
موانع و سرعت گیرهای درونی
برای توسعه کسب وکار

INTERNAL BARRIERS TO BUSINESS 
GROWTH

:گردآوری و تنظیم 
بهروز ریاحی



فروشنده ها پیش قراولان سازمانها

تنفس سازمانی

سازمانهاقلبفروشندگان

هستندپمپ پول



20/80قانون پارتو یا 
ته شودگرفبلافاصله تصمیمات باید% 80( 1

شما چطور؟ 
کاملاًبرای رشدانسانیکموانع80%(2

هستند درونی

طول زندگیتلاش های یک فرد در80%( 3
می شودغیرضروریامورصرف 

80%

20%



الگوی اصلی رفتار مدیران 20/80قانون
فروشندگان موفق است

مشتریان% 20خود را  فقط صرف انرژی توان و% 80(1
خود می نمایندامور مهم و مهم 

شما چطور؟

مشتریان% 20افراد و سازمانها همواره ازدرآمد % 80( 2
می شودتأمینآنها

آن شرکت فروشندگان % 20یک شرکت رافروش % 80( 3
.  انجام می دهند
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ایانداز هدستدرونی، موانع اصلاحویافتن
آنهااصلاحوتغییردرونی و 

توییکه الاهینامه نسخه ای
توییکه شاهی جمالآینۀ ای 

هست در عالمآنچه ز تو نیستبیرون 
(مولوی)که تویی خواهیآنچههر طلببخود از 

منا کنی تهرچهبود تو اگر واکنی        درفروبسته چشم

در وجود و شرکت ما 20/80چه کنیم قانون
جاری شود؟ 



کنیتمنا هر چهبودتو کنی                                                            در وا اگر بستهفرو چشم •
یستنتو طبیبای خسته تو غیر نیست                                       نصیب تو از غیر عافیت •
توپرستاراز تو به غیر تو                                                                 نیست بیمار بود راحتاز تو •
خودیطبیب که خود کنچاره یخودی                                  حبیبخود شو که همدم•
رسیخداییبه به خود آیی رسی                                                       ور گداییبه ره غفلت از •
خویش؟گنج خبر ازنداری خویش                                 چندرنج و ز غم شده نالان ای •
رادیرمخوان حاجاترا                                                              کعبه ی غیر مدانامید مایه ی •
نیستراهدلی به رادلیکه نیست                                                    زآن آگاهتو دلخواهز غیر•
کنخویشمی کنی از طلب چهکن                                       هر دل ریش ز مرهمخواهش •



( تنقاط قو)می کنید شرح دهید چرا؟ افتخار خودموقعیتو شغلآیا به : 1

؟چراجامعه می دانید شرح دهید پراهمیت % 20آیا خود را جزء :2

؟چگونهمی دهید شرح دهید اهمیت دارید و به خوددوستخود را واقعاًآیا : 3

اگر؟ استپردرآمد وهدفمند، انسانی موفقشما از خودتان تصویر ذهنی آیا : 4
؟چرا، توضیح دهید خیر

ییافتن دست انداز های درون



کند؟ان ناراحتتباشید و ضعیف هست که شما در آن مدیریت و بخشی از فروشآیا : 5

را؟می شوید؟ چناراحتمی شنوید نخیر و پاسخ منفی آیا هنگامی که : 6

دارند ؟ رفتار متمایزیشما چه صنعت و یاموفق حرفه آیا می دانید که افراد : 7
؟ انجام می شودچیست و چگونه این رفتار بنویسید که لطفاً

