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  ...گویند  میدیگران آنچه

! خوانده شـود   ها  دانشگاه  و ها  در همه دبیرستان   باید که است کتابی این«
اي   حرفـه  گانبـراي فروشـند    تنهـا  نه این کتاب مملو از اطلاعاتی است که      

 بـه  را حمایـت دیگـران    خواهنـد   می که براي کسانی است   بلکه لازم است، 
 ». و اهداف خودشان جلب کنندرؤیاها تلاشها،

 »سخنگو مشاور و نویسنده شوارتزبورگ، جسی«

 چگونـه  که دهد  مینشان شما به نتاگر شو، فروخته یا در کتاب بفروش  «
. شـوید  ثروتمند او شده اثبات يها  با استراتژي  و کنید شروع چیز هیچ از

امـر   در موفقیـت  آرزوي کـه  افرادي اسـت   همه براي این کتابی ضروري  
 ».دارند فروش و زندگی

 »جی اس ام مونومنت شورولت ردمن،ها یانبرا«

 هـر  کـه  صریحی يها  صحبت رود،  می سر اصل مطلب   مستقیم کتاب این«
 حتـی . خواهـد بـرد    سـود  آن از و خواهد کرد  استقبال آن ازاي    حرفه فرد
 تـرین  ضـروري  فـروش را بـه عنـوان       نباشـید،  فروش حامی یک شما اگر

 ».هد کردعرضه خوا خودتان رؤیاهايبراي تحقق  توانایی
 »ي بقاها استراتژي رئیس ایشمیدك، هاروي«

 باعـث  کـه  دهـد   مـی  شـما  بـه  را فروخته شـو، اطلاعـاتی     یا کتاب بفروش 
 داریـد، فکـر کنیـد و       جهـان  »معنـوي « در اقتصاد  که جایگاهی شود به  می

 برآورده را تان  زندگی نیازها و اهداف   تا کنید رشد توانید می چگونه اینکه
 .سازید

  »اي مدیرعامل شرکت سرمایه گذاري ان او نسن،کریست دیل«



5 بفروش یا فروخته شو

 نـت اگر. دهـد   مـی  افـزایش  را شـما  درآمد کتاب معلومات موجود در این   «
 بـراي  خـالص  اکـسیژن  ایـن کتـاب   . است کاردون یک شاهکار خلق کرده    

 ».است امروزي تجارت دنیاي
 »متروپولیساي  رسانه گروه بنیانگذار مپین، جان«

 باشـید،  داشـته  قـرار » زنـدگی  غـذایی  جیرهزن «کجاي   در که نیست مهم«
 تنهـا  نه کاردون نتاگر. برسانید  فروش به به دیگران  را خود بتوانید باید

 يهـا   توسـعه مهـارت    در شـما  بـه  بلکه کند  می ایجاد را نیاز این از آگاهی
 ». کند  میکمک روش خودتان دیدن براي متقاعد کردن دیگران

 »والتر گاز و نفت شرکت رئیس سوم، والتر .سی.جی«

ــن« ــاب  م ــروز کت ــه شــو «ام ــا فروخت ــروش ی ــرده انتخــاب را» بف  و ام ک
 کوتـاه  چیزي جـز اصـول اولیـه       کتاب  این .کنار بگذارم  را آن ام  نتوانسته

 و زنـدگی  در حقیقـت    هرگـز و   قـبلاً شده نیـست کـه        تعریف باورنکردنی
 ».نهاد مشخص نشده است یک عنوان به فروش

 »همکاران و شرکت هملین مدیرعامل هملین، جان«

! دارد حقیقـت  بـه  صـادقانه  نگـاهی  زیـرا  دارم، دوسـت  را کتـاب  این من«
 خواهـد  دارد به هـر کـسی کمـک        پیش در نویسنده که مسیري از پیروي

 را کتـاب  بـراي نزدیکـانم، ایـن    مـن ! بخـشند  بهبـود  را شان زندگیتا   کرد
 »!کنم  میبازخوانی

  » انرژي مصرفیهاي حل اهرشرکت  مدیرعامل کلودن،. جی پاتریک«
 نــتاگر کتــاب خوانــدن از بعــد و مبــودبقــا  حالــت در مــن گذشــته مــاه«

 در. هـستم  خـودم  بازي بر تسلط براي ام دوباره تلاش کاردون، به دنبال  
 بـه  اعتمـاد  معناي به بینی  پیش،  بینی  پیش معناي به دانستن «او،   کتاب هر
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خیلی  شما  از ».است ربیشت فروش معناي به نفس به اعتماد و است، نفس
 ».متشکرم

 »دي سی اچ گروه پالمر، رون«

آن چیـزي اسـت      از پربارتر بسیار »فروخته شو  یا کتاب بفروش «مطالب  
 آن چیـزي    کننده  بیان کافی به اندازه  واقعاً عنوان کتاب  – داشتم انتظار که

 مورد در کتاب در واقع   این .است کتاب این موضوع مورد بحث   نیست که 
 از و کتـابی خـلاق، انگیزشـی     . کنـد   می شما صحبت  زندگی ازاي    جنبه هر

 ».است بخش الهام بسیار ،تر مهم همه
 »دامسون خودروسازي بادي درایور، مدیر آموزش گروه«

 تبـدیل   مـسري   و فـرد معتقـد    یک به را من نت کاردون اگر کتاب خواندن«
 »».بزند  بیسبال در بازيعالیضربه  یک تواند  میکسی هر« که کرد

 »ي بلونایلها اجرایی شرکت فیلم کننده تهیه نوویتسکی، نورم«

 کـه  باشـد  کـسی  هـر  دسـت  در بایـد  »شـو  فروختـه  یـا  بفـروش «کتاب  «
 کتـاب «بـه عنـوان یـک        بایـد  و یک شرکت موفـق را اداره کنـد        خواهد می

 کتـاب  ایـن . فروش فعالیت دارد   در زمینه  که کسی باشد  هر براي »مقدس
آن  مـورد   از صـحبت کـردن در      تـوانم   نمی که تاس انگیز  شگفت به قدري 

 ».مطالعه کنند را آن باید که گویم  میمردم به و دست بکشم
 »شخصیت رادیویی کاسم، کري«

 



 

 

  مقدمه

 کـه خـود ناشـر آن    1»فروش براي بقـا «س از نوشتن اولین کتابم به نام     پ
تـدوام بـستن   راهنمـاي  : نیز نوشتم،  که عبارتند ازدیگر بودم، سه کتاب     

بیـشترین فـروش از نظـر        (3شـوي   یم ـ، اگر اول نباشـی آخـر        2قراردادها
یـت و  تنها تفاوت بـین موفق  : 4، و قانون ده برابري)نشریه نیویورك تایمز  
  .ام کرده تلویزیونی از آن استفاده يا برنامهشکست که در اجراي 

