
 



  

 

 ايهنر متقاعد کردن در بازاریابی شبکه: کلیدهاي طلایی

  ...دارید دست در که کتابی

  

 هايمهارت به مجهز باید شود موفق نتورك در خواهدمی که کسی هر. است ارتباطات وکارکسب اي،شبکه بازاریابی

 دربارة کتاب، این. آنها به دادن انگیزه و هاآدم کردن متقاعد یابی،دوست سازي،ارتباط مثل هاییمهارت باشد؛ ارتباطی

 پیز، آلن. است شده نوشته بدن زبان حوزة در متخصص معروفترین و اولین توسط و است ايشبکه بازاریابی در ارتباطات

 او. کرد جلب غیرکلامی ارتباطات و بدن زبان مهم موضوع به را جهانیان توجه بار اولین براي بدن، زبان کتاب نوشتن با

 نتیجۀ هایشتوصیه تمامی و کرده شروع را کارش بازار کف از معروف، قول به بلکه نیست دانشگاهی متخصص یک

  .است بوده فروش دنیاي در تجربیاتش

پایه نگرشی کند؛می آشنا نتورك نگرش مهمترین با را ما اول، بخش در: است شده نوشته کلی بخش 3 در کتاب این

  .ندارد همراه به شکست جز اينتیجه آن، به نکردن عمل که اي

 مفهوم با باراولین براي که جایی. بپرسیم چگونه و بپرسیم چه اینکه کند؛می آشنا کلامی ارتباطات با را ما دوم، بخش در

  .است ما فروش هايپرزنت از بسیاري گمشدة حلقۀ مشتري، محرك عامل یافتن. شویممی آشنا »اصلی محرك عامل« مهم

 هايژست و حرکات اینکه. بدن زبان یعنی کند؛می آشنا غیرکلامی ارتباطات اولیه اصول با را ما سوم، بخش در

 و حرکات دادن انجام با حتی و کنیم مدیریت را  حرکات آن توانیممی چگونه اینکه و دارند تعبیري چه ، مخاطب مختلف

  .کنیم همراه خودمان با را مانمخاطب خاصی، هايژست

پرزنت در مخصوصاً و مانارتباطات در که شویممی متوجه تازه شویممی آشنا هاتکنیک این با باراولین براي وقتی

 روحبی و خشک حالت از هایمانپرزنت هاتکنیک این کمک به . ایم کرده عمل تجربهبی و خام چقدر حال به تا هایمان

 بیشتر حتی و دهندمی اهمیت ما هايحرف به و آیندمی ذوق سر جلسه سر  مانمخاطبان که کنیممی حس واقعاً و آیددرمی

  !زنندمی حرف ما از

 در اگر البته. ببخشند سرعت را وکارشانکسب خواهندمی که است هاییفروشنده و نتورکرها تمام مناسب کتاب، این

 همیشه براي  کردن، متقاعد و مذاکره به را تاننگاه کتاب این مطالعۀ هم باز کنید،نمی فعالیت فروش یا ايشبکه بازاریابی

  .داد خواهد تغییر

  .کنیممی دعوت ارزشمند کتاب این مطالعۀ به را شما
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  مقدمه

  

   میا و  لوك

 هایشمشتري همۀ و بود دارحساب هم میا همسرش. ببخشد رونق کارشوکسب به داشت تصمیم و بود کارپیمان لوك

 تجاري فرصت یک دربارة ايجلسه در تا کرد دعوت آنها از مارتین نام به همسایگانشان از یکی روزي . داشتند دوستش

 هم جلسه محل و داشتند دوست را مارتین چون اما نداد، آنها به جلسه دربارة چندانی اطلاعات  مارتین اینکه با. کنند شرکت

 هم جدید همسایۀ چند با بود ممکن علاوه،به. کنند شرکت آن در تا گرفتند تصمیم  داشت، فاصله آنها با پلاك چند فقط

   . شوند آشنا

 شده آشنا ايشبکه بازاریابی با آنها. کنند باور شنیدند،می و دیدندمی که را آنچه توانستندنمی میا و لوك جلسه، طول در

 آن. بود تصورشان از فراتر که یابند دست موفقیتی و مالی رفاه به تا بود کرده رو آنها به فرصتی ترتیب،  این به. بودند

 که کردندمی تصور چنین زیرا دهند، انجام را کار این گرفتند تصمیم آنها. بود شده ذکرشان  و فکر همۀ روز چند تا ملاقات

   »!بگذرد آن خیر از تواندنمی  شود آشنا فرصت این با که کسی هر«

 هابعضی ندادند؛ نشان شوقوذوق برنامه این براي آنها اندازة به همه. نبود ساده کردندمی فکر آنها که هم قدرهاآن اما

 ملاقات وقت آنها به دوستانشان تریننزدیک از برخی و بگیرند، قرار کار جریان در تا نکردند شرکت جلساتشان  در حتی

 که نبود آنطور شانپیشرفت سرعت اما دادند، رونق کارشانوکسب به رفتهرفته آنها موضوع، این رغمعلی . ندادند هم

   .داشتند را انتظارش

 ما به خودشان آنها کنیم، متقاعد را مردم باشیم مجبور ما اینکه جايبه اگر شدمی چه بکن، را فکرش«: گفت میا به لوك

   ». . . داشت وجود راهی کاش اي. بپیوندند ايشبکه بازاریابی به باید  چرا که گفتند می

   .داد خواهد نشانتان را راه آن کتاب این و دارد، وجود راهی که البته

 به تا نیستند قدرتمندي هايفروشنده که است این دارند ايشبکه بازاریابی به پیوستن از مردم که ايواهمه بزرگترین

