول فههههروش  بههههه های بازار
برای مشاوران، مربیهان، سهخنرانان . ی فردی نداشتمهاکردن این دان  در فعالیت کاربردی

طور کامهل ایهن کتهاب بهه. و رهبران فکری، این کتاب راهنمای  روری و ارزشمندی اسهت
 .مرا مجذوب خود کرد

 5اسپانسرشیپ کالکتیو  گذار یانکریس بیلیس، بن

کتهههاب، شهههاهد رشهههد چشههههمگیر  ایهههن های نوآورانهههه و کهههاربردیگیهههری از ایهههدهبههها بهره
دیوید نیهومن بها نگهارش ایهن اثهر ارزشهمند، راهنمهایی جهامع و . وکار خود خواهید بودکسب
 .خدمات ارا ه کرده است یبخ  را برای متخصصان حوزهالهام

،  7کنیدکتاب بفروشید به همان روشی که خرید می ینویسنده 6دیوید پرایمر
گههر آنانههح یههد یهها بههه شههرکت ا ایههن کتههاب  دهیههد،ه میمشههاوروکارهای دیگههر و کسههب  دار

قهرار شهما  اختیهار را در  های فهروششهکوفایی توانمنهدیموردنیهاز بهرای  دقیقب تمهام ابزارههای

                                           
1. Danny Iny 
2. Mirasee 
3. Teach Your Gift 
4. Effortless 
5. The Sponsorship Collective 

6. David Priemer 

7. Sell the Way You Buy 



 

  

نفهح،  بههعزت مانندفروش هنری است که علاوه بر تخصب و دان ، به عواملی . دهدمی
دیویهد بها زبهانی سهاده و ههم نیهاز دارد. و روابهط قهوی ارتبهاط مهرثر ، فرایندهای مهنظم، رهبهری
جهذب مشههتریان  در پههیاگهر . کنههدهای مهرثر در فههروش اشهاره میکهاربردی، بههه تمهامی جنبههه

گههر . کنمایههن کتههاب را بههه شههما توصههیه مههی یای هسههتید، مطالعهههخههاب و حرفههه مههن  مثههلا
ی ی همههبایهد گوشهه اسهت و باشید، احتمالاً هر صفحه از این کتاب بهرای شهما ارزشهمند 

 .کنیدگذاری علامتنکات مهم آن را  صحفات آن را تا بزنید و 
موفقیت  یمجموعه و مدیرعامل 2راه آژانس ینقشهکتاب  ینویسنده 1رابرت پاتین،

 یتآژانس خلاق

یهابی دیجیتهال و سهخنرانی یتمهدیر  در ام با توجهه بهه تجربهه های متعهددی آنانهح بازار
های دیوید نیومن در ایهن کتهاب بسهیار کهاربردی انم تأیتد کنم که آموزشتوام، میکه داشته
 یکند تا با رویکردی ساده و انسانی، فروش را بهه فراینهداین کتاب به شما کم  می. است

مکالمهات صهمیمانه،  بهاتهوان دههد چگونهه مینیومن نشهان می. طبیعی و مرثر تبدیل کنید
گهر از فههروش لههذت نمی. ر تبههدیل کههردمشهتریان بههالقوه را بههه مشههتریان وفهادا بریههد، ایههن حتههی ا

گهر بهه فهروش علاقه تواند دیدگاه شما را نسهبت بهه آن تغیتهر دههدکتاب می منهد هسهتید، و ا
 تقویت کنید.های خود را کند تا مهارتاین کتاب به شما کم  می

 5یاجتماع یهاشبکه آسیبو  4یواقعاً اجتماعهای کتاب ینویسنده 3کوری پرلمن،
آغهههاز یههه  . ارزشهههمند اسهههت و حقهههایق ههههاههههر صهههفحه از ایهههن کتهههاب مملهههو از آموزه

، موفقیهت پایهدار در فهروشبهرای وکار تخصصی ممکن است آسان به نظر برسهد، امها  کسب
شهده در ایهن  گیری از راهکارهای عملی ارا هبهرهعمیق نیاز است. شما با تلاش و دان   به
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شهود توصهیه می. طور چشمگیری ارتقها دهیهدخود را بههای فروش توانید مهارتکتاب، می
یههد و توصههیه یو بههه مطالعههه کنیههدتر ایههن کتههاب را تهیههه هرچههه سههریع های مرلههف را آن بپرداز

 مو اجرا کنید.موبه
یایی ایالات متحده یفرمانده 1مری کلی،  ی)بازنشسته(، نویسنده آمریکا نیروی در
 2رهبران آسان شد ینیجانش برای یزیر است؟ برنامه کسیچه  بعدینفر کتاب 

صهورت متهراکم و  فهروش اسهت کهه بهه کهاربردیو نکهات  هادیهدگاهاین کتاب سرشهار از 
اسهت  ای خهدماتبرای فروشندگان حرفه یمرجع جامع . همچنین،انددرپی ارا ه شدهپی
ای ارزشههمند از دانهه  دهههد و گنجینهههای از مو ههوعات را پوشهه  میطیههف گسههترده کههه

ایهن ههای خهود بهه ای بهرای ارتقهای مهارتههر فروشهندهآیهد. بهه نظهر مهن، به شهمار میفروش 
 کتاب نیاز دارد.