اینکه افراد در واقع از چـه       مشغول نوشتن کتاب بودم، درباره       زمانی که   
 استفاده کنند و چه چیزي کاربرد دارد، مـوارد بـسیاري            توانند  یمچیزي  

انـده  ا خو همچنین به دلیل نظرات دریافتی از افرادي که کتاب ر          آموختم و 
 بـراي بقـا     فـروش   کتـاب . راد را درك کـردم    بودند، نیازهاي ضـروري اف ـ    

اما همـواره یـک درجـه       .  فروخته نشد  يا  کتابخانهشگاه یا    در فرو  گاه  یچه
 شخصاً. شفاهی قرار داشت  ) نشر شخصی (  خود نشر  يها  کتاببالاتر از   

.  و نظراتـی دریافـت کـردم       سـؤالات از هزاران نفر بـه خـاطر ایـن کتـاب            
بسیاري از خوانندگان اظهار داشتند که این کتاب میـزان فـروش آنهـا را               

 فروش نبودند، گفتند این کتاب      ي حرفهتغییر داده است، افرادي هم که در        
به آنها فرصتی داد تا ایراد کارشان را پیدا کنند و متوجه شوند کـه چـرا                 

 کار خـود وارد کـرده و توسـعه     را در  موردنظرشان اهداف   توانستند  ینم

                                                           

1 Sell to Survive 
2 The Closer’s Survival Guide 
3 If You’re Not First, you’re last 
4 The 10X Time 
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 کتـابی اسـت کـه در    ینتر مهم» فروش براي بقا«به اعتقاد من کتاب     . دهند
  افــراديي همــه ســال اخیــر نوشــته شــده و بــراي  5زمینــه فــروش در 

دوبـاره  .  به واقعیت هـستند یاهایشانرؤ که خواهان تبدیل   ضروري است 
 یروزرسـان بو بر روي کتاب کار کردیم، مطالـب دیگـري بـه آن افـزوده          

چگونـه راه خـود     : شوبفروش یا فروخته    :  تغییر دادیم   و عنوانش را   کرده
  .دریابید  و در زندگیوکار کسبرا در 

 



1 فصل  

   راهی براي زندگی- فروش
  

 است زندگی براي  شرط لازم فروش

 عـدم  یـا  توانـایی . گـذارد   مـی  تـأثیر  سـیاره  این روي افراد همه بر فروش
 تمـام  کـردن دیگـران بـر     متقاعد گفتگو و  ترغیب، فروش، در شما توانایی
چطور به زندگی    که   کند  می تعیین و گذاشت خواهد تأثیر زندگی يها  جنبه

 .دهیدادامه 

 یـک  در نقـشتان  یا چیست زندگی در شما موقعیت یا مقام که نیست مهم
 چیـزي   در برخی موارد باید دیگران را بـراي     چیست،یک گروه    یا شرکت

 .متقاعد کنید

 اسـتفاده   مـورد  سیار این همه افراد  توسط روز امري است که هر    فروش
ا حرفـه   فروش تنها یک شغل ی ـ    . نیست مستثنی کس هیچو  . دگیر میقرار  
. اسـت  ضروريامري  زندگی  دربراي بقا و رفاه هر فردي     فروش  . نیست
 بـراي   تان توانایی بهزندگی بستگی    خوب کارهاي انجام در شما توانایی
 بدانیـد  بایـد  شـما . باور دارید آن   هست که به   به چیزهایی  دیگران ترغیب
. یدبرس ـ توافـق  بـا دیگـران بـه      توانیـد   می چگونه و کنید گفتگو چگونه که
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تمایـل   و شـما  همکـاري بـا   جذب دیگران که شما را ترجیح دهند،    توانایی
 .یـد که چگونه به زنـدگی ادامـه ده        کند  می براي کسب رضایت شما تعیین    

 !است زندگی روش یک فروش - نیست یک شغل فقط فروش

 یـا  اقدام براي ترغیب  ): Merriam-Webster دانشگاهی فرهنگنامه (فروش
  .چیزي دیگر پذیرش عملی یاآموزش  ورهد یک تأثیرگذاري بر

 ؟دهد نمیقرار  تأثیرکسی را تحت  این کار چه 
 متقاعـد  چیـزي در رابطـه  بـا        هـر  مـورد  در، من   »فروش« گویم  می وقتی
  امـر  ایـن  کنم،  می گفتگو یا طی مسیر  خود  صحبت       ،  ترغیب کردن  کردن،
 ز شـامل  نی ـ  و باشـد،  دیگـران  با همراهیو   گفتگو، و بحث شامل تواند می
 ،بـا او   رفـتن  بیـرون  براي دختر یک کردن متقاعد خدمات، یا کالاها تبادل
 حرفـه  شـروع  ،براي اعطاي وام   بانک کردن خانه، متقاعد  فروش یا خرید
متقاعـد کـردن     یـا  خـود،  يهـا   ایـده  ازشتیبانی  به پ ـ  دیگران ترغیب خود،
 . باشدمحصول خرید براي  مشتري

 کمبـود  فـرد،  یک یا کسب وکار  یک تموفقی عدم دلیل اول  شود  می تصور
در  وکارهـا   کـسب  کـه،  اسـت  این حقیقت! اینطور نیست  اما   .ستا سرمایه

سـریع  اي  انـدازه   بـه  ها که ایدهاین دلیل شکست می خورند      درجه اول به    
 بنـابراین  و نـد نبـوده ا   اندازه کافی عالی و ماهرانه     به   یا وبفروش نرفته   

 غلی بـدون  ش ـ هـیچ صـاحب    .دادنـد  ی م ـ یشان را از دسـت    ها  آنها سرمایه 
 .  کنـد  انـدازي   راهرا   وکـار   کسب یک تواند  نمیفروش    مهم صرعنادانستن  

 در  کـسی تلاش هـر     که دهم  می اطمینان،  کنید فکر زندگی در کاري هر به
 .گذارد می تأثیرکار بر نتیجه ي،  دیگرچیز یا راه هدف
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سـپس  زند    می توپ به،  فوتی یک ضربه شش   باز گلف یک :مثال عنوان به
 حتـی  و خ برسـاند  سـورا  درون بـه  را تـوپ   تا کند  میتمام تلاش خود را     

. سـوراخ بیفتـد    درون توپ تا کند زمزمهدعایی کوتاه   زیر لب    است ممکن
  عمـل   مخـالف او   دقیقـاً ایـستد و      مـی  روبـرویش  او کـه، حریـف    حالی در
یم تـلاش هـست    در همیشه ما از یک هر دهد که   می نشان مثال این. کند  می
 .دهیم قرار تأثیر تحت را خاصی نتیجه تا

 کننـده  یـین تع عامـل   تـان   زنـدگی  دررویـدادها    نتایج بر تأثیرگذاري میزان
 آرزو،  بـا التمـاس،    خواهنـد   ینم ـ که افرادي از دسته  آن .شماست موفقیت

 در ترغیـب،   کهبگیرند   یاد کنند، باید  اعتماد خود سرنوشت به  دعا و امید  
 .ندعمل کن آمیز یتموفق همذاکر و  کردنمتقاعد