یافتن دست انداز های درونی



لبه پیروزی 
WINNING EDGE

رد به ارمغان می آونتایج بزرگ کوچک، تفاوتهای
حیاتیتمرین

درتفاوت کوچک 8
کسب و کار خود 

نمایید کهطراحی
زرگ بنتایجبتواند

ایجاد نماید 



باور چیست؟
به عنوانذهن انسان در چه غلط و چه درستکه مجموعه تفکراتی 

ند می ککنترلانسان را نتایج ورفتارها ثبت شده کهاصول فردی 

:  ناسازگارباورهای

:سازگارباورهای 

تمرین کارگاهی



:ویسیدشما شده است را بنحرفه ایو شخصی رشد باعث کهباور سالم چند •

:شما می شود را بنویسیدپیشرفتو مانع رشد که باور غلط چند •

درونیاندازهای یافتن دست 



دارنداشتیاق(1

اشتیاق؟ منبع
شمارسالتو هدف 

چه سودومنفعت از به غیررا انجام می دهید ( مدیریت)وقتی فروش یا •
(چند مورد بنویسید) بدست می آورید؟ دیگری چیز 

مدیران و فروشندگان حرفه ای چرا خوب و راحت 
می فروشند؟



دارندخلاقیت(2
ت؟بیشتر نیسراه حل یک امروزدر دنیای 

!مُردیباش یا متمایزیا

رقابتیمزیتایجاد 

چرا خوب و راحت حرفه ای مدیران و فروشندگان 
می فروشند؟



کردهایجاد امتیازتمایز ورُقبایتانکه در حرفه شما برای پنج کاری
بنویسیداست را 

شان انجامو فکر می کنید تا به حال انجام نداده اید که پنج کاری 
می کند را بنویسید ایجاد تمایز

:  روش ایجاد تمایز



:دارندباورو ایمان( 3
وتاتویبه باور کارگر ژاپنی و

کالا یا ارائهکهفایده نهایی پنج •
می دهدمشتری به شما خدمت 

ارائهکه در هیجان زا پنج عامل •
هستخدمت شما یا محصول 

چرا خوب وحرفه ای مدیران و فروشندگان 
؟می فروشندراحت 





دارنداندازچشم(4

داشتننگه روشنروش 
؟غریزیموتور

خود را با مکتوبو مشخصهدف پنج

نید؟بیان کنتیجه رسیدن به زمانِقید 

چرا خوب وحرفه ای مدیران و فروشندگان 
فروشند؟می راحت 



دارندخودبه احترام( 5

:روش افزایش احترام به خود

ان چهار رفتار و عادتی که در شما بی

خویشتنبه احترام و عشق کننده 

است

چرا خوب وحرفه ای مدیران و فروشندگان 
فروشند؟می راحت 



دارندآمادگی(6

کسب موفقیت شما در% 80

به فروش بستگیو کارو

داردآمادگی قبلی 

چرا خوب وحرفه ای مدیران و فروشندگان 
فروشند؟می راحت 



:دارنداشتیاق(1
: دارندخلاقیت(2
:دارندباورو ایمان( 3
:دارنداندازچشم(4
:دارندخودبه احترام( 5
:دارندآمادگی(6

حرفه ای این و فروشندگان چطور مدیران 
ویژگی ها را در خود ایجاد می کنند؟

چندشما 
از این درصد

 ها را ویژگی
دارید؟واقعی



:باورها 
 نهاآمیزان رشد انسانها و قانون اساسی

 جای نمی گیردحجم خود بیشتر از ظرفیهیچ

 نند نمی کرا باورمی بینند انسانها آنچه
آن جستجویو در باور دارندکه آنچهبلکه 

؟می بینندهستند را 

باورهای بازدارنده فروش و مدیریت ثروت آفرین 



 Fear of Rejectionترس از نخیر (1

 به چیست؟پاسخ منفی نخیر

 ا رنخیرکلمه مهارت شنیدن چگونه

ایجاد کنیم؟در خود

ثروت آفرین مدیریت باورهای بازدارنده فروش و 



خوبی دارند از شنیدن نفس اعتمادبهوباور مثبت کسانی که نسبت به خود، 
و خدمتبه..............ترسند، چون باور دارند که کلمهنمی.........کلمه

،چون نقطه....................آن هستند، نهدر حال ارائهاست که کالایی
وجودشانبیروننه در است درون وجودشان در  ..................