، سیستمگذار پلتفرم یانو بن 4شناسییستمس کتاب ینویسنده 3دیوید جنینز
 5کام دات هاب

یهد در فهروش تأث ایهن  ،اسهت همهین تهان ههد  شه کهه بی ،گهذار باشهیدیراگر قصهد دار
دیویههد روشههی بههرای فههروش را بههه شههما آمههوزش . راه موفقیههت شههما خواهههد بههود یکتههاب نقشههه

یهه   یمنزلهههموقعیههت شههما را به و هههم کنههدبههه موفقیههت شههما کمهه  می هههمدهههد کههه می
ویههژه بههرای افههرادی کههه در  ایههن روش بهههدهههد. افههزای  می تههانی کاریمتخصههب در حههوزه

 .وکار خود تخصب دارند بسیار مناسب است کسب ی حوزه
 7شدهیفبازتعر  تأثیر کتاب  ینویسنده 6استیسی هانکه،
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. این کتاب هم کتابی معمولی در فروش نیستدر دیوید نیومن متخصب معمولی 
های پتچیده و غیرکاربردی فروش اعتقهادی نهدارد و دیوید نیومن به روشفروش نیست. 
در ایهن کتهاب، . دنهسهت اجراییراهکارهای  در پی همواره مندان نیز علاقهمعتقد است 

بهرای فهروش خهدمات یها محصهولات تخصصهی ارا هه  یو مهرثر اجراییهای شفا ، روش
گونهه پتچیهدگی، حهاوی نکهات کهاربردی و مسهتقیم ایهن کتهاب، بهدون هی . شده است

تعههداد مشههتریان خههود را ی کوتههاهمههدت در  کنههدکمهه  میبههه شههما  و فههروش اسههت  بههرای
 .افزای  دهید

، همینهمهو آیا  1دارند رآنچه بدان نیاز های هابکت یبروس تورکل، نویسنده  2است؟ چیز

و  امکهردهمشهاوره و سهخنرانی فعالیهت  یفردی کهه بهی  از دو دههه در حهوزه یمثابهبه
تههوانم بگههویم دیویههد ام، بهها اطمینههان میهههزار مشههاور را بههر عهههده داشههته10رهبههری شههرکتی بهها 

برای دستیابی به موفقیهت چشهمگیر در  ییگرانیومن در این کتاب، دیدگاه شفا  و عمل
سههازمان شههما، ایههن کتههاب  ینظههر از انههدازه صههر . دهههدای ارا ههه میفههروش خههدمات حرفههه

 .بیشتر باشد یتواند راهنمای ارزشمندی برای رسیدن به رشد و توسعهمی
ها و بهترین شیوه 4های نامرئیحلهای راهکتاب ینویسنده 3،ااستفن شاپیر

 5دناانهاحمق
، آنانهح برندسهازی، مربهی کسهب یمنزلههخهدمات خهود به یاگر در ارا ه وکار یها مشهاور

یهد، بهه  هر نق  دیگری که بر  اید، اکنهون زمهان آن اسهت از برتهری رسهیده مهدارجیعههده دار
خوشبختانه دیوید نیومن راهکهار عملهی و . به همان اندازه ماهر شوید همکه در هنر فروش 

ایهن . دههدمیقهرار شهما در اختیهار های فروش سریع و چشمگیر مهارت یبرای ارتقا یمرثر
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 اجهههازههههای عملههی اسههت کهههه بههه شههما ای جههامع از راهکارهههها و تکنی کتههاب، مجموعههه
 .ای تبدیل شویدحرفه ایدهد در کمترین زمان ممکن به فروشندهمی

شرکت گذار یانو بن 2کنید تقویتبرند خود را کتاب  ینویسنده 1پیا سیلوا،
یابی و تبلیغات یدهنده ارائه  3ایجنسیس اسبینو  خدمات بازار

گههر   ،کتههابایههن ، مصههمم هسههتید دسههتمزدهای کههلانبهها  بیشههتر مشههتریان  بههه جههذبا
و  اتیهای عملیهدیوید در هر صفحه از این کتاب، استراتژی. شماست ی برایراه ینقشه
این کتهاب، شهما  ی  کتابی به اندازههی. دهدارا ه میبه شما گام برای افزای  فروش بهگام

گههام بهه شههما  بهه گهامصههورت بهو مسههیر موفقیهت را کنهد نمیرا بهرای فهروش بیشههتر برانگیختهه 
مرجههع را و آن کنیههد  طور مرتههب مطالعهههشههود ایههن کتههاب را بهههپتشههنهاد میدهههد. مینشههان ن
 خود قرار دهید. دا می

 5کامدات یامادا امی گذار پلتفرمیانو بن پیآیوی سیستم روز  یکنندهتهیه 4امی یامادا،
جههامع و هههای آموزش و پرمغههز  کههاربردی، ،صههری  بیههانی بههادر ایههن کتههاب، دیویههد نیههومن 

مقهدماتی  ههایفراتر از آموزشدر حد دروس دکتری و دهد که ارزشمندی در فروش ارا ه می
 هروری فهروش را مفیهد و این کتاب، با رویکردی مختصر و جذاب، تمامی مفاهیم . است

 یچهه فروشههنده. دهههدمی پوشه  گونهه حههر  گزافهیتهر از همههه، بهدون هی و مهم کهاربردی
کنهههد و چههه کهههارآفرین فعالیههت میخهههود ای حرفههه مهههدار تههرین رباشههید کهههه در ب ایباتجربههه
دههد از تعهاملات تهرجی  می گیری با مشتری مشکل دارد و در ارتباط باشید که ییگرادرون
را  یدقیقه ههایچارچوبگهام و  بهه های گهاممتهدولونی کتاب،ماعی دوری کند، در این اجت

. ههای فهروش غلبهه کنیهدبهر چال  یراحتکنند تها بههپتدا خواهید کرد که به شما کم  می
خههوبی کههار  بههه هههاترفنههدها و روش ایههن یانگیز مههاجرا اینجاسههت کههه همهههبخهه  هیجههان
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ها، ایهده یدیویهد بها ارا هه. در کار نیست یآمیزت اغرا بازی یا تبلیغاهی  حقهو  کنندمی
بهه ، راهکاری عملی برای افهزای  فهروش مطم نشده و  های اثباتها و پتامفرایندها، روش
پهح بهتهر اسهت . دهیمانجهام مهی را فهروشکهار نهوعی  ما هرروز بهه یهمه. دهدشما ارا ه می

 .دهید ارتقارا های فروش خود این کتاب را تهیه کنید و مهارت
بین: کتاب تماس هوشمند ینویسنده 1آرت سوبچاک، جواب  بردن ترس، شکست و  از