  چیـزي  چـه   و دهید،  می انجام کاري چه یا هستید کسی چه که   نیست مهم
 زیرا یا خیر،  نامیدمی    فروشنده خودتان را  که نیست مهمو   ،فروشید می
  را بـه شـما محـصولی      دیگـري  شـخص  یـا  و فروشـید   مـی  را چیـزي  یا  
 گـذارد،   می ثیرتأ نتیجه روي بر طرفین از یکی صورت، هر در. فروشد می

مـسیرتان را   يشـخص دیگـر   یـا   راه خود را پیش بگیریـد  کند  می و کمک 
 .دهد  میادامه

 اسـتثنائی  هـیچ  - شـود   مـی  برقرار ،ارتباط  هنگام یا ایده تبادل در فروش
 را هـا  واقعیـت   امـر ایـن  امـا  کنید، انکار را آن خواهید  می اگر .ندارد وجود
 تـان   زنـدگی  روزهاي تمام در و ،هستید فروشنده یک شما. دهد  نمی تغییر
 کـه  مخوابید مطمئن هـست     می کهاي    لحظه تا شوید  می بیدار کهاي    لحظه از

» فروشـنده  «سـمت  شما که واقعیت این. پیدا کنید  را خود سعی دارید راه  
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 هنـوز  شـما . اسـت  فنی مسئله یک  فقط دهید  ینماینکه پورسانت    ندارید یا 
  .شوند  میارائه مختلفی اشکال به ها پورسانت هستید و فروشنده یک

 پورسانت

یـک    ،دهیـد   مـی  د را انجـام   وقت کار خو   هر:  است ها  پورسانت از صحبت
مـالی  بـه صـورت      هـا   پرداخـت   همه .شود  می  به شما پرداخت   الزحمه  حق

هـیچ   ام  داشـته  ام  یزندگ در که دستاوردهایی بزرگترین از برخی. نیستند
حـود   به خوبی انجام شده باشـد        شناختن شغلی که   .ندارند پول به ربطی
ن یـافت . پورسـانت اسـت    یک در کار  ارتقاء یا افزایش. پورسانت است  یک

 کـه اي    پـروژه  براي  کسب رأي  .است  باورنکردنی یپاداش،  جدید دوستان
 .است الزحمه حق یک پیش ببرید، خواهید می

 زیـرا  شوم فروشنده  یک توانم  نمی هرگز من «:گفتند  می من به مردم وقتی
 مـن .  بـود  یزطنزآم برایم ». کار کنم  العمل  حقبر حسب    توانستم  نمی رگزه
 . اسـت  الزحمـه   حـق  یـک  شـما  زندگی تمام چیست؟ منظور شما  «:گفتم می

بـر حـسب    دنیـا  تمام.  در زندگی وجود ندارد    اي شده تضمین هیچ حقوق 
 »!است وکار کسب به  ملزم جهان همه  است والزحمه حق
ایـن   بـا  مـن  امـا  هستند، رایگان زندگی زهايچی بهترین که می شود  گفته
با تـلاش    که هستند مواردي زندگی در چیزها بهترین  .نیستم موافق نظر
 امنیت، خوشبختی،. یندآ  می  بدست الزحمه  حقیاد در قالب یک     ز العاده  فوق
 اعتمــاد بــه نفــس، عــشق، عــالی،  ايخــانواده بــزرگ،  ايخانــه ،یســلامت
ي برخـی   ها  العمل  حقهمگی   -غیره و ما،ش جامعه کلیساي شما،  دوستان،
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 دیگـران قـرار     تـأثیر  تحت   ، که در مسیر زندگی بهتر     ندستافراد پرتلاش ه  
 . گیرند ینم

 شریک کهباشد    می افرادي مده توسط بدست آ  پاداش نهایی  واقعی، عشق
تـداوم و    و رابطه ایجاد به کنند،  می به او توجه   ،یابند  می را مناسب زندگی

 یـک رابطـه   ندارد کـه در      وجود تضمینی هیچ .دهند  می تبهبودي آن اهمی  
 شما به که کنید متقاعد را فرد باید ابتدا، .شد خواهد شماه  قوعش م  فرد آن

 چیـزي  چـه  و خواهند  میچه آنها که بفهمید باید سپسعلاقه داشته باشد    
 را ایجـاد کنیـد و   اي    رابطـه  بایـد  سـپس شـما   . کنـد   مـی  خوشـحال  را آنها

شما مجبور بـه متقاعـد       طول این رابطه،   در اما .ادامه دهید  را آن همچنان
کردن دیگران به این عقیده هستید که فرد مورد اعتمـاد او بـراي تـشکیل                

 فراتـر  شـخص  انتظـارات  از  کـه  شـوید  موفـق  شما اگر. باشید  می زندگی
 .ورد به دست خواهید آرا شما پاداش عشق روید،

 از جهت مراقبت ی  ولیتئ مس ی،سلامت. شود  ینم تضمین زندگی در سلامتی
 کـار   زمـان مناسـب تغذیـه،      بـه  که فردي  تان و ذهنتان است هنگامی    خود
 داشـتن  حـق   از او دهـد،   می و برخورد و رفتار مناسب خود اهمیت       کردن
  .دشو می  برخوردارسلامتی

 تــضمین هــا باشــد کــه در همــه ازدواج  مــیداشداشــتن فرزنــد نــوعی پــا
 بـا  کـه  کنیـد  متقاعـد  را خـود  زندگی یکشر باید هم هنوز شما. شود  ینم
 تـضمین  راازدواج رابطـه بـین زوجـین        حتـی  و باشـد،  داشته رابطه   شما
 بـا  بـراي داشـتن رابطـه      را خـود  زنـدگی  شـریک  توانیـد   ینم اگر کند  ینم

 حــق مهـم داشــتن فرزنــد را از دســت  شــما خودتـان متقاعــد کنیــد، پـس  
. غیب و تشویق ادامه دهید    باید به تر   دارید، فرزندانی که هنگامی .دهید می
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 رفتـار  آموزش، کاري، اخلاق انضباط، و نظم همچون ترغیب به مفاهیمی  
 اگـر  همگـی بایـد مـورد رغبـت قـرار بگیرنـد و                که یانجام تکالیف  و خوب
 شـوید،   مـی  تسلیم فرزندانتان  شما ید،نداشته باش   را  و جلب توجه   ترغیب
 ،احـساساتی  آنهـا  .زمـین هـستند    روي سیاره  فروشندگان بهترین ها  بچه
باشـند    می والدینشان مقاومت شکستن به قادر که مصر هستند  و قرار  یب
 !آورند بدست خواهند  میکه را آنچه تا

 شامل زندگی حیطه هر و است مرتبط   زندگی با فروش که اینجاست نکته
 هـا بـیش از این    شوید، برنده معامله در بتوانید هر چه بیشتر  . است فروش
 !گرفت خواهید پاداش زندگی در