 تقریباً را جدید افراد توانیدمی آن از گیريبهره با که است ايساده سیستم دربرگیرندة کتاب این. یابند  دست بالاتر سطوح

 اگر که شودمی ارائه اصولی و هاتکنیک فقط کتاب، این در نیست؛ کار در ايحیله . کنید کارتانوکسب جذب سادگیبه

   .شد خواهند واقع موثر بگیرید کاربه دقت با را آنها
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  نوشتم را کتاب این چرا

 توانستمی ايالعادهفوق فرصت چنین اینکه از شدم، آشنا ايشبکه بازاریابی با 1980 دهۀ در بار نخستین که هنگامی

 ثروتمند سریع هايدسیسه« آن از علاوهبه. بودم آمده شگفت به باشد پرسود و کنندهسرگرم مدار،اخلاق  قانونی، ساده،

   ».شوید ثروتمند« شعار بر مبتنی  بود سیستمی بلکه نبود، هم »شوید

 خالص درآمدهاي که هاییتکنیک هستم؛ فروش و ارتباط هايتکنیک تدوین و بررسی مشغول که است سال ده

 هايتکنیک این بتوانم اگر شودمی چه« گفتم خودم با باریک. اندکرده میلیونر را بسیاري و کرده  برابر چند را هاشرکت

   »!داشت خواهد آوريحیرت نتایج احتمالاً . کنم ايشبکه بازاریابی وارد را العادهفوق

 بازاریابی در مذکور هايتکنیک از استفاده و خطاوآزمون کردن، اصلاح دادن، مطابقت هاسال نتیجۀ کتاب این

 هايمهارت با هستند کتاب این مطالعۀ مشغول حاضر حال در که دیگري نفر هزاران  مانند نیز شما. است ايشبکه

   .کرد خواهند فراهم  را تانموفقیت زمینۀ که شد خواهید مواجه ايساده

 به ایدآموخته تانبالاسري از که را آنچه نیست لازم که اینست دارد وجود هاتکنیک این درمورد که مهمی مسئلۀ

 که دهید رشد قدرآن را کارتانوکسب تا بود خواهید قادر منسجم تمرین و مطالعه ساعت 2 حدوداً  با. بسپارید فراموشی

   .دربیاورید شاخ تعجب از خودتان

  

  قول

   :است قول این متضمن آموخت خواهید کتاب این در که سیستمی

 دهممی قول هم من ندهید، آن در تغییري هیچ اول روز 14 تا و بیاموزید را شدهارائه تکنیک واژة به واژه که بدهید قول اگر

   .بود خواهد تصورتان از فراتر کارتان نتایج  که

 به قدرآن که گیرممی قول شما از دارم هم من چون است؛ ايدوطرفه معاملۀ هرحال به اما نه؟ است، بزرگی بسیار قول

 نیست؛ کار در شایدي و اما و اگر. کنید تکرار نیز تانشبانه رویاهاي در را واژگان این بتوانید تا دهید  ادامه هایتانتمرین

وکسب از بسیاري. شد خواهد ذهنتان ملکۀ تکنیک که است صورتاین در. کنید جزم  آن یادگیري براي را عزمتان باید

 درآمد و اندگرفته جدید عضو هزاران اند،آورده دستبه دلار میلیون  صدها امبوده شانشریک یا مشاور من که کارهایی

 واهی ادعاهایی هااین. اندداده افزایش ٪1000   و ٪500 ،٪100 ،٪50 ،٪20 سیستم این از گیريبهره با را خالصشان

 اگر. کرد خواهد متحول را تانزندگی  آموخت خواهید اینجا در که را آنچه بمانید، پایبند سیستم به کهدرصورتی. نیستند

   .بگویید بلندي بلۀ الان همین موافقید،

   !بخوانید دوباره و برگردید قبل صفحۀ ابتداي به نگفتید، بلندي بلۀ اگر
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  شما توربوي دکمۀ

 در کاروکسب هايبرنامه معرفی چگونگی و گذاشتن ملاقات قرار درمورد خوبی بسیار صوتی نوارهاي و هاکتاب

 شما به کتاب این که است قرار. پرداخت نخواهیم موضوعات این به چندان کتاب، این در رو،  همین از. است دسترس

 جلب رودررو هايملاقات در را تانمشتریان رضایت تا بگویید آنرا چگونه  و بگویید چه کنید، چه باید دقیقاً که بگوید

   .کنید

 از که را چیزهایی اینکه نه کند، تقویت را هایتانمعارفه نحوة توربو، يدکمه مثل کتاب، این اطلاعات که است قرار

   ».بیابید را مشتري اندازراه دکمۀ« است؛ دوم کلید روي کتاب این اصلی تمرکز دلیل، همین به. دهد  تغییر دانستیدمی قبل

   !کنید تقویتش ندهید، تغییر دهدمی جواب که را آنچه
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   1فصل 

  گام نخستین

  

  

  

  

  

  !برهم؟درهم خطوط یا واضح پیام یک ببینید؛می چه بالا تصویر در
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 به و کنند نگاه بالا تصویر به توانندمی کمی افراد نیست، میسر همگان براي درکشان که زندگی مسائل از بسیاري مانند

 حال، این با. ندارند معنایی که هستند نامرتبط خطوط سريیک هااین تجربه، کم افراد درنظر. ببرند  پی آن واضح پیام