 2های سردتماس رد شنیدن در 

، مهرا بهه ایهن نتیجهه رسهاند کهه دیویهد نیهومن در  یمثابههشخصی مهن به یتجربه مشهاور
چیهزی تر از آن فروش، کمی سهخت: »گویداو می. زده استرا حر  حق  فروش خود کتاب

ایهن .«. کنیمتر از آن چیهزی اسهت کهه مها فکهر مهیرسهد، امها بسهیار آسهاناست که به نظر می
بها پتهروی از . فهروش، در اصهل، بسهیار سهاده اسهت: کنهدرا بیان می ایجمله، واقعیت ساده

محه   بهه. ، بلکه هنر رهبری اسهتیاجبار  کاریراهکارهای او متوجه شدم که فروش، نه 
، فشهههار فهههروش از روی دوشهههم برداشهههته شهههد و توانسهههتم بههها نا هههل شهههدمایهههن دره بهههه اینکهههه 

کتههاب فههروش بههه مههن آموخههت کههه بههرای . نفح بیشههتری بههه مشههتریانم خههدمت کههنماعتمادبهه
. کتههاب فههروش گو نیههاز دارموهههای گفههتنفح و مهارترهبههری در فههروش، تنههها بههه اعتمادبههه

 نیومن قرار است این دو عامل را در شما تقویت کند.
 گذاری مشوووترکگوووروه رهبوووری سووورمایه گوووذار یانمووودیرعامل روابوووو سوووودآور و بن 3گووووردون، داو 

(JVMM) 
گهههر سیسهههتم مناسهههب  امهههامعهههاملات باشهههید! قهههرارداد همیشهههه در حهههال بسهههتن  فهههروش ا

 ببندید. قرارداد توانیدرا نداشته باشید، نمیخودتان 
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، ، جسههورانهمعهاملات بهزر تمهام ابزارههای لازم بهرای بسههتن دیویهد نیههومن، کتهاب فهروش 
حتهی در خهواب ههم  دهد تا به نتایجی دست یابیهد کههو بهتر را در اختیارتان قرار می  سریع
 !بزر  فکر کنید و همین حالا شروع کنید دیدید. پحنمی

 نویسندهو تلویزیونی و پادکست، سخنران،  یهای پربینندهمجری برنامه 1جفری هیزلت،

بههرای فههروش  آنچههه ر ههه رونمههایی شههد! ایههن کتههاب،، ویههد نیههومندی فههروش کتههاب بههالاخره
ید ای از ابزارهها، نکهات و گنجینههدههد. ایهن اثهر در اختیارتهان قهرار می بیشتر و بهتر نیاز دار

 .که با طنز شیرین دیوید همراه شده استاست های کاربردی ایده
 جهانی مهمو سخنران  3مشتریانخدمات  یسوپراستارهاکتاب  ینویسنده 2جف رم،

هایی کهه بهه آنشوند: تقسیم میکلی  یدو دستهافراد به ای، خدمات حرفه یدر حوزه
اسهت کهه  ایهن خهوبخبهر . موفق نیسهتند  هایی که در این حوزهای ندارند و آنفروش علاقه

فههروش دیویههد نیههومن بههرای ایههن دو دسههته از افههراد نوشههته شههده اسههت. بههه نظههر مههن،  کتههاب
تر فهروش، از نهان شهب ههم واجهب ایحرفهه انمتخصصه یمههب بهرای هاین کتا یطالعهم

 .ها و اقدامات شما بستگی خواهد داشتبه تلاش فروش، نهایی ینتیجهاست. 
،. فیل ام چگونه قانع کنید  و خالق 5چیزی باید گفت کتاب دقیقاً چه ینویسنده 4جونز

 6و پول بگیرید

سهاده و کهاربردی بهرای شهروع سهریع و افهزای   یکار هستید، این کتاب راهنمهای اگر تازه
حهل مشهکلات شماسهت و بهه  ایهد، ایهن کتهاب راهراه گیهر کرده یاگهر در میانهه. درآمد است
گههر فروشههنده دهههدتر میبخ مضههاعف بههرای فههروش بیشههتر و لههذت یشههما انگیههزه  یو ا

دسههت  از موفقیههت مههدار  بهتهریکنهد تهها بهه مهوفقی هسههتید، ایهن کتههاب بهه شههما کمهه  می
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ههای دیویهد آشهنا مهن خهودم تها زمهانی کهه بها روش. پتهدا کنیهد و درآمهد خهود را افهزای  دهیهد
، فهههروش یکهههی از حهههالا  امههها؛ کهههردموپنجهههه نهههرم می ، بههها مشهههکل فهههروش دسهههتنشهههده بهههودم

 .من استزندگی های ترین فعالیتبخ لذت
یو زنان کارآفرین  انجمن گذار یانبن 1مری فولی، کردن یزندگو مجری پادکست  2آپ ر

 3رنگ ناخن شما ییوهشبه

. جدیهدی نیسهت یچهره ایهده به و فروش چهره مشتریان بالقوههوشمند ی وجوجست
 مراتهب از  کاربردیشکلی جامع و  این رویکرد را بهفروش خودش  اما دیوید نیومن در کتاب

دیهدگاه بها رو و انگهار یه  مربهی فهروش بهاهوش، خنهده؛ دهدکلان تا جز یات فردی ارا ه می
در کنهههار شماسهههت تههها در ههههر مرحلهههه از فهههروش، از اولهههین تمهههاس تههها امضهههای قهههرارداد،  ژر 

 .تان کندراهنمایی
، دآر بیاسی مجموعه و مدیرعامل 5خالق موتور اطلاعات فروش 4سم ریچتر  6ورلدوای