 هـیچ . هـستند  فروش درگیر سیاره اینافراد   همه! کنید دریافت را پس آن 
 روز از لحظـه  هـر  در تقریبـاً   شما .ندارد قانون وجود  این براي استثنائی
 پـس  است، برایتان ناخوشایند  نوعی هامر ب  این اگر. هستید فروش درگیر
 گـویم   مـی  تـی وق.  یدا  شده  سو تفاهم   دچار فروش موضوع   مورد در شما
 کسی هر به چیزي را  هر تواند  می شیاد که  کلاهبردار یک یا به آ» فروش«

مـردي زورگـو     از  تـصویري   بلافاصله شما شاید کنید؟  می  فکر ،بفروشد
 منفی گرایی افراطی در مورد       به نوعی  تصورات این دو هر داشته باشید؟ 

 وصیفت را واقعی فروشنده یک يها  مهارت وجه هیچ به هستند و  فروش
 را فـروش  کـه  اسـت  آمـاتور فـرد    ي یک ها  ویژگی فشار و  مقابله .کند  ینم

  . شود  میي ناخوشایندها شیوه به متوسل نهایت و در کند ینمدرك 
بـا اشـاره بـه       تنهـا  نـه  کـنم،   می فروش بحث  مورد در کتاب این در وقتی

ي اساسی ترغیـب    ها   مهارت  از روزمره با استفاده بلکه  اي    فروشنده حرفه 
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 پوشـش آن را    تـان   زنـدگی را براي یـافتن مـسیر       نها  از آ  استفاده حوهن و
 .دهم می

 باشید اطلاعات نادرست مراقب

 کـه   اسـت  یکـاذب  اطلاعات از پر دیگر، موضوع هر مانند فروش، موضوع
 سـت تـا   اطلاعات نادرست ممکن ا    این. استدر طول سالیان تداوم داشته      

 نیـاز  مـورد  زنـدگی  مهـارت  وایـن حرفـه      ضـعیف  تأثیر مسئول حدودي
 نیـستند امـا بـه      واقعـی  کـه   هـستند  اطلاعـاتی  »نادرست يها  داده«. باشد
 .شوند  مین ردبه همراه آ و شده پذیرفته حقیقت عنوان

 علاقـه  و واقعی باشـم  خودم مالک  خواستم  می م عمرم تما مثال، عنوان به
 هاآن با که افرادي بیشتر پارتمانی داشتم، ي آ ها  خرید ساختمان  به خاصی
یـک   آپارتمـان  داشـتن  کـه  گفتنـد   مـی  مـن  بـه  کردم بلافاصله   می صحبت
 د بــا ســاختمان نــشتی پیــدا کنــکــشی لولــهزمــانی کــه  و اســت کــابوس
 وجـود  صـورت  در گرچه. شوم  می در نیمه شب دچار مشکل     مستأجران

 ایـن  ند،شـو   مـی   مستاجرین ناراضـی   حتماً ، ساختمان کشی  لوله  در ینشت
علاقـه خـود     مردم شود  می باعث آپارتمان تنداش مورد در غلط اطلاعات

 داشـتم و    آپارتمان 2500  بیش از  .بدهند دست از ها  آپارتمان خرید به را  
نکـردن   بلکه اجاره . نیست مستأجر یا نداشتن    نها داشتن  مشکل آ  معتقدم،
هـست کـه بایـد برطـرف         اي   مسئله فقط نشتی شیرآلات . است مشکل یک
 وجـود  آپارتمـانی  يها  ساختمان  با مالکیت  البته مشکلاتی در رابطه   . کنید
 در مـشکلات  کـه  دهـم   مـی  اطمینـان  شـما  بـه  مـن  چه باید کرد؟   اما دارد،
 مـورد  در کمـی  اطلاعـات  کـه  افـرادي . ند ناچیز هـست   ها  پاداش با مقایسه
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 بـراي اي    به عنوان بهانـه    نادرست يها  داده از این داشتند   آپارتمان خرید
 .کردندمی  هاستفاد ها ساختمان این نخریدن

اغلـب   کـه   اسـت  ي نادرسـتی  ها   داده از پر پول تمام موضوعات مرتبط با   
 کـه در رابطـه بـا سـرمایه و            انتقـال داده مـی شـود       افـرادي  توسـط  نهاآ

  . ندارند را آنها از خودشان یکی اما ،دهند  می مشاورهگذاري یهسرما
 کـه  گفتنـد  مـی همـه    تقریباً کردم، شروع را خود کار اولین من که هنگامی
تـوان    مـی  چطـور   اسـت و   پـذیر   یـسک ر و   بر  ینههز،  دشوار چقدر کار این

 در  افـراد  ایـن  یک از  در حالی که هیچ   . ایجاد کرد  آن با وکار  کسب چندین
بــراي مــن  امــا بودنــد، نکــرده شــروع ي راوکــار کــسب واقــع خودشــان،

که ید  شو میمتوجه   شما .بدانید آنها را    بایدکه  داشتند   زیاديي  ها  توصیه
 منمانند   افرادي،  آمیز  یتموفقي  ها  تمام روایت  در که است اطلاعاتی هااین

 بعداً. نیستند اعتنا  یبنسبت به آن    ،  اند  انداختهاه   خود را به ر    وکار  کسبکه  
 ینبه یک شـریک نیـاز داشـتم چنـد          که کردم اندازي  راه  را شرکت دیگري 

فقـط   من ب،خ. ددارندر بر ن  اي    نتیجه ها  کتارش بیشتر که دگفتن من به نفر
 امـا ایـن    باشـد،  دشـوار  اسـت  ممکـن  کتارش ـ که اگرچـه  بگویم  توانم   می
 هـر  بـه . است غیرممکن من بدون همکاري با یک شریک      براي وکار  کسب
 بـستیم،  ن را  آ  قـرارداد  دادن دسـت  یک با که ما  خاص، کتار این ش  حال،
 .انجامید طول به سال پانزده تقریباً

 کـه  وقتـی  بدهنـد و   مـشاوره  دهند، شکل را ایديعق که دارند تمایل افراد
 بخـش . کننـد  منتقـل  یی را هـا   فـسانه  ا هیچ تجربـه شخـصی ندارنـد،       واقعاً
انـد   کنند به طـور کامـل بررسـی نـشده       می منتقل که اطلاعاتی   ازاي    عمده
 .باشد شده منتقل حقیقت عنوان به اگر حتی
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 قـسم  شـما  رايب ـ نفـر  یـک  . مـدنی را در نظـر بگیریـد        يهـا   افسانه مثلاً 
 شـب جـشن    در پـیش  سـال  خواهر یکی از دوسـتان بیـست       که خورد می
 گورسـتان  و میان شهر  خلوت جاده اکنون در  او روح و ه است شد ناپدید

 سراسـر  در شهر چندین در را داستان همانشما   .قدیمی سرگردان است  
 تـاریخ  اسـامی و   کـه  بخواهیـد  شـخص  آن از اگـر . کشور خواهید شـنید   