 کمی را دیدتان زاویۀ باید فقط که شویدمی متوجه باشید، عمق در نهفته معناي پی در  چگونه گیریدمی یاد که هنگامی

 و روبرو از اینکه بجاي. (آموخت خواهیم شما به کتاب این در که  است چیزي همان این. بفهمید را پاسخ تا دهید تغییر

 نگاه تصویر به افقی  بطور و صفحه پایین از و ببندید را هایتانچشم از یکی است کافی کنید، نگاه تصویر به عمودي بطور

   .)کنید

  

  موفقیت طلایی قانون پنج

 براي سالنی احداث براي پول آوريجمع در آشپزخانه، اسفنج فروش با تا شد خواسته من از بودم، سالهیازده که هنگامی

 را راز این نام. گذاشت میان در من با را رازي بود پیشاهنگان سرپرست که دانایی پیرمرد. شوم سهیم  پیشاهنگان گروه

 موفق سرانجام گیرد کاربه آنرا پیوسته که کسی هر کنممی تضمین و امکرده زندگی قانون  این با من. گذارممی نتیجه قانون

 برنده بیشتر کنید بازي بیشتر چقدر هر ماندَ؛می بازي به موفقیت«: کنممی  بازگو شما براي عیناً را قانون این. شد خواهد

   ».کرد  خواهید بازي بهتر شوید برنده بیشتر چقدر هر و شد، خواهید

   .بگیریم کاربه سازيشبکه در را قانون این بگذارید

 در بگیرید، بیشتري هايورودي هرچه و گیرید؛می بیشتري هايورودي کنید، معرفی بیشتري افراد به را کارتان هرچه« 

   .کنید معرفی زیادي بسیار افراد به را کارتان تا است لازم دیگر، عبارتبه ».شد خواهید بهتر  کردن، معرفی

  .کنید وگوگفت بیشتري افراد با: 1 قانون

 ايافاده یابی،مشتري در. کنید گووگفت داد خواهد گوش هایتانحرف به دانیدمی که کسی هر با. است قانون ترینمهم این

 هايکارت ورق، دسته یک از دارند که انگار کنند؛ گلچین را خوب مشتریان کنندمی سعی که نباشید آنهایی  از یا نباشید

 خیلی هااین گوییدمی خودتان با و هستید هایتانمشتري فهرست وراندازکردن حال در  اگر. کشندمی بیرون را خوبش

 پیش در را مسیري بدانید آنگاه... باهوشند خیلی... دوراند خیلی... فقیرند  خیلی... ثروتمندند خیلی... اندبچه خیلی... پیرند

  .شودمی ختم شکست به که ایدگرفته

 همه با که هنگامی. دارید نیاز تمرین این به زیرا کنید، صحبت همه با باید کارتانوکسب  اندازيراه مراحل اولین در

 چقدر که ماندمی این فقط شوید،می موفق که گذاردنمی باقی شکی هامیانگین  قانون زنید،می حرف کارتانوکسب دربارة

 روال از اگر. نشود برطرف بیشتر فعالیت با که شد نخواهید مواجه  مشکلی با تان،ايحرفه دورة سرتاسر در. شویدمی موفق
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فعالیت فقط نیستید، راضی کارتانوکسب سرعت  از اگر. کنید برابر دو را هایتانمعارفه تعداد اید،شده افسرده تانزندگی

   .است اول قانون این. کنید صحبت  همه با. ایدداشته حالا تا که است دردهایی همۀ دواي بیشتر، فعالیت. کنید بیشتر را تان

  .کنید گووگفت بیشتري افراد با: 2 قانون

 ملاقات زیادي هايمشتري با اگر اما باشید شهرتان پرزنتور بهترین است ممکن. نکشید دست مردم با گرفتن تماس از

 زیادي هايمعارفه اگر اما باشید، شخصیت با و پوشخوش بسیار است ممکن. شویدمی گذاشته کنار  حرفه این از نکنید

   .کنید صحبت همه با. رفت نخواهید  فراتر متوسط حد از نکنید، برگزار

  .کنید گووگفت بیشتري افراد با: 3 قانون

 تصور. یابندنمی دست دارند توان در آنچه به گاههیچ و دهندمی هدر را وقتشان فقط ايشبکه هايبازاریاب از بسیاري

 است مشتریانی آن شانمشکل کنند،می اشتباه اما. کنند متقاعدشان اندنتوانسته که است مشتریانی آن  شانمشکل کنندمی

 کنید، پیروي قانون سه همین از فقط اگر. کنید تعریف را تانداستان آدم و عالمَ  براي پس. اندنکرده ملاقات آنها با که

   !شد خواهد نصیبتان تصوريغیرقابل موفقیت

  .کنید استفاده هامیانگین قانون از: 4 قانون

 یک به بارها و بارها را کاري اگر که معناست این به قانون این. است هامیانگین قانون تأثیر تحت زندگی هايموفقیت همۀ

   .بود خواهند ثابت همواره حاصل نتایج دهید، انجام یکسان شرایط  در و شکل

 دکمه که باري 10 هر). 10 به 1 بخوانید( است 10:1 تقریباً دلاري یک پوکرِ هايماشین پرداختی میانگین مثال، براي

 برابر شوید برنده دلار 100 تا 20 بین آنکه احتمال. شویدمی برنده دلار 20 تا سنت 60 بین مجموع،  در دهیدمی فشار را

 درصد یا میانگین اساس بر که اندشده ریزيبرنامه طوري هاماشین این نیست؛ کار  در مهارتی تقریباً. است 118:1 با