دنبال وکار اسههت کههه بهههمربیههان کسههبآن دسههته از ایههن کتههاب، راهنمههای کههاملی بههرای 
نظیهر خهود دیویهد، بها تخصهب بی. هسهتند شهده سهازیرایندهای فروش شخصیطراحی ف
و در  کننههداحسههاس نههاامنی می  ویژه بههرای مشههاورانی کههه در ایههن حههوزهفههروش، بههه یدر حههوزه
. دههدارا هه می ی، راهکارههای عملهی و مهرثروگوهای فروش خودشان  عیف هستندگفت
کنههد؛ اشههاره می «گههرداب دیههوانگی»بههه زیبههایی بههه خههودش  در کتههاب فههروش نیههومندیویههد 

به شهما ارا هه  ، از طر  دیگرانپایان و اغلب متناقضی برای فروشهای بیجایی که توصیه
های مهرثر های بهزر ، اسهتراتژیسوی ایهده او سپح با روشی هوشمندانه، شما را به. شودمی

                                           
1. Mary Foley 
2. REV UP 
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4. Sam Richter 
5. Sales Intel Engine 
6. SBR Worldwide 



بهه سهب  و شخصهیت خهود، بهه کند تا بتوانید با توجهه های کاربردی هدایت میو تکنی 
 پتدا کنید.موفقیت در فروش دست 

 2مودلز متد گذار یانبن 1سایمون بوون،

اکیهد   ههمام و به شهما مطالعه کرده مو و موبه من تمامی صفحات این کتاب را با دقت
در ادامههه، دلایلههی کههه ایههن کتههاب را از سههایر . کنم کههه ایههن کههار را انجههام دهیههدتوصههیه مههی

دیویههد نیهومن در ایههن کتههاب . کنههد بیههان خواههد شههدموجههود در بههازار متمهایز میههای کتاب
طور قطهههع بهههه رشهههد دههههد کهههه بههههراهکارههههای عملهههی و کهههاربردی را ارا هههه میای از مجموعهههه
های فنهی و ایهن کتهاب، عهاری از پتچیهدگی. شما کم  خواهد کهرد ایمشاوره وکار کسب

اسهت. ایهن از مطالهب ارزشهمند و کهاربردی آن مملو  ینظریات انتزاعی است و هر صفحه
کتههاب واقعههب آمههوزش فههروش واقعههی اسههت کههه بهها رویکههرد کههام. عملههی تههدوین شههده اسههت. 

هههای عملههی متعههددی اسههت کههه بههه شههما ههها و تمرینههها، مثال، حههاوی چارچوبهمچنههین
کنم کههه پتشههنهاد مههی. تههری ارتقهها دهیههدهب مراتههب وکار خههود را بهههکنههد تهها کسههبکمهه  می
فههردا از مههن تشههکر مطمهه ن هسههتم کههه . ایههن کتههاب را از همههین امههروز آغههاز کنیههد یمطالعههه

 خواهید کرد.
،. دیوید ای ان یجذب مشتر  یبرا نظیر یمشاور ب یراهنماکتاب  ینویسنده 3فیلدز

 5ندهرب تریانمشو  4برنده
 
 
 

                                           
1. Simon Bowen 
2. Models Method 
3. David A. Fields 
4. The Irresistible Consultant’s Guide to Winning Clients 
5. Winning Clients 



 

  

 درآمدی بر کتاب

 نه
ایم. خودتهان را هکهرد خهودداریها و مطالب تکهراری این کتاب، ما از کلیشه سرتاسر در 

یههد، در ایههن کتههاب هههر آنچههه از کتابخسههته نکنیههد.  پتههدا هههای آموزشههی فههروش انتظههار دار
غیرواقعههی داده  یای وجههود نههدارد، هههی  وعههدهدر ایههن کتههاب، هههی  کلیشهههنخواهیههد کههرد. 

هههزار 70بهها توجههه بههه . هههای سههطحی و تکههراری فههروش خبههری نیسههتنشههده اسههت و از آموزش
، مطمهه ن باشههید کههه بههه چههای رسههیده اسههت فههروشی کههه تههاکنون در حههوزهآموزشههی   کتههاب
امها ایهن کتهاب بهرای مخاطهب پتهدا کنیهد. های دیگر توانید مطالب تکراری را در کتابمی

 :خاصی نوشته شده است

 شما
 متخصب مستقل 
 ایمشاور حرفه 
 مربی اجرایی 

 مربی شرکت 

 ایسخنران حرفه 

 های آنلاینطراح دوره 

  های آموزشی خلا محیط مدیر 

 مشاور مطم ن 

 حکیم و واعظ 

 ای خدمات نوآورانه به مشتریان پتشرو ی حرفهفروشنده 
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هسههتید کههه چیزهههای ارزشههمندی بههرای گفههتن و فههروش  یشههما متخصههب هوشههمند
 :گونه نیستید، دو گزینه پت  روی شماستاگر شما این. دارید
گهههر هنهههوز می .2 از توانیهههد همهههین حهههالا مطالعهههه ایهههن کتهههاب را متوقهههف کنیهههد  البتهههه ا

 (.کنیدهای چاپی استفاده میکتاب

در  ای، چههحرفهه یتوانید بهه مطالعهه ادامهه دهیهد و متوجهه شهوید کهه فروشهندهمی .1
 .هایی داشته باشدسازمانی، باید چه دان  و مهارتدر فروش فردی و چه  فروش

 هرگز 
 :ستید، احتمالاً کتاب هدر حال خواندن این هم  اگر هنوز 

 ید  ؛شما مدیر فروش ندار
 ؛فروش مشخصی ندارید یحوزه 
 ؛ای نداریدشده فروش تعیتن یسهمیه 
 ید واحد  ؛فروش اختصاصی ندار
 کنیدجلسات فروش منظم برگزار نمی. 

گیری در خصههوب ایههن مو ههوع هسههتید تصههمیم در حههال فکرکههردن و تهر از همههه، و مهم
 ی این کتاب ارزش  را دارد یا نه؟ی مطالعهآیا ادامه که

 فروش مانند راز است
؛ را آغههاز کههردم، چنههین احساسههی داشههتم مفعالیههت خههود 1001قطعههب زمههانی کههه در سههال 
و شهاید  چنهین احساسهی را تجربهه کهرده باشهید ههمشاید شما اینکه فروش مانند راز است. 