است و سرآغاز فروش  .............کلمهباور دارندموفقفروشندگان 
شودشروع می.......ازفروش

 بشنویدنخیر21روزیکنید که کارهایی:عملیتمرین

FEAR OF REJECTIONترس از نخیر 



وجودی؟ اتکاءنقطه 
ویرانه ایدر دل مکانداشت خانه ای بی تهی کیسه پیر 

بومهمچودرون ویرانه شوم                  شام بهبختاز دریوزگی روز به
نهاناز دیده مردم پریچون خاکدان بود در آن زری گنج 
بودرنج وبه غم ز غفلت بود                     لیک گنج آن بر سر گدا پای 
داشتخانهکه در گنجاز آن غافلداشت             ویرانه به صفت خانه گنج 

گنجماند نهان ومُردگدا رنج                   مَرد و اندوهاز فاقه و عاقبت 
خویش؟از گنج خبر نداریخویش             چند رنج ز غمونالانای شده 

رادیرمخوان حاجاترا                            کعبه غیر مدانامیدمایه 



fear of failureترس از اشتباه  ( 2

فروشودر مدیریت اشتباه کردنترس از

خوردنفریبترس از

فرآیند فروش در موفق نشدنترس از

موفقیت و مدیریت ثروت آفرینبازدارنده باورهای



؟می ترسیمشکست خوردنچرا از

نکند      نابودکه مراهر چیز 
دمی کنقوی ترمحتماً

را می ترساندشکستکه شما را از دلایلیچند مورد از 
بنویسید؟

ثروت آفرینموفقیت و مدیریت بازدارنده باورهای





موفقیت و مدیریت ثروت آفرین بازدارنده باورهای

تغییرازترس(3

غییربه تنسبتانسان چرابنویسید 
دارد؟مقاومت درونی 



تاسخود باورهای اثبات ماشینانسان
دیاقتصاو اجتماعی، فردیرفتارهای بررسی (1

MBTIبررسی تضادها در 
(خودشیفتگی)نارسیسم /طلبیکمال/طلبیمهر

کاریاهمال/بینیکمخود /(پروژکشن)تعکیس 

احساسات فردیو تشخیص بررسی( 2
مختلفمسائلنسبت به

روش یافتن باورهای فردی



(تمرین)ناسازگار و سازگارتشخیص باورهای ( 3

ها باآنبررسیوعلایق فردی و تشخیص بررسی(4
فردیموفقیتمسیر 

با خودتان وعنادهای درونی و تشخیص بررسی(5
محیط پیرامون

روش یافتن باورهای فردی



 تشخیص عنادهای بررسی و
نپیرامومحیط با خودتان و درونی

روش تغییر باورهای فردی

:چهار عین وجودی
قاید     ع: 2ادات         ع: 1

نادها ع: 4لایق        ع: 3



باورهای تفسیر وبررسی : 1

ا بهماهنگیشده و تشخیص داده

زندگیاهداف مکتوب 

روش تغییر باورهای درونی 



ای باورهازنجات انسانکلیدچرایی وچرا : 2
استناسازگار

:سؤال طلایی
بود بهترو چه می کردم چه بهتر بود 
کردن آنمکتوبو می گفتم 

روش تغییر باورهای درونی 



روش تغییر باورهای درونی 
باش وجودت تمام وعاشق خودت:3
خواهد نمایان شماچهرهدر عملواین تفکررنگ و بوی

نداریددیگران به اثبات خودنیازی بهدیگرشد و 
نید هر موقع در هنگام عکس گرفتن به چیزخوبی فکر می ک

ست  اعدم ترس، شروع اقدام می شوند و ترس ها دور 

نتیجه«---اقدام «---احساس «---فکر 



:فراوانیقانون 

روش تغییر باورهای درونی 

هنتیج« ---اقدام «---احساس «---فکر 



+20%
قانون پل فروش



حرفه ایو فروشنده مدیر( 1

دوست قابلیت ویژه ای برای 

دارندداشته شدن 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



جهتو در به نفع مشتری حرفه ای و فروشنده مدیر(2
گام  برمی داردمنفعت طلبی مشتری وی و منافع