   .کنند پرداخت

 مردم از را منفی سؤالی و چرخیدممی هاخیابان در اگر که صورت این به. رسیدم 56:1 میانگین به بیمه کاروکسب در

می پاسخ نفر 56 از نفر یک میانگین، بطور »خواهید؟می شوید، عمر بیمۀ خواهیدنمی که شما«: یکی  این مثل پرسیدممی

 درصد 5 جزو و داشتم فروش 3 روز در پرسیدم،می نفر 168 از روزانه را سؤال همین  اگر یعنی! »خواهممی چرا« که داد

   !بودم فروشندگان اولِ

 من به ايشبکه بازاریابی در که چیست نظرتان« که پرسیدیدمی رهگذران از و ایستادیدمی خیابانی گوشۀ صرفاً اگر

 همیشه هامیانگین قانون. دادندمی مثبت پاسخ 100:1 مثلاً شاید. گرفتیدمی جواب ها،میانگین قانون  اساس بر »بپیوندید؟

   .دهدمی جواب

   :بود قرار این از من هايمیانگین فروختم،می سنتی 20 هاياسفنج و زدممی را هاخانه زنگ بچگی در که هنگامی
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 10:7:4:2   

 به نفر 4. دادندمی را جوابم نفر 7 زدم،می را زنگشان که ايخانه 10 هر ازاي به بعدازظهر، شش تا چهار ساعت بین

 1962 سال در که آوردممی دستبه سنت 40 ترتیب، این به. کردندمی خرید هم نفر 2 و دادند،می  گوش کالایم معرفی

 دو در پس بزنم، را خانه 30 زنگ ساعتیک عرض در توانستممی راحت. بود زیادي  پول ساله، یازده ايبچه براي هم آن

 3 آن شد،نمی گشوده رویم به که دري 3 آن بابت. شدمی دلار 40/2   با معادل که بفروشم اسنفج 12 توانستممی ساعت

 هامیانگین قانون با چون شدم،نمی نگران هرگز کردند،نمی  خرید که نفري 2 آن یا دادند،نمی گوش هایمحرف به که نفري

 هر ازاي به که بود این معنایش. کنممی  کاسبی سنت 40 بزنم، را خانه 10 زنگ اگر که دانستممی را این تنها. بودم آشنا

   .آوردممی در سنت 4 افتاد،می اتفاقی چه اینکه از نظرصرف زدم،می که زنگی

 شرایطی، چنین در! بود من براي قدرتمندي انگیزة آورم، دستبه سنت 40 توانممی خانه 10 هر به مراجعه با اینکه

   .کنم عمل بتوانم سریع چقدر زدن، زنگ در که داشت بستگی  این به صرفاً موفقیت

  

  کنید ثبت را هایتاننسبت

 یا کردند،نمی باز رویم به را دري اگر شدم،نمی نگران دیگر. دادمی انگیزه حسابی من به فروشم، آمار و هامیانگین ثبت

 را کالایم و زدممی را بسیاري هايخانه زنگ که زمانی تا چون. کردنمی خرید کسی یا و دادنمی گوش  حرفهایم به کسی

 زدن زنگ به راحت خیال و سرخوشی با توانستممی بودم، مطمئن نتیجه از چون و. بود  من آنِ از موفقیت کردم،می معرفی

   .شوم مشغول

  دارد.تان نگاه میها و آمار، شما را در مسیر دستیابی به هدفثبت میانگین

. نشوید دلسرد پیشنهادهایتان شدن رد از و ندهید دست از راحتیبه را خود انگیزة تا شودمی باعث آمار و هامیانگین ثبت

. بگیرید را بعدي تماس فرصت، اولین در تا مشتاقید بلکه شوید،نمی آزرده چیزي از دیگر هایتانمیانگین  روي تمرکز با

 آینده در است قرار که شودمی تعیین اتفاقاتی توسط تانانرژي سطح و انگیزه باشید،  نبرده پی هامیانگین اهمیت به اگر

 احتمالاً نشود، باز دري اگر. کنید سرخوردگی احساس است ممکن  بگوید، »نه« جوابتان در کسی اگر. دهد رخ برایتان

 نظرتان در اتفاقات این از کدامهیچ پذیرید،می آنرا  و کنیدمی درك را هامیانگین قانون که هنگامی اما. شد خواهید افسرده

 کاريِ هايمیانگین زود خیلی توانیدمی  جدید، اعضاي و ها،معرفی ها،تماس به مربوط آمار ثبت با. کنندنمی جلوه مهم

  .کنید پیدا را خودتان
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  من دلاري 9 پوکر دستگاه

 را خریدارانم بیشتر و فروختممی روتختی و ملافه تابه، گلدان، مانند چیزهایی که داشتم آخروقتی شغل بودم، نوجوان وقتی

   :بود قرار این از هایمنسبت. کردندمی معرفی  مشتریان سایر

 5:3:2:1   

می گوش کالاها معرفی به نفر 2 فقط نیز نفر 3 این از. دادندمی ملاقات وعدة نفر 3 زدم،می تلفن که مشتري 5 هر به

 دیگري دلایل یا دادنمی اهمیتی هایمحرف به یا کرد،می لغو را ملاقاتش قرار یا گذاشت،می منتظرم  یا سومی و کردند،

 کردمی خرید نفر یک کردند،می گوش حرفهایم به که نفري 2 بین از. بود من کنترل  از خارج که داشت پیشنهادم رد براي

 9 معادل که گرفتم،می پورسانت دلار 45 زدممی زنگ که نفري 5   هر ازاي به بنابراین،. آوردممی دستبه دلار 45 من و