 :. مانندباورهایی مشابه من داشته باشید
 جهای فهروش فهوری، بهر ایجهاد روابهط پایهدار بها مشهتریان تمرکهز  دهم بههترجی  می

 .کنم
 ستیمن جذاب ن یبرا انیکردن مشتر  و اسپم یفروش تهاجم یهاروش. 
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 برای من مرثر نیستند 1های فروش سنتی و مبتنی بر فشار روش. 
  ههها اتفهها  . بعضههی وقترسههدبههه نظههر می ناپههذیر بینیفههروش بههرای مههن بسههیار پت

 آید.افتد ولی برخی مواقع پت  نمیمی

  یابی و فروشباید  وجود داشته باشد. روشی منظم و سیستماتی  برای بازار

کههردم تمرکههز یمشههاور و مربههی مسههتقل آغههاز کههردم، تصههور م یمنزلهههزمههانی کههه کههارم را به
ام؛ اشهتباه بههودهسهخت در امها متوجهه شهدم کهه باشههد. مشهاوره و آمهوزش  بهر بایهد اصهلی مهن 

 .ای و آموزشی استفروش همین خدمات مشاوره ،ترین کار منمهم
یهادی در آینهده بهود ناکارآمهدهای من بسیار بینیپت  نگری کارهها نداشهتم. و توانهایی ز

پتهداکردن دنبال بهه. ههای بهزر هم نبودم، چه برسد بهه فروش یقادر به بستن قرارداد کوچک
مشههکل را حههل کههنم  کههه ایههن تههوانم کههردم خههودم می، زیههرا تصههور میرفتمهههم نمههی یکمکههیههار 

 .  بود(دیگر من اشتباه 

هههای بیهههوده و تلاش بههارا  از بهتههرین روزهههای عمههرم ایههن اشههتباه باعههه شههد سههه سههال
 . شرایط مالی نامناسب سپری کنم

موفقیهههت در فهههروش تنهههها بهههه . راز نیسهههت ،موفقیهههت در فهههروشواقعیهههت ایهههن اسهههت کهههه 
کننهد کهه بهه شهما کمه  می ؛ اقهداماتیهای ساده و اقدامات عملی نیهاز داردگیریتصمیم
یوواد نفس، اعتمادبووهچشووم بوواز تهها بهها   هههای پههذیرفتنی در فههروشبههه موفقیت ،شوورایو و کنتوورل ز
 یابید.دست 

 قاطعانه و با صدای بلند
 ، شووما فروشوونده : روشههن کنههیمبههرای خودمههان ایههن مو ههوع را اجهازه دهیههد همههین اول کههار

ایههن نقهه  بهتههر خواهههد شههد. محهه  پههذیرش ایههن واقعیههت، نتههای  فروشههتان  بههه .هسووتید
بها افتخهار ایهن . ای شماسهتکسب درآمد حرفه وش برایشماست، این شغل شما و تنها ر 

                                           

یهههت، تهههرس شهههود کهههه در آنههههایی گفتهههه میبهههه روش، ههههای فهههروش فشهههار تکنی  1. هههها فروشهههنده بههها ایجهههاد حهههح فور
 ه م.دهد تا محصول یا خدماتی را خریداری کندقرار می تنگنا در دادن فرصت یا احساس گناه، مشتری را  ازدست
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هرچههه بیشههتر از پههذیرش ایههن نقهه  بدانیههد. ود عنهوان را بپذیریههد و آن را بخشههی از هویههت خهه
 .  کمتری خواهید داشت یافزوده و ارزش گذاریطفره بروید، درآمد، أثر
و مههدیرعامل  گههذار یانبن ؛ای هسههتیدشههما متخصههب خههدمات حرفههه قبههول دارم کههه

ایهن کتهاب،  یدر ادامهه. هسهتیدههم و بلهه، شهما فروشهنده ؛ مشاور و مربی هسهتید ؛هستید
 .شما هستیدخود منظور من یادتان باشد که استفاده کردم،  فروشنده یهرگاه از کلمه

 فروش سخت نیست
ن شههنیدرد. جههواب طبیعههی اسههت یامههر واقعیههت ایههن اسههت کههه دلسردشههدن در فههروش

 . از فرایند فروش است یناپذیربخ  جدایی
برانگیزتر از آن چیوزی اسوت چوال موفقیت در فروش کمی اما خبر خوب این است که 

   .کنیدتر از آن است که تصور مییافتنیقطعاً دستو  رسدکه به نظر می
، بههههه دلیههههل تفکههههر بههههی بسههههیاری از فروشههههندگان حرفههههه ازحههههد،  ای قبههههل از شههههروع کههههار

یههه . شههوند، دچههار تردیههد و بلاتکلیفههی میدلیههل هههای بههیهههای پتچیههده و نگرانیوتحلیل تجز
 .  فروش دارد یریشه در ترس، تردید و افکار منفی درباره هااین نگرانی

فهههروش یهههها  ی تجربیهههات نهههاموفق قبلهههی در حهههوزه یایهههن افکهههار منفهههی اغلهههب نتیجهههه
 .هاستهای نادرست آنآموزش

   .یدرا کنار بگذار  یافکار منف ینوقت آن است که ا
 یووددو شکسووت ناام یووا یووک. از یدداشووته باشوو ینووانو بووه خووود اطم یدبکشوو یقووینفووس عم

 است.  یادگیری ینداز فرا ی. شکست بخشیدنشو 
کهه انتظهار شکسهت را  شهودیشهده و باعهه م یهتتقو  یصهورت، افکهار منفه ینا یر در غ
یهددهیهد و از تهلاش دسهت برمیخهود را از دسهت می یتدری ، انگیزه به .یدداشته باش . دار