 لحظاتی اما،   کند ارائهنها را    نخواهد بود آ   او قادر  بدهد، اشم به مشخصی
  .کرد که گویی حقیقت دارد  می این دروغ را طوري بیاناو پیش

زیـرا   نقـل مکـان نکـنم     کالیفرنیـا  بـه  کـه  شده بود  گفته من به پیش سالها
 غیرعـادي   آنجـا افـرادي     و مـردم   هـست  گـران  خیلـی شـهر     در ها  هزینه
 را  موضـوع  نکرده بودند این   زندگی کالیفرنیا در هرگز که افرادي .ندهست
 !گفتند  میمن به

را  مهـارت  و حرفـه  کـل   و افتـد،   مـی اتفـاق نیـز   فـروش  در پدیـده  همـین 
 مهـارت  بـه  زنـدگی  در همه زیرا ،است آور  شرم  امر  این .کند  می اعتبار  یب

 ارائـه  را زیادي مالی فواید و قلالتاس ،خود حرفه این نیاز دارند و   فروش
 اسـت  سـخت  فـروش   اطلاعات نادرست کـه     این به انتقال مردم   و دهد یم

پندارند یعنی    می ش را بسیار سخت   فرودلیل اینکه    .دهند  می ادامههمچنان  
 بـه   کار وابـسته مـی داننـد تـا         طولانی يها   و ساعت  ها  العمل  حقبه  آن را   

 ول نیـست و ایـن یـک   براي فـروش قابـل قب ـ  امر این   ن تکیه کنید،  درآمد آ 
زیـرا فـروش بـه عنـوان یـک حرفـه از             . شـود   ینم ـ واقعی محـسوب     دلیل

 . ستی برخوردار ا مالی فراوانیايو مزااستقلال 

بـه نـدرت بـر       دارنـد،  فروش به نسبت مردم یی که ها  بسیاري از برداشت  
 دربـاره  اسـت  ممکـن  کـه  منفـی تـصوري    هر مطمئناً .پایه واقعیت هستند  
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  آنهـا  دهد  می نشان  که :است گذشته مربوط به  باشید، داشته فروشندگان
 مـورد  در اگر. دهستن گذشتهمربوط به    زیرا  ارتباطی ندارند  فعلی زمان به

 ک ی ـ از به تـصوري   است ممکن کنم،  می صحبت مذاکره و ترغیب فروش،
 هشـد  گفتـه  شـما  بـه  فروشـندگان  مـورد  در کـه  چیـزي  یا گذشته تجربه
 برخـی  بـه   ماش ـ .حـث فعلـی دور کنـد      مب از را شـما  توانـد   می که برسید

 تانعقاید و نظر خود براي کسب اطلاعات خود        یاو   ها  توصیه تصمیمات،
 ارزش فعلـی  زمـان  در گذشـته  بر مبتنی تصورات کلیه. خواهید کرد  تکیه
  .داشت نخواهد آینده ساخت براي ارزشی هیچ قطعاً  ودارند، کمی

 بقا براياي  لازمه — فروش

 فـروش  پـیش  از يهـا   ارزیـابی  ای ـ ها  ایده قبلی شما،  نظرات از نظر  صرف
را کـه    ایـده  ایـن  بایـد  شـما  ، هستند و فروشندگان  مربوط به فروش   هفتر

 در زندگی   شغلتان از موقعیت یا     صرف نظر  آن هستید، مجبور به فروش    
 چه داراي  یا مرد،  زن یا فقیر، و   باشید ثروتمند چه. به طور کامل بپذیرید   

 بــراي همیــشه اشــم چــه صــاحب منــصب،و باشــید  دســتمزد و حقــوق
 بـراي ایـن قـانون    ئی هیچ اسـتثنا  .فروشید  می کسی به  را چیزي ،پیشرفت

 معنا نیـست   بدان  امر ایناما  . نیست آن از فرار براي راهی وجود ندارد و  
 بپوشـید  چرمی سفید  يها  کفش و استر  یپل شلوارهاي و کت باید شما که
که نچه را   ا آ ت دهید قرار فشار تحت را  افراد  و آتشی  ي تند ها  با صحبت  و
  .انجام دهندخواهید،   میشما
دارید تصور کنید    زندگی در که  را مختلفی نقشهايو   یدتامل کن اي     لحظه
 همـسایه،  کلیسا، عضو معلم، مادر، کارمند، شریک زندگی،  همسر، شما با 
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 به شما خواهم  می .یدا  شدهاداره مخابرات آشنا     و رئیس  نویسنده دوست،
 چگونه  فروش مسئله که کنید مشاهده و کرده توجه ها  نقش این از یک هر

شـاید   و دنباش ـ شـما  وقـت  تمـام  شغل فروش شاید. ستنها دخیل ا  در آ 
 بـه  اما پرداخت نکنید،  محصولات براي فروش اي    هزینه ،سیونیکمبخاطر  
 فـروش بیـشتر از      دهـم در هـر نقـشی کـه داریـد نحـوه              می اطمینان شما

 .گذاشت خواهد تأثیر شما یتبر موفقتوانایی شما در هر نقش 

 بخشی از نقـش     که بازیگري پیشرفت است،  که خواهان  یمتصدي پذیرش 
بـه مهـارت     اینهـا همـه  – اسـت دختـري   خواهـان   مردي که    ،خواهد  یم را

اي   حرفـه  فروشنده یک. نه یا و   بدانند را آن هچ کنند،  می تکیه خود فروش
ن کـار   د چگونه ای  ست باید بدان  اي امرار و معاش به فروش وابسته ا       که بر 

زمانی که   ،روید  می که با ماشین سرکار    وقتی. را با نام فروش انجام دهد     
 انندگان را با مهارت از    دیگر ر  باید شوید،  می خارج   آزادراه از خواهید می

 داشـته  دسترسـی زادراه  این امر آگاه کنید تـا بـا موفقیـت بـه خروجـی آ              
 بـراي متقاعـد کـردن      زمانی که در حال خرید یـک خانـه و تـلاش           . باشید

. فروشـنده هـستید    شـما  ، هـستید تر یینپاراي فروش با قیمت     فروشنده ب 
ایــن دلیــل بایــد  بــه شــما رویــد،  مــیبــه بانــک وام دریافــت بــراي وقتــی
کـه یـک     وقتی. بدهند وام شما به باید چرا که  را متقاعد کنید   دهندگان  وام

 بـه   مهمـی را   نقـش  کـه  اسـت  امیدوار و رود  می تست بازیگري  به بازیگر
 بتواند او است بهتر باشد آمادگی داشته  چقدر که نیست مهم آورد، دست