   .بود تماس هر ازاي به دلار

 که نبود مهم اصلاً و شد،می عایدم دلار 15 گرفتممی ملاقات براي تلفن پشت که موافقتی هر با که بود آن معناي به این

   !بود معرکه واقعاً! بدهد من به جوابی چه اینکه و نیاید، یا بیاید قرارمان سر نخرد،  یا بخرد طرف

 به و دلار، 9 داشتبرمی را گوشی که نفري هر ازاي به. گذاشتم تلفنم کنار آنرا و نوشتم کاغذ روي بزرگ دلار 9 یک

 سرنوشتم و کار کنترل که بود این معنایش. آوردممی دستبه دلار 15 کردمی موافقت ملاقات وعدة  با که نفري هر ازاي

 چیزي. شدندمی غمگین بود داده منفی پاسخ آنها به کسی اینکه بابت از فروشندگان  بیشتر! بود خودم دستان در کاملاً

   .شدم تبدیل کشور سطح  در شرکت آن یک شمارة فروشندة به که نگذشت

   :کردمی برابري زیر مبالغ با 5:3:2:1 هايمیانگین

  دلار    9             تلفنی تماس هر  

  دلار    15           ملاقات قرار هر  

  دلار  50/22      محصول معرفی هر  

  دلار     45            فروش هر  

   .بزنم زنگ هامشتري به که بود این اماصلی هدف. کنند خرید من از شاید که نبودم افرادي دنبال به وقتهیچ

 که باشید افرادي دنبال به بلکه شوند؛می کنندهتوزیع زنیدمی حدس که نباشید افرادي دنبالبه. است همین نکته ترینمهم

   .آیدبرمی کارها باقی عهدة از هامیانگین قانون چون. دهندمی  گوش تانمعارفه به
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  یافتن شهرت

 بر بالغ کار اول سال در که بودم ايفروشنده ترینجوان سالگی، 21 در. پیوستم عمر بیمۀ کاروکسب به سالگی، بیست در

 این از من هايمیانگین. کردم کسب را هادلاري میلیون انجمن به پیوستن شرایط و است کرده فروش دلار میلیون  یک

   :بود قرار

 10:5:4:3:1   

 حاضر قرار در نفر یک کردند،می موافقت ملاقات وعدة با نفر 5 دادند،می پاسخ تلفنی هايتماس به که نفري 10 هر از

می گوش هایمصحبت به جلسه پایان تا نفر 3 صرفاً نفر، 4 این از. ببینم را نفر 4 توانستممی فقط  رو این از و شدنمی

 قرار با نفر 5 که بودم گذاشته این روي را تمرکزم. آوردممی دستبه دلار  300 و کرد،می خرید هم نفر یک کردند،

 آنهایی یا شدند،نمی حاضر معرفی جلسۀ در که کردمنمی  مشغول هاییمشتري به را ذهنم وقتهیچ. کنند موافقت ملاقات

 پیداکردن فرایند از جدانشدنی بخش اتفاقات،  این. کردندنمی خرید که نفري دو آن یا دادندنمی گوش هایمصحبت به که

 قبل از چون نداشت اهمیتی  من براي شد،نمی حاضر گووگفت جلسۀ در هامشتري از یکی اگر واقع، در. بود خریدار

   .بود شده عایدم دلار 60 هم باز بیفتد اتفاق این هم اگر دانستم می و بگذارد، قال مرا نفر یک که داشتم آمادگی

  اعداد هستید!وکار شما در کسب

 به یعنی. گیرممی پورسانت دلار 300 و کنندمی موافقت گووگفت با نفر 5 دهند، پاسخ را تلفن نفر 10 اگر دانستممی

   .آوردممی در دلار 30 دادمی جواب را تلفن  که مشتري هر ازاي

   :کردمی برابري زیر مبالغ با 10:5:4:3:1 هايمیانگین

  دلار     30            تلفنی تماس هر  

  دلار     60            ملاقات قرار هر  

  دلار     75            محصول معرفی هر  

  دلار   100        معرفی جلسه اتمام هر  

  دلار   300             فروش هر  

 به صرفاً چیزهمه. بودم کامل رفاه در و شدممی سوار مدل آخرین بنز مرسدس داشتم، را خودم خانۀ سالگی، 21 در

 ملاقات قرار تنظیم به مایل که بیابم را هامشتري از نفره پنج هايگروه توانستممی سرعتی چه با که داشت  بستگی این

   .بودند
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  دهید افزایش را هایتانمیانگین: 5 قانون

. آورممی دستبه دلار 30 زنممی حرف کسی با و دارمبرمی را تلفن که دفعه هر که دانستممی بودم، که بیمه کاروکسب در

 دست از را زیادي هايمشتري حال هر به چون نبود، کنندهراضی چندان تلفن، 10 به ملاقات وعدة 5 نسبت  حال، این با

 آن در. کند جور ملاقات 8 حداقل تلفنی تماس 10 هر از بتواند تا داشتم نیاز »گیريملاقات  سیستم« یک به. دادممی

 به ملاقات وعدة نسبت. شدندمی تمام دیرتر هایممشتري چون کنم یابیمشتري  قبل شدت به که نبودم مجبور صورت،

 به اگر بنابراین،. شدندنمی حاضر معارفه جلسۀ در من مشتریان  از درصد 20 که معنا این به بود، 4 به 5 با برابر معرفی،

 به 3( فروش به کامل هايمعارفه نسبت توانستممی . کنم بهتر را نسبت این توانستممی زدممی زنگ تريشایسته مشتریان