در . ههها غلبههه کنیههدبههر ایههن چال  توانیههدایههن کتههاب، می یبهها مطالعههه .امهها نگههران نباشههید
های بعدی، تمام ابزارها و راهکارهای لازم بهرای موفقیهت در فهروش را در اختیهار شهما فصل
 .ای و موفق تبدیل شویدحرفه ایآماده شوید تا به فروشندهخواهیم داد. قرار 
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 گرداب سردرگمی در فروش
شههود، جههای تعجههب نیسههت کههه های فههروش میوقتههی صههحبت از فههروش و اسههتراتژی

یوورا شووما ی کنیههد؛ سههردرگماحسههاس  های متفوواوت و گوواه متنوواق  در از مشوواوره گردابوویدر ز
   .ایدفروش غرق شده ی حوزه

هها و حتهی کتاب یها، تماشای وید وها، مطالعههبا شرکت در وبینارها، کنفرانح قطعب 
 .ایدفروش مواجه شده یبارهایتان، با حجم عظیمی از اطلاعات در هبررسی ایمیل

، حضور فعاا  د های اجتماعی، بهشبکهشما باید در  بها ایهن کهار  اشاته باشا.د ویژه توییتر
کنید. به نظهر مهن، حضهورنیافتن در تهویتتر جمعی استفاده میشما از تکنی  فروش دسته

 معنای شکست در فروش است.به
باا شتاتویاب بااه ده داشااته  1«تماا  رارد» ۰۱۱ای اییکاه بروششا.د بایاد اوها اه صابر نی.اد   ار

یهد شهما بهه آن بله، این همان چیزی اسهت کهه باش.د  ایهن همهان چیهزی اسهت کهه . نیهاز دار
بها آن  وکارتان راکسهب وکار خود را با آن ساختم و همان چیزی است کهه شهما نیهز  من کسب

 بسهیار نهازلقیمهت را بها  2تمهاس سهرد هایسکریپتتمام ا کتاب، در این. خواهید ساخت
  منظورم قیمت کتاب حا ر است( در اختیار شما قرار خواهیم داد.

داننهد سهخنرانی همه می  شدد اه رخیرا ی  رای جذب شتتوی ارتراده  کی.دشگر شی
برای گروه خاصهی مرثر  سخنرانی. ی  ها برای جذب مشتری استیکی از بهترین روش

کردن آیها از سهخنرانیاسهت.  مشهتری بهالقوه 30زمهان بها  برقراری ارتباط هم معادل از افراد،
ید؟  منتهوری بهرای خهودی بپتوندیهد یها ور کنم بهه انجمهن سهخنپتشهنهاد مهی وحشت دار

                                           
1. Cold Calling 

تمههاس خههود   یبههالقوه انیبههار بهها مشههتر  نیاولهه یفههروش بههرا نههدگانیفههروش اسههت کههه در آن نما ی در کههیتمههاس سههرد تکن
 بهاوکار و خدمات  ندارند و حهالا قهرار اسهت کسب نیبا ا یقبل ییآشنا  یه انیدسته از مشتر  نیا ،. در واقعرندیگ یم
 ه مت.سی. هد  تماس سرد معمولاً فروش نشوندوکار بکس نیا یشوند که مشتر بیترغ یتماس تلفن  ی
اسکریپت تماس سرد، متن از پت  نوشته شده اسهت کهه بهرای اولهین تمهاس بها مشهتریانی کهه قهب. بها شهما آشهنایی  .2

ثر و هدفمنههد داشههته باشههید و رمهه ایکننههد تهها مکالمهههها بههه شههما کمهه  میایههن اسههکریپت. شههودندارنههد، اسههتفاده می
 ایجاد ارتباط با مشتری را افزای  دهید.ه ماحتمال 
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یههدادهای سههخنرانی، فرصههت بهها شههرکت. اسههتخدام کنیههد یههادی را از نکههردن در رو های ز
 .دهیددست می

هسهتند و ارتبهاط   دو روی ی  سهکهسازی و فروش شبکه آید شیرازی فوشش اه شبکه
بازرگهانی،  ههایاتا . ارتباطات شما، ثهروت شماسهت یشبکهمستقیمی با یکدیگر دارند. 

... .  ویزیهت  و تبادل کهارت ها،انجمن زنان، کتابخانه . سهازی مهن بپتوندیهدبهه گهروه شبکهو
یافههت کنیههداینجهها جههایی اسههت کههه بایههد بهها افههراد جدیههد آشههنا شههوید و  . معرفههی و ارجههاع در

بهههه اهمیهههت  ههههمحتهههی کودکهههان ! پرسهههی بههها دیگهههران، حتهههی کودکهههان دادن و احهههوال دسهههت
گاه هستند  .سازی را شروع کنیمپح بیایتد شبکه. ارتباطات اجتماعی آ

بیایتههد چنههد ویههد و و  نیههدرا روشههن کتههان دوربههین خود بساا.ار ش اات اراا  پخااز ه ااده 
ید. و ی کسههبدربههاره بههوه، لینکههدین و  هههایی ماننههد فههیحپلتفرموجههود بهها کار خودتههان بسههاز

آیهها شههما هههم از ایههن فرصههت . یوتیههوب، فروشههندگان اسههتودیوی تلویزیههونی همههراه خههود دارنههد
ههها بههرای جههذب مشههتریان جههدی کار یکههی از مههرثرترین راه تکنیهه  ایههن کنیههد؟اسههتفاده می

تر مههرثر کلیههت تصههویری از فایههل صههوتی بسههیار  و جههایگزین رادیههو شههده اسههتویههد . اسههت
از و شهروع بهه پخه  زنهده  نیهدههای سهبز اسهتفاده ک زمینهاز پحاست(. بنابراین بهتر است 

 وکارتان کنید.کسب
تواننههد ابههزار وبینارههها می  و .یارهااایت: را فراشاادش ناا یش ماا ی کتااه چ.اا ی  ما ااده  اادد نااه