فـرد   او بلکـه  ایفاي نقش کند،   تواند  می تنها نه که کند متقاعد را کارگردان
 هـیچ  زیـرا  کنیـد   آمـاده   را خـود  اکنـون ! ستاین نقش ا    براي  نیز مناسبی
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ا بـه ایـن مهـارت       ندارد که شم   وجود واقعیت این از جلوگیري براي راهی
 .بهتر عمل کنید زندگی در نیاز دارید تا

 مـن و   اسـت  حیـاتی  مهـم و   فرد بـسیار   یک بقاي براي فروش مهارت در 
 ارائـه   دربـاره ایـن موضـوع   زش لازم در مـدارس مـو آ  چـرا  کهفهمم  ینم
 یـا  نیـست  لازم -شـود   ینم ـاین واقعیت که در مدرسه تـدریس        . شود  ینم

د کـه   ن ـده نـشان    افرادي را  ارزش بیشتر  ا که تنه  شود  ینمهاد  حتی پیشن 
 يهـا   مهـارت  ینتـر   مهـم  نگرشم این هـست کـه     . موزندآ  می رااین مهارت   

را  سـال  مـن هفـده    .دهند  ینمموزش  آ مدرسه در زندگی را  در مورد نیاز 
 را  ییهـا   مهـارت  و    مطالـب  تـوانم   مـی  و ،ام  کـرده  رسـمی  صرف آموزش 

 سـایر  بـا  گفتگـو  و هـا   تـاب ک صـوتی،  يها  برنامه  که از سمینارها،   بگویم
 آمـوزش  تمـام   بیـشتر از    کـه  ام  فراگرفتـه  هـا   در کنفـرانس   تاجران موفـق  

 اساسـی  يهـا   مهـارت  موفقی فرد هیچ.  است در مدارس  بوده   من   رسمی
کـه بـه او      از فهرست مواردي   را ي مذاکره ها  مهارت و ترغیب   فروش، در

 . کند نمی  حذف راندا کرده کمک یا در طول راه

 در کـه  اسـت  چیزي تنها  ترغیب در فرد در متقاعد کردن دیگران     توانایی
 نمـرات  تحصیلی، سوابق کند تضمین در بازار  را موقعیت تواند  می نهایت
 د،نکن  می زندگی ضمانت   پیشرفت شما را در    فقط دانشگاهی يها  رزومه و

 بایـد  آمـوزان  دانـش  همـه . فروش شما نیست   ولی تضمینی براي توانایی   
 تـرین   مهـم  و مذاکره و گفتگو   ترغیب، اساسی مهارتهاي ريیادگی به ملزم
 ي اساسـی  هـا   زیرا اینهـا مهـارت     ابتدایی بستن قرارداد باشند،    يها  تکنیک
احتمـال موفقیـت     ،هـا   مهارت از دیگري مجموعه هیچ .هستند زندگی براي

  و آمیـز   یـت موفق مـذاکره    –از توانـایی ترغیـب دیگـران         بهتـر یک فـرد را     
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 آوردن دسـت   بـه .کنـد  نمـی  ینمع کاريان براي انجام    متقاعد کردن دیگر  
اي   مـذاکره و   ترغیـب،  توانـایی  از زنـدگی  در کمتـر  بـسیار موفقیت   شغل،
 .کنند عمل به آن که کنید متقاعد را دیگران  تاموفقیت، است با

را  مـاهرترین فـرد    یـا  فرد ینتر  باهوش همیشه کارفرما، یک عنوان به من
 زیـاد  احتمـال  بـه   من کنم  ینم لی استخدام موقعیت شغ  یک کردن پر براي

مـن قبـل از     . دهـد  انجام را کار این بتواند کنم که   می استخدام را شخصی
 رزومه فرد بـه توانـایی او بـراي ترغیـب و متقاعـد کـردن دیگـران نگـاه                   

 ایـن  آیـا  ؟ یا نـه   باشد فعال   در این زمینه کاري     یا مایل است    که آ  .کنم می
مثبتــی  نگــرش و نفــس بــه اعتمــاد از دفــر ایــن آیــا اســت؟مــوفقی  فــرد

انجـام   متقاعـد بـه    را دیگـران  توانـد   مـی  شخص این ؟ آیا برخوردار است 
 ن را  مثبت مطمـئ   متقاعدکننده و نفس به اعتماد با متقاضی من کاري کند؟ 

 دهد،  می ارائه  من یک رزومه خیالی را به     ازبه کسی که حتی کمی بیشتر       
 .دهم  میجهت استخدام ترجیح

 فـروش  کـره زمـین درگیـر      جمعیـت  چهـارم  یـک  تقریباً که شود ی م گفته
 صنعت یک به را خودشان فکرکه   عقیده بوده،  این در کس اما هر  هستند،

. اسـت  اشـتباه  فروش مورد در  این طرز فکر   .ندک  محدود شغل نوع یک و
 و خـوردن  غـذا   تـنفس،  .اسـت  زنـدگی  بـراي  مطلـق  ضرورت یک فروش
بـراي   الزامـات اساسـی    آنهـا  - نیـست  لشـغ  ما از بسیاري براي ورزش
 در کـه  ییهـا   کتـاب  بیـشتر . هستند فروشهستند که همگی نتیجه      زندگی
 از  نظـر   صـرف  فـروش  بـه حرفـه    مربوط است شده نوشته فروش مورد

  .باشد  میزندگی براي ناهمیت حیاتی آ
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 بـا  شـیوه برخـورد      همیشه چگونه«  که ،کند  می سؤال من از دائماً همسرم
 اهدوخ  می دلم. خواهم  می من زیرا - است پاسخ ساده  »یابم؟ می را مردم
 کـنم   مـی سـعی  براي اینکـه   ! باشیم داشته خودمان براي عالی زندگی یک
 بفروشـم،  چگونـه  دانـم   مـی  مـن  کـه  آنجـا  از و بله پیدا کنم؟ اوه،   م را راه

 را کــه و آنچـه  ببنـدم را  قـرارداد  چگونــه و متقاعـد کـنم،  فـرد را   چگونـه 
 بهتـرین  از یکـی   همـسرم  ،چـه او بدانـد یـا نـه        ! ست بیـاورم  بد خواهم می

 باثبـات و   احـساساتی،   فـردي  او. ام  یدهدال  تا به ح   که است فروشندگانی
 بـا  فقط نه و - دهد  می ادامه را شیوه خود  رسد  می همیشه به نظر   و است
 .من

 !پیدا کنید زندگی در را خود راه چگونه که آموزد  میشما به کتاب این
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 اول ي فصلها پرسش

 از مهـارت   اسـتفاده  به نیاز و یدا  داده انجامکه هفته گذشته     موردي سه  
  کدامند؟،یدا داشتهفروش 

1.  
2. 

3. 

 چیست؟ وکار کسب در موفقیت عدم دلیل از نظر نویسنده

 چیست؟ ،یدکرده ا  دریافت زندگی در که غیرپولی کمیسیون سه

1. 

2. 

3. 

 ؟کند می تضمین بازار در را فرد موقعیت مهارت کدام دو
1. 