 توانممی هم باز کنم، ایجاد هانسبت این  در تغییري هیچ نتوانم حتی اگر که بود جمع خاطرم همچنان اما. کنم بهتر هم را) 1

   .آورم دستبه دلار 30 تلفن گوشی برداشتن بار هر با

  ها همیشه مؤثر است.قانون میانگین

 و دهید صورت را اصلاحاتی باید کجاها که دهدمی نشان شما به و داردمی نگه سرحال و قبراق را شما ها،نسبت ثبت

 آنچه بابت از و کنید، تمرکز بخشنتیجه هايفعالیت روي توانیدمی هانسبت کمک به. دارید پیشرفت  جاي حد چه تا اینکه

   .باشد  راحت تانخیال دهدمی رخ آینده در

  

  ايشبکه بازاریابی در هامیانگین

 بسیار هايسازمان و افراد نتایج مدت، این در. امبوده ايشبکه هايبازاریاب به آموزش مشغول میلادي 1970 دهۀ از

   .امکرده ثبت را موفق

  با است برابر ايشبکه بازاریابی در معمول میانگین

 10:6:3:1   

 اعلام شما با همکاري براي و دهندمی نشان رغبت آن به نفر 6 دهند،می گوش شما معارفۀ به که نفري 10 هر بین از

 یکی شود،می موفق کارش در نفر سه این از یکی سرانجام، کنند؛می کاربه شروع واقعاً افراد این از نفر  3. کنندمی آمادگی

 وکارکسب فرصت که باري 10 هر پس. شودمی محصولات کنندةمصرف صرفاً آخر  نفر و شودمی محو افق در رفتهرفته

   :است مهم سؤال این وقت حالا  .یابیدمی  دست فعال کنندةتوزیع یک به کنیدمی معرفی را خود

  کنید؟ صحبت کاروکسب به راجع نفر 10 با که کشدمی طول چقدر
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 یک همه کردم، اشاره پیشتر که عمر بیمۀ کاروکسب آن در. است رشدتان سرعت دهندةنشان پرسش، این به شما پاسخ

 و سال 5 تا 3 برخی. بود کندتر خیلی سایرین به نسبت هابعضی عملکرد که بود این مسئله داشتند، را  فروش دلار میلیون

 برگزاري در من. شدمی مشخص جاهمین دقیقاً نیز هاپاداش و جوایز تکلیف و داشتند  نیاز زمان سال 1 زیر دیگر برخی

 نه بود، ریزيبرنامه در مشکل پس! داشتم فروش دلار میلیون یک  بار،یک هفته 12 هر که بودم منضبط قدريبه جلسات

 هايموفقیت به ايشبکه هايبازاریاب از بسیاري  اینکه. است ترتیب همین به دقیقاً نیز ايشبکه بازاریابی! فروش در

 که است مشتریانی از ناشی بلکه  کنند، متقاعدشان اندنتوانسته که نیست مشتریانی آن دلیل به یابند،نمی دست چشمگیري

   :دهید انجام را کار این کنید برابر دو سرعتبه را دستاوردهایتان خواهیدمی اگر! اندنکرده ملاقات آنها با

  .کنید ملاقات امسال ایدگرفته درنظر بعد سال براي که هاییمشتري

 کنید؟ صحبت کارتانوکسب به راجع آنها با و بگیرید تماس جدیدي مشتریان با بعد سال تا ایدگذاشته قرار خود با

 در شما مشکل! ببینیدشان حالا همین و بروید کنید، ملاقات امسال را آنها! بزنید زنگ آنها به زودتر  که است بهتر خب،

 بیشتري افراد با است ممکن که جایی تا که باشید مشتاق و منضبط قدرآن که  است این نکته ترینمهم. نیست فروش

 افراد کردن متقاعد در اي،شبکه بازاریابی در بزرگ هايموفقیت  راز! کنید صحبت همه با ترسریع چه هر. کنید صحبت

 ملاقات را بیشتري افراد تر،سریع چه هر و ممکن،  جاي تا که کنید عمل منضبط و یافته سازمان قدريبه باید بلکه نیست،

   .دهید افزایش  نیز را هایتانمیانگین مداوم، یادگیري فرایند یک طی توانیدمی خواستید اگر بعداً. کنید
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  مختصر و کاربردي براي نتورکرها

 کنندمی تصور. یابندنمی دست دارند توان در آنچه به گاههیچ و دهندمی هدر را وقتشان فقط نتورکرها از بسیاري«

 آنها با که است مشتریانی آن شانمشکل کنند،می اشتباه اما. کنند متقاعدشان اندنتوانسته که است مشتریانی آن  شانمشکل

 پیروي!)قانون یک واقع در( قانون سه همین از فقط اگر. کنید تعریف را تانداستان آدم و عالمَ  براي پس. اندنکرده ملاقات

  » !شد خواهد نصیبتان تصوريغیرقابل موفقیت کنید،

! ارزدمی تومان هامیلیون ايفروشنده هر و نتورکر هر براي تنهاییبه بالا جملۀ چند همین! امشده پاراگراف این عاشق من

 نتورکرها ما از بسیاري. باشد کرده بیان را نتورکرها ایراد تریناصلی مختصر، و موجز اینقدر که امندیده دیگري جاي هیچ

 وقت کلیّ خوانیم،می کتاب کلیّ کنیم،می شرکت زیادي بسیار آموزشی جلسات در! چرخیممی خودمان دور داریم واقعاً