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین

نویسیدبمی کنید را منفعت سازی مشتری برایخود که درکسب و کار مورد 3





واصرار به فروش ندارد حرفه ای و فروشنده مدیر( 3
می دهدتخصصیو صادقانهمشاوره مشتریبه 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



را خلاقیت حرفه ای و فروشنده مدیر( 4
جاری می کند فروش وکسب وکار در

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



رویای فروشحرفه ای و فروشنده مدیر(5
(تمرین نوشتن رویای فروش شما)دارد 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



البسکتب



راقانون بیشینه سازیحرفه ایو فروشنده مدیر( 6
رعایت می کند

:قانون بیشینه سازی

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



داردفروش برایهیجان کافی حرفه ای فروشندهو مدیر(7

به خریدار انتقال هیجان یعنی فروش 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



ی کندمپیگیریو لازم به اندازه کافیحرفه ای و فروشندهمدیر( 8

%  1«  --------موفقتماس 1
%3«  --------موفقتماس 2
%10« --------موفقتماس 3
%20« --------موفقتماس 4
%60« --------موفقتماس 5
%75«  --------موفقتماس 6
%85«  --------موفقتماس 7

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر جهان 
و نخبگان ثروت آفرین



حرفه ای      و فروشنده مدیر( 9
تصویر ذهنی

موفقیت آمیزی 
از خود دارد 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین



فروشهنگام ای حرفه و فروشنده مدیر( 10
می دهدتوجهو حس احترام به مشتری خود 

را انتقالخواستنی بودن ، احترام و حس توجهبه مخاطب خود 

می دهند

و ارزش، تمرکز روی دلایل موفقیتیکی از 
هاستمهندسی ارزش 

مشخصات مدیران وفروشندگان برتر 
جهان و نخبگان ثروت آفرین





شانه در فرآیند بررسی موفقیت پول را یک ن
می دانیم

]...........و درآمد[پول<=====]کالا یا خدمات [ارزش
]درآمد بیشتر[پول <=====ئه بهتراارروش

موفقیتو ثروت<=====بیشترو درآمد پول 



داردوجوددر کسب و کار شما چه درصدی با چند مورد مورد 10مشخص بفرمایید از 

جواب نهاز شنیدن فروشندهیاترس مدیر (  1
ترسگرفتنروش واشتباه کردن از ترس مشتری(  2

موانع عمده فروش



(دچرا از شما باید بخرند؟ ثبت شو)از شما  دلایل خریداز آگاهیعدم (  3

کالا ویژگی های و آنها توانایی های و شناخت کافی از رقبا عدم (  4

موانع عمده فروش



فروشایستگاه های عدم آگاهی از ( 5

محاسنو معایبعدم آگاهی کافی از ( 6
کالا یا خدمت 

اعتمادپل ضعیف بودن ( 7

موانع عمده فروش



فروشدر هیجان لازم عدم انتقال ( 8

مدیریت  و جریان فروشدر کافی و پیگیری لازم عدم ( 9

موانع عمده فروش



عدم پیگیری لازم و کافی در 
جریان فروش

!ست نیکار بزرگ یک انجامنتیجه موفقیت

کارصد ها و ده ها انجام  حاصلبلکه 
استپیوستهاماکوچک 



گارانتی در طول دوره



ت امنیحسحرفه ای مدیر و فروشنده 
می دهدانتقال بدنشزبان را با 

خواهد             نهیچ چیز شوم زمانیکه موفقتا : عبارت تاکیدی
من شودمانعتوانست 

کیفیت، بهبود هیجانِعدم انتقالِ( 10
هن ذبه در استفاده از خدمت یا کالا زندگی

مشتریقلب و 



:اراده چیست 

که می درخشم خوش آنقدر
ببینیدباشید مرامجبور 

و خواهدلاما می باشد به نفع ماکارهایی کهپیوستهانجام 

نیستمامیلمطابق 



د نواندیش باشی
تا

ثروتمند شوید