2.  
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  »یادداشت«
 



2 فصل  

فروشندگان جهان را به حرکت 
  آورند درمی

  

  ورندآ  می اقتصاد را به گردش در چرخه گان کلفروشند

. هـستند  ضـروري  اقتصادي هر پویایی براياي   حرفه فروشندگانوجود  
. شـود   مـی متوقـف  فـردا تـا   نهایت  در دنیا    هر صنعتی  فروشندگان، بدون

 یوودصـنعت هـال   راي  ب ـ ماننـد نویـسندگان     بـه  براي اقتصاد  فروشندگان
 خـوبی  فروشـندگان  بهنیز   شیطان و خدا حتی که است شده گفته. هستند

 .دارند نیاز

امـروزه در    کـه  اسـت  زاددر تجـارت آ    العـاده   فوق فرصت آخرین فروش
 قبـال  در کنـد،  کـار  خـودش  براي تواند  می فروش، فرد  در. است ترسدس

 واقعـی  معناي ه ب .کند محقق را شرؤیاهای و باشد پاسخگو خودشاعمال  
 بهتـرین بـودن،     بـراي  تعهـد  و قراردادهـا  امـضاي  بـراي  قلم یک با کلمه،
کـه تمایـل     کـسانی  براي! یددست یاب  خواهید  می نچه که هر آ  به توانید می

یـادگیري نحـوه     بـه  و حرفه خود متعهد شـوند     عنوان به فروش به دارند
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بـا تمـام     را رکا این. ندارد وجود محدودیتی هیچ دهند، ن ادامه بر آ تسلط  
 بـزرگ  هنـر  .ن دسـت یابیـد    ي نفـیس آ   هـا   پاداش  به وجود انجام دهید و   

مـورد   همیـشه  زیـرا  نـد، ما نخواهید شغل بدون هرگز بیاموزید را فروش
 از را فـروش  چرخـه  کـل  چگونـه  که یاد بگیرید . بود نیاز دیگران خواهید  

 هـر  رسـید،   مـی  خواهید  می به همان جایگاهی که    کنید، کنترل انتها تا ابتدا
 کـه  بدانیـد  کامـل  اطمینـان  بـا  و بفروشـید ،  خواهیـد   مـی  کـه  را   محصولی

 .باشید داشته خواهید،  میکه را آنچه هر توانید می

 و فروخته نـشود   محصولی اگر. شود  می فروشندگان متوقف  بدون جهان
 شود،  می متوقف تولید شوند،  می متوقف ها  کارخانه مردم نرسد،  دست به

 کـاهش  نقـل  و حمـل  تقاضـاي  ازي و توزیـع نیـست،     س ـ ذخیـره  به نیازي
بـر   ما فرهنگی کل اقتصاد  امروزه بار . شود  می متوقف تبلیغات و یابد می

 به طور کامل بر    اقتصادي جامعه  موتور. است متکی فروشندگان توانایی
اگـر  . تکیـه دارد   کننـدگان  مـصرف  دسـت  به توانایی دستیابی محصولات  

  .کنند تولید نمی را آن ها کارخانه کنند،خریداري ن را آن کنندگان مصرف
کـل   و کامـل  صـنایع   هـستند کـه    فـردي  مشاغل محصولات، فروشندگان

 دانـشگاه  از وقتـی  افـراد،  از مانند بـسیاري  . کنند  می اندازي اقتصاد را راه  
 دانـستم کـه     چـون نمـی   ،  به حرفه فـروش وارد شـدم       التحصیل شدم  فارغ
 تـا  گـرفتم  تـصمیم .  دهم انجام ام یزندگ خواهم در   می را کاري چه واقعاً
 و خریـد  من. ن کار را امتحان کنم    کنم ای  پیدا »واقعی« یک شغل  که زمانی
کـه  مجبـور نبـودم      و بود آسان آن به ورود زیرا کردم انتخاب را فروش

 خـانواده،  مـن،  گیـري  تـصمیم  از بعد حتیبگیرم،   زندگی تصمیم به تغییر  
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 »واقعـی « شغلیک   باید گفتند که   و کردند سرزنش مرا معلمین و دوستان
 .پیدا کنم

 ند تـا  رسید به نظر نمی  » واقعی« اصطلاح به مشاغلکه   بود این من مشکل
 خـسته  يهـا   حقـه  آنهـا   که رسید  می نظر به بپردازند بعلاوه  »واقعی« پول

 چیـزي کـه    تنهـا . کردنـد   مـی  تـضعیف  را مردم زندگی که بودنداي    کننده
 کـه مانی بودنـد     معل ،ن مرتبط کنم  آ با را »واقعی« مشاغل توانستم این  می

 عنـاوین  بـا  »واقعـی « این مـشاغل   امروزه، حتی. ندبود داده آن را ترویج  
 دلال ،مهنـدس  دان، شـیمی  پرستار، حسابدار، وکیل، دکتر، مانند ،»واقعی«

 ایـن  همـه  کـه  اسـت  ایـن  جالـب  نکتـه  امـا  غیـره همـراه هـستند      و بورس
 ران نسبت به خودشان هـستند تـا    راغب کردن دیگ   به مجبور متخصصان

 یـک  بـه  کـاملاً  زنـدگی  در آنهـا  موفقیـت . نـد بپرداز خود  حرفه  به بتوانند
 .است فروش مهارت این و  دیگري بستگی داردچیز هر از بیشتر یمهارت

 موزش عالی؟آ یا فروش 

 بـراي  کـافی  بـه انـدازه    امـروزه  فرهنـگ  کـه  ستنادرست ا  پدیده یک این
هـم   بار یک حتی، ي ارزشمندي نداردها هدورآموزش دادن مبحث فروش     

نـشده   پیـشنهاد  گزینـه  یک عنوان به فروش ،من رسمی تحصیلات کل در
تـا چـه     نـشود،  تـدریس  مدرسه دراین مبحث    در عجب بودم که اگر    . بود
 در موضـوع  اگـر ایـن   . باشـد  مطلـوب  قابل توجه و  اي    حوزه تواند  می حد
یک شـغل واقعـی      نباید نشود، تدریس جهان بزرگ »موزشیآ مؤسسات«

 یا در رابطه با پول    کس هیچ! یا اشتباه  ؟ باشد درستاین حرف   چه   .باشد
مـوزش  چیزي به من آ    مدرسه در ،مستغلات و املاك یاو   گذاري سرمایه
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. نیستند ارزشمند عاتوموض این که نیست معنی بدان این اما   . است نداده
 یا دداشته باشن  موفق ازدواج یک   که چطور  دهند نمییاد   مردم به مدارس

 بـا  توانـد   مـی  چیـزي  چـه  و دکنن ـ بـزرگ  راخـود    فرزنـدان  چگونـه  اینکه
  باشد؟هااز این تر ارزش