 یک از دریغ اما کنیممی کار نتورك مثلاً داریم سالها هم شاید یا ماهها. کنیم پیشرفت ايذره اینکه از غافل اما گذاریممی

می کار چه که گویممی شما به کنند؟می کار چه عالی درآمدهاي صاحبان مگر چرا؟! عالی درآمد یک و بزرگ مجموعۀ

  »!همین گیرند؛می ورودي کافی تعداد به« که است این آن و دهندمی انجام درست حداقل را کار یک آنها. کنند

 بتوانید تا کنید معرفی جدیدي افراد به را کارتان روز هر و شوید آشنا جدیدي افراد با روز هر باید نتورکر یک عنوانبه

 سلسله در که همانطور چون! برسید آس یک به باریک ماه 6 هر مثلاً بتوانید تا بگیرید ورودي نفر یک ماهی حداقل

 و هاآس یافتن فقط و فقط عالی، درآمدهاي به رسیدن راه تنها شد، مطرح دایرکتور وبسایت در هاآس به مربوط مقالات

  .است آنها کردن ورودي

  :است این نویسنده حساب حرف اینجا تا خلاصه، طوربه پس

  )!اول قانون 3. (کنید معرفی بیشتري افراد به را کارتان توانیدمی تا - 1

  .کنید استفاده کارتان در هامیانگین از - 2

  .دهید افزایش را هایتانمیانگین - 3

  .دارد نیاز بالا مورد 3 همین به فقط کارش، در موفقیت براي نتورکري هر

 ما به مثلاً. دهد افزایش را ما هايمیانگین که است این براي فقط واقع در فروش، و نتورك هايآموزش از بسیاري

 از بسیاري ایراد تریناصلی من، نظربه حالیکه در. بگیریم بیشتري ورودي پرزنت، مشخصی تعداد از که کند کمک

میانگین قانون از همینطور و کنندنمی صحبت افراد از کافی تعداد با آنها یعنی. است 2 و 1 مورد اول، درجۀ در نتورکرها

  .برسید 3 مورد به که است این نوبت وقتآن دادید، انجام را 2 و 1 مورد شما اگر. برندنمی ايبهره کارشان در ها
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 یعنی. دهید افزایش را هایتانمیانگین چگونه که است این مورد در فقط بعد، به اینجا از هم کتاب این هايفصل کلیه

 بازدهی که است این براي همگی کند،می مطرح »بدن زبان« و »گفتن چگونه« و »گفتن چه« مورد در که هاییآموزش همۀ

آموزش از بسیاري و هاآموزش این از کدامهیچ ندهید انجام درستیبه را 2 و 1 مورد شما اگر پس. کند بیشتر را شما کار

  !کرد نخواهد دوا شما از دردي هم دیگر هاي

  .)کنید مراجعه دایرکتور وبسایتمقالات  به نتورك، در هاآس اهمیت مورد در بیشتر اطلاعات براي(
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  2فصل 

   کنیم جلب را مشتري موافقت چطور

  

  کلید چهار تکنیک

: است این جواب ترینساده کنند؟می باور را هایتانحرف هامشتري کنید،می صحبت کارتانوکسب به راجع که وقتی

 هم فرقی بگیرند،  خود به تدافعی حالت تا کنید آغاز را تانفروش تا منتظرند آنها. کنید متقاعدشان که دارند انتظار آنها. خیر

  :است این هستید مواجه آن با که مشکلی. شناسیدمی را آنها چقدر که کندنمی

  .کنندمی مخالفت نحوي به بگویید شما که چیزي هر با هامشتري

می آنرا شما اگر. گوییدمی آنرا شما که اینست خاطر به بلکه ندارد حرفتان بودن غلط یا درست به ربطی موضوع این

   :دیگر سوي از. کنندمخالفت که دهندمی حق خودشان به آنها پس ها،مشتري عقیدة نه شماست،  عقیدة پس گویید،

  .است صحیح بگوید شما به تانيمشتر که چیزي هر

 عقیده آن که شودمی باعث همین. شما عقیدة نه است، آنها عقیدة حرف، آن زنند،می حرفی آنها اگر که است این دلیلش

   .کنند مخالفت آن با که بینندنمی ضرورتی دیگر  و شود پذیرفتنی

 خواهندمی واقعاً که را آنچه هامشتري که کنید کاري تا دهدمی شما به را توانایی این بگیرید یاد است قرار که تکنیکی

   .دهیدمی گوش آنها به دارید شما درحالیکه  آورند زبان به

 ،»باشی داشته خواهیمی که را آنچه هر و کنی شروع را جدیدي زندگی توانیمی«: گوییدمی مشتري یک به وقتی

 نداشته هم واقعیت مخالفت، این شاید. »نیستم ناراضی امزندگی از هم الان همین اما«: که دهد  پاسخ چنین است ممکن

 را حرف همین دقیقاً تانمشتري اگر اما. است آمده بیرون شما دهان از حرف  که کرد مخالفت دلیل این به صرفاً او. نباشد

 تجربه را بهتري چیزهاي و دهم تغییر را امزندگی سبک خواهممی«  : بگوید اگر مثلاً. باشد درست باید خب بگوید، شما به

   .شما عقیدة نه اوست، عقیدة حرف این چون . است زده را حرف این او چون شود مطرح مخالفتی نیست قرار ،»کنم

تان آنچه کنید، مشترياستفاده می» چهار کلید«وقتی از تکنیک 

  آورد و شما فقط شنونده هستید.خواهد، به زبان میرا که واقعاً می
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  کنندمی مخالفت مردم چرا