توانهد فهروش شهما را آمهوزش می .ندباشهروش محصولات یا خهدمات شهما برای ف یقدرتمند
تهیههه کنیههد و در آن بههه چنههدین مههورد مطالعههه و شهههادت  یپاورپوینههت جههذاب .افههزای  دهههد

خوود، مخاطبوان را بوه  ینارهوایفراموش نکنید کوه در وب البته. مشتریان قبلی خود اشاره کنید
را آموووزش  «چیووزیچووه»هووا بووه آن یوود،نشووان بکار خودتووان را در  ه یبووذرها یوود،تفکوور وادار کن

، در آن« چگونوووه»اموووا  یووودده  یووود،کن یجوووادا یزموووان یتو محووودود یوووتهوووا حوووس فور را هرگوووز
اسوتفاده  ینوار وب یموثثر در برگوزار  هواییکتکن یر و از سوا یریوددر نظور بگ برایشوان ییهاپاداش
گووور بتوانیووودکن طور فوووروش شوووما بوووه یووود،اسوووتفاده کن ینارهووواوب هوووایقابلیتاز  یخووووببوووه یووود. ا

 .یافتخواهد  ی افزا چشمگیری
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 .  طور است اید؟ من مطم نم که اینآیا سردرگم شده
 وشتنهوا ر . برای فوروش وجوود نودارد و واحدی این است که هیچ فرمول مشخص حقیقت
، ر   .کنیدی است که شما ابداع میوشمثثر

، ترفند یا  دسهت از تهلاش بهرای انجهام  لطفب پح . ندارد فنّاوریاین مو وع ربطی به ابزار
یهدفروش  ترفندهای موجود یهمه بهر  نتیجهه،یو ب یفهروش تکهرار  یههاروش یجهابهه. بردار

 .  یدبالقوه تمرکز کن یانبا مشتر  یمتعامل مستق
گههر بههه همههه توجههه  کنیههدیم یافههتکههه هههرروز در  ایتچیههدهمتنههاق  و پ هاییهتوصهه یا

و  یودنواموفق را کنوار بگذار  یهوااسوت کوه روش دهیزموان آن رسوشهد.  یهدسهردرگم خواه ید،کن
 .یددرآوردن کن شروع به پول

ههها و افههزای  فههروش خههود هسههتند، امهها مهارت ارتقههای خواهههانبسههیاری از فروشههندگان 
. کننهدوار قدیمی با نتای  محدود استفاده میاز همان رویکردهای فروش فرمول بارهاوبارها
ها و ابزارههههای و اصهههول، اسهههتراتژیدر پهههی ایجهههاد انگیهههزه و امیهههد در شماسهههت ایهههن کتهههاب 

بسهههیاری از و هوشههمندانه را در اختیههار شههما قههرار خواهههد داد.  جدیههدی بههرای فههروش مههرثر 
ای تمرکههز دارنههد و ایههن تصههور را ایجههاد هههای کلیشههههههای فههروش بههر ترفنههدها و روشکتاب
 .ناسب استها مفروش یکنند که ی  روش برای همهمی

 یودهموه فروشوندگان وجوود نودارد و کل یوتموفق یبرا یاست که روش واحد ینا یقتحق
و  یبرنووووود فوووووروش شخصووووو یوووووداسوووووت توووووا بتوان سوووووازییو شخص ودنشوووووما، آزمووووو یوووووتموفق

 .  یدکن یجادخود ا یبرا یفردمنحصربه
 یهوواکووه در کتاب ایسوواده یاسووتفاده از ترفنوودها یووابووا تکوورار جموولات  توانیوودیشووما نم
 یچ. هویودکن یودادر فوروش دسوت پ یودار پا یوتبوه موفق شووند،یآمووزش داده م یفروش معموول

   وجود ندارد. یتموفق یبرا یاشده یینتع ی از پ یالگو
   .باشیدداشته  واحدیکه دستور پخت  نیستیدشما کلوچه 
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 توانیهدمی گیهرد و یهاد میهها و اصهول فهروش را از روش یدر این کتاب، ترکیب قدرتمنهد
بهه دسهت  تهوجهی جالهبو نتهای   نیهدک اجهراهای روزانه خهود سرعت در فعالیت ها را بهنآ

ید.  ههای شهده یها متن های از پت  تعیتننیازی به استفاده از روشبه اینکه دیگر  علمبا آور
 .کرد یدخواه یشتریب ییزهو انگ ینیست، شما احساس آزاد در فرایند فروش آماده

خهود،  سهلایق، نقهاط قهوت و یشخصهیت بهر اسهاس تیهتشهما ی ایهن کتهاب، با مطالعه
ایههن رویکههرد عملههی و مبتنههی بههر . روشههی را کههه برایتههان مههرثر اسههت، مشههخب خواهیههد کههرد

 یورویشده پیینتع ی از پ هاییستمشما از سزیرا ؛ واقعیت، کلید موفقیت در فروش است
 یودخواه یجوادا تانیانخوود و مشوتر  یفورد بورامنحصوربه یسوتمی. در عوض، شوما سکنیدینم
یافت خواهید کرد کهه بهه شهما کمه   کاملی از اصول اثبات یشما مجموعه .کرد شده را در
شدن قرارداد، به بهترین شکل بها مشهتریان امهروزی ارتبهاط  د از اولین تماس تا نهایینکنمی

 .برقرار کنید

 روندکننده فروش نمیمحصولات و خدمات خسته
فروشهندگانی . محکهوم بهه شکسهت هسهتند خلاقیهت معمهولاً بدون های تکراری و ایده

 خورند. هم شکست می که خلاقیت و نوآوری ندارند
از سهایر رقبها خهود را شهما بایهد متفهاوت از دیگهران باشهید و  مخلب کلام این است کهه

 کنید. متمایز 
 کجهادر پهت  بگیریهد؛  دیگران ی نسبت بهتوانید روش متفاوتکجا می شما باید ببینید

 فروش را بشکنید؟  ایهای کلیشهتوانید قالبمی
هههههههای سههههههنتی فههههههروش را تغیتههههههر دهیههههههد و روش جدیههههههد و توانیههههههد روشچگونههههههه می