 کـه اند    گفته من به کنند  می شرکت مسمینارهای در کهی  جوانان از بسیاري
. انـد  سـردرگم شـده     حرفه خود در فـروش     و ادامه  دانشگاه به رفتن میان
 اصـول  مردم به مدارس که حالی  در :ستا بوده سانیک همیشه من پاسخ
اي  مدرســه هــیچ آموزنــد،  مــیدنیــاي کــار را و زنــدگی در لازمي  اولیــه
در  را نیـاز مـورد    الزامـات  شما. بسازد را بزرگ شخصیت یک تواند نمی

 امـا  کنیـد،  برقرار ارتباطات زیادي  است  ممکن .گرفت خواهید مدرسه یاد 
   تنهـا بـا اسـتفاده از       ندنیـست  میزآ ساختن شخص موفقیت   به قادر مدارس
 .شد خواهید موفقاي  در زمینه ي خودتان یا افراد دیگرها ریزي برنامه

دنیـا   درمـالی   ي کـه از نظـر  ترین افراد   مهم از نفر صدزندگی   ،امروزاگر  
 کـسی  توانید نمی شماکه  بندم    می شرط من،  کنید بررسی موفق هستند را  

. دهـد  نـسبت  اش رسـمی ي  هـا  موزشآ به را خود موفقیت که کنید پیدا را
 این .ندا هنرفتسنتی   و ي مرسوم ها  موزش آ  سمت به آنها حتی  از بسیاري

 وقـت  اتـلاف بـراي   اي    وسـیله  یـا  هـستند  بـد  مدارس که نیست معنا بدان
 کارهـاي  افـراد  شـود  باعـث  کـه  نیست »چیزي« عالی آموزش اما ؛ندهست

 را موزشـی سیـستم آ   ،کنیـد  نگـاه خود   اطراف بهاگر   .دهند انجام بزرگی
 توانند  می که دهد  می رشپرورا   کار افرادي  براي نیروي  خواهید یافت که  

 خـاطر  بـه  نـد خوان مـی  کـه  را آنچـه  انـد،  آموخته آنچه از استفاده جاي به
 مدرسـه  در را ضـروري  اصـول  از بـسیاري  کـه شـما    حالی در. بیاورند
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  کنیـد،   پـاس   را چـک یـک    چگونـه  کـه  گیرید نمی یاد شما آموخت، خواهید
 برقـرار  ارتبـاط  کنید، مذاکره کنید، انداز پس دهید، افزایش را خالص سود

. دهیـد  افـزایش  بـازار  در را خود ارزش یا   کنید برطرف را کنید، مشکلات 
را  ها  مدارس این مهارت   از خارج در دیگر اطلاعات تنها با جستجوي   شما
 براي  باید که دانند  می مردم بیشتر که است کاري همان این. گیرید  می یاد

 ضـروري  بـسیار  هرچند پایه، آموزش .یشان انجام دهند  ها توانایی بهبود
 عـالی  برخی معلمان  که حالی  در .باشد پایان همه چیز   تواند نمیاما   ،است
که مایـه    حقوق، بودن پایین دلیل به که دارند، وجود موزشیآ سیستم در

 و کننـد   مـی  ی را دنبـال   درس يها  برنامه فقط آنها از بسیاريتاسف است   
 هرگـز  کـه  کنند  میموضوعاتی س وورد مطالعه را وادار به  آموزان دانش

 صـاحب  هر ازاگر   .گیرند نها مورد استفاده قرار نمی    روزمره آ  زندگی در
 خواهـد را  ین  ا همیشه چیست شمشکل بزرگترینکه   بپرسید يوکار  کسب
و  کننـد،  فکـر  مـستقل  طـور  به که کند پیدا را افرادي تواند نمی  که او  گفت

 را و کسب کار خود    تجارت دنبتوان  نیز و کنند حل را مشکلاتشان بتوانند
 .دنکن کمک شرکت توسعه در او به ورونق داده 

 تـاریخ  شـیمی،  ،زباندستور   ریاضی، انگلیسی، آموزان دانش به مدارس 
 هرگـز  آنهـا  امـا  هستند، ضروري که کاملاً  دهند  می آموزشرا   جغرافیا و

نیازهـاي  د کـردن کـه       ترغیـب و متقاع ـ    ، مثـل فـروش    ی مهم ـ مواردي  برا
 آمــوزشزمــان لازم را بــراي ، کنــد  مــیبــرآورده را کارفرمــا ضــروري

 ممکـن  کـه  چیزهـایی  آمـوزش  براي مدارس فقط  دلیلی هر به. گذارند نمی
 چنـین   دانـم چـرا    نمی.  دایر نیستند  ،باشند داشته را تفاوت بیشترین است
 کـه  شناسـم   مـی  را فروشـندگانی  من که بگویم شما به توانم  می اما،  است
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 بسیار کـم   استرس و مسئولیت با قلب، حاننسبت به جرا   مد بیشتري درآ
  .دارند

 هستند متکی تمام مشاغل به فروش

 عـالی،  زنـدگی  یـک  داشتن براي که یک شخص   دانم  می را واقعیت این من
 توانیـد   مـی  ما ش .داشته باشد  بزرگ اطلاع ي فروشندگان   ها  مهارت از باید
 برقـراري  توانایی بدون اما کنید، استخدام معمار یک یا وکیل پزشک، یک

توانید مسیر    نمی ،قرارداد بستن و مذاکره ترغیب و متقاعد کردن،    ارتباط،
 .زندگی را پیش ببرید

 خواهیـد  یـاد  رسـمی آمـوزش    صـورت  بـه  کـه  آنچه هر از ها  مهارت این
 دانـش  دیگـر  يهـا   حـوزه  گـویم کـه    نمـی .  د هستن تر مهم و مفیدتر گرفت،

امـر   که دهم  می نشان فقط من .هستند مهمنیز  آنها   زیرا نیستند، ارزشمند
 بـه  ،اسـت  همـه  بـراي  حیـاتی  مهارت یک و قابل احترام  ارزشمند، فروش
 فرد یک به توانید  می باشید، شما  ساعتی کارگر زنبور یکمثل   اینکه جاي

بـراي تـوان بـالقوه درآمـد         فیسـق  هیچوید که   شي تبدیل   پردرآمد بسیار
است دیگران بـر ایـن عقیـده         ممکن که حالی در. باشد وجود نداشته    شما

بـه شـما     تـوانم   مـی  برومند نیست، آ ی شغل وکار  کسبو   فروش که باشند
 از ي مختلــف،هــا حرفــه از بــسیاري  رهبــران بــا ام توانــسته بگــویم کــه
 زیـادي   زمانان فیلم   کارگردان و بازیگران تا گرفته بانکداران و مهندسین

 بـالاترین درجـه از     بـه  رسـیدن  براي افراد این از  هرکدام .ما سپري کرده 
 همه. اندازي کنند  راهرا  شغلی   فروش زمینه در اند شده خود مجبور  حرفه

 و فـروش  مذاکره، مورد یی در ها  کتاب آنها کهاند    گفته برتر، تولیدکنندگان
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