 نرفت؛ پیش خوب خیلی« داد، پاسخ او. است بوده چطور اخیرش معارفۀ جلسۀ که پرسیدم نتورکر یک از باریک

: کرد تکرار را اشقبلی حرف همان پاسخم در او و چیست منظورش پرسیدم ».دادنمی نشان  چندانی علاقۀ مشتري

   ».نبود  علاقمند چندان اینکه فقط دانم؛نمی واقعاً«

  آور داریم.علاقه نداریم؛ فقط معارفۀ ملالمشتري بی

   .است نداده خرجبه کارش در چندانی گیرایی نتورکر، همان خودش، که بود این او واقعی منظور

   .شد خواهند علاقمند نیز مشتریانتان باشید، توجهجالب شما وقتی

  

  ايشبکه بازاریابی گنجینۀ به دستیابی کلید چهار

.رساندمی مشتري موافقت جلب به روحبی و خشک شروعی از ممکن زمان ترینکوتاه در را شما کلید، چهار این
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  مختصر و کاربردي براي نتورکرها: »هاي دایرکتور آموزه«هاي  کتاب

  

  

  

  

  

 کلیدهاي طلایی

 ايهنر متقاعد کردن در بازاریابی شبکه

بخش اول کتاب درباره مهمترین قانون فروش و نتورك است. قانونی که ندانستن و عمل 

تان در نتورك بر باد برود. در ضمن، درباره تنها شود که تمام زحماتنکردن به آن، باعث می

 هایی دارد.هم حرفراز نتورك 

پردازد؛ چون هر چه نباشد در بخش دوم، خیلی مختصر و مفید به مهمترین علائم زبان بدن می

نویسندة این کتاب، اولین کسی است مفهوم زبان بدن را در دنیا مطرح کرده است. اگر 

 آید.هایتان با روح و پرانرژي برگزار شود، این بخش حسابی به کارتان میخواهید پرزنتمی

 ايراهنماي شروع سریع در بازایابی شبکه

 چگونه سریع شروع کنیم و نه نشنویم!

خواهد بگوید که لازم نیست کلی صبر کنیم تا همانطور که از اسم کتاب پیداست، بیگ ال می

هاي این کتاب آنها را سریعاً توانیم با آموزشکار شوند. بلکه میبهجدیدمان آمادههاي ورودي

هاي اول با اصول اولیه نتورك آشنا کنیم تا بتوانند سریع شروع به کار کرده و در همان هفته

خواهند وقت تلف کنند خورد که نمینتیجه بگیرند. این کتاب مخصوصاً به درد نتورکرهایی می

 هایشان هستند. سازي سریع وروديل منبعی براي آمادهبه دنبا

 پول ساحلی

 برآورده کنید! ايبازاریابی شبکه آرزوهایتان را با

این کتاب، حکایت موفقیت نتورکر بزرگ، جردن آدلر است. اینکه او چطور به پول ساحلی 

کشیده و کاري انجام شود حتی وقتی که در ساحل دراز رسید؛ پولی که به حسابش واریز می

شرکت نتورکی فعالیت کرد، اما حتی نتوانست یک نفر  11سال در  10دهد! او به مدت نمی

خواست نتورك را براي همیشه کنار بگذارد با فردي ورودي بگیرد! تا اینکه دقیقاً زمانی که می

. او خودش گذاردشود که در عرض نیم ساعت تنها راز نتورك را با او در میان میآشنا می

گوید آن نیم ساعت، زندگی مرا براي همیشه تغییر داد. امیدواریم مطالعۀ این کتاب، زندگی می

 شما را هم براي همیشه تغییر دهد.



  

 

 ايهنر متقاعد کردن در بازاریابی شبکه: کلیدهاي طلایی

  

  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 برو به دنبال نَه

 ، راه رسیدن به آن»نه«، مقصد است؛ و »بله«

اي که ثل نویسندهروبرو شود؛ م» نه شنیدن«این کتاب براي هر کسی است که مجبور است با 

خواهد سازمان بسازد، یا کارآفرینی که دنبال که می نتورکريگردد، یا به دنبال ناشر می

کند و یا پدر و آموزي که براي تیم فوتبالش پول جمع میگردد، یا دانشسرمایه گذار می

براي شان بفهمانند که نخودفرنگی برایش خوب است. این کتاب خواهند به بچهمادري که می

خواهد موانع خودساخته را از پیش رو بردارد و به هرچیزي که در زندگی هرکسی است که می

 خواهد دست پیدا کند.می

 یک دانه قهوه

 درسی ساده براي تحولی شگرف

یک داستان ساده، کوتاه و دلنشین دربارة اینکه قدرت، در درون ماست. و فعال کردن آن، فقط 

خواهیم اسیر شرایط  دارد: اینکه آن را انتخاب کنیم! اینکه انتخاب کنیم آیا باز هم مینیاز به یک چیز 

مان بگیریم و با قدرتی که در خواهیم افسار تقدیر خویش را در دستان بیرونی باشیم یا اینکه می

 پذیرش جز ايچاره شاید. مان به امانت گذاشته شده است، دست به تغییر دنیاي اطرافمان بزنیم درون

 !همیشه داریم، انتخاب همیشه پیشامدها آن به واکنش نحوة مورد در یقیناً اما باشیم، نداشته پیشامدها
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و  دایرکتوراي و موفقیت، به وبسایت ها و مقالات کاربردي دربارة بازاریابی شبکهجهت اطلاع از سایر آموزه

  فرمایید.هاي ارتباطی ما مراجعه کانال
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