و نفههوذ در اعمهها   شناسههی مشههتری فردی بههرای خههود ایجههاد کنیههد تهها بهها دره روانمنحصههربه
رای او چیزی بههای او را شناسهایی کنیهد و بدانیهد چههنیازهها و خواسهتهسهرعت  ، بهذهن او 

 خواهد؟چیزی نیاز دارد و در ی  کلمه، چه میارزشمند است، به چه
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، فروپاشی اقتصادی و جنگهمههای بیماریتروریسم،   گیر
 26گیری کوویهد، همه1003سپتامبر گرفته تا فروپاشی مالی  22از  _ هر بحرانی را نام ببرید

 های زمههانیدر ایههن برهههه نبرخههی فروشههندگا_  1011و جنهها اوکههراین در سههال  1010در سههال 
 .  موفق بودند و برخی دیگر متحمل  ررهای سنگینی شدند
را  تههانهههای فههروش خودبایههد مهارتایههن مو ههوع زنهها هشههداری بههرای شماسههت. شههما 

ی هههاانقطعههب بحر. ای تقویههت کنیههد کههه در برابههر رکودهههای اقتصههادی مقههاوم باشههدگونهههبه
ت، حملات تروریستی یا بلایای طبیعهی ر  خواههد اختلالاانواع مانند هم در آینده دیگری 

 .داد که بسیاری از فروشندگان را با مشکل مواجه خواهد کرد
؟ ر  خواههد داددر آینهده آیا چنین بحرانی »این نیست که درست پرس   ، بلکهه «یها خیهر

، « های مشابه چه زمهانی ر  خواهنهد داد؟بحران»پرس  صحی  این است که  بهه بیهان دیگهر
ههها کههام. محتمههل و حتمههی اسههت امهها زمههان دقیههق آن و تههأثیر آن بههر ایههن دسههت از بحرانوقههوع 
 کتهابایهن شهده در  هها و ابزارههای ارا ههبها اسهتفاده از روشوکار شهما مشهخب نیسهت. کسب

های بها اجهرای ایهدهداشهت.  خواهیهد یمهوفقفروش که در هر شرایطی  مطم ن شویدتوانید یم
 .توانید در فروش موفق باشیدمی هم آشفتگی و تغیتراتاین کتاب، حتی در دوران 

 چیزی هستید؟شما واقعاً دنبال چه
ارتبهاط صهمیمانه و صهادقانه هسهتند،  در پهیخواهید به مشهتریان امهروزی کهه شما می

و هههای فههروش سهنتی ماننههد تبلیغههات تکههراری و از روش بفروشهیدتر ای هوشههمندانهشههیوه بهه
 ی در حههوزه هههمیههد، دهافههزای   تههان رادرآمههد خود خواهیههد هههممیشههما د. پرهیههز کنیههبیهههوده 
خواهیهد فهروش ین معنهی کهه شهما میدبه؛ تر تبهدیل شهویدموفهق یتهان بهه کهارآفرین تخصب

 ی بههطور مهداوم مشهتریان جدیهدتر کنیهد و بههبیشتری داشته باشهید، فراینهد فهروش را سهاده
ید.  دست  .تبدیل خواهد شد دیعاو   بخ ، روانای لذت فروش به تجربهآور

و ارتبهههاط مسهههتقیم،  فردفردبههههههههای فهههروش شهههما بههها اسهههتفاده از روش یمشهههتریان بهههالقوه
شان بی  از پهت  جلهب خواههد شهد. خواهند کرد و اعتمادبا شما احساس راحتی بیشتری 

 در ارتباط هستم، هاآنی که من هر روز با مانند بسیاری از متخصصان موفق هماگر شما 
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  هههای فههروش سههنتی ماننههد تمههاس سههرد و تبلیغههات کنیههد کههه روشمیاحسههاس
 ؛هستید یبهتر هایدنبال روشکارایی لازم را ندارند و به ،تکراری

 یههد و نمیبهها وجههود تههلاش فههراوان، احسههاس می دانیههد کنیههد کههه وقههت کههافی ندار
 ؛مناسب دسترسی پتدا کنید یچگونه به مشتریان بالقوه

 یمثابهههرا به تههان، خودمغناطیسههیهای فههروش راتژیاسههت یخواهیههد بهها ارا هههمی 
مشههتریان را  بههدون تبلیغههاتمعرفههی کنیههد و  موردنظرتههان یمتخصههب در حههوزه

 ؛سمت خود جذب کنید به
 درخواسههت مکههرر یهها شهههیوه ، های خواهههان افههزای  فههروش بههدون نیههاز بهههه اصههرار

 ؛پتچیده هستید
  ید از مشتریانی که تمایل به خرید دارند، درآمد بیشتری  به دست آورید؛قصد دار

 ؛خواهید زمان، انرنی و تلاش کمتری را صر  فرایند فروش کنیدمی 
 صهادقانهبه ، تر بخ و لهذت  ، شهفا دنبال فراینهدی بهرای فهروش هسهتید کهه مهرثر

 ؛باشد
 او کم  و خدمت به بر  جای تمرکز صر  بر فروختن به مشتری،بهخواهید می

 ؛تمرکز کنید
 یانی بهها کیفیههت یههد مشههتر تههر بهها سههود تر جههذب کنیههد و معههاملات بزر قصههد دار

 ؛بیشتری انجام دهید
 کهد خهار  شهوید و بهه می فهروش پایهدار دسهت  فراینهدخواهیهد از شهرایط فهروش را

 ؛پتدا کنید
 ؛یدخود تبدیل کنی روزانههای از فعالیت یخواهید فروش را به بخشمی 
 . ...  و

گههر آماده یههد. شههدت افههزای  دهیههد، در جههای درسههتی  را بههه تههانایههد فههروش خودا قههرار دار
 کنید.آماده  پح، خودتان را برای شروع طوفانی


