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ارزشِ برند شما را مشتری 

 کند،  تعريف می

نه شعارهای تبليغاتی که 

  ايد. پشتِ آن پنهان کرده
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پاسخی است   

به مسئله ای که   

مشتری   

بدون اينكه بلد باشد   

فرياد می زند.    

5 

● 
ت

س
خ

ل ن
سا

●  
تم

ش
 ه

ره
ما

ش
●  

ل 
سا

اه 
ر م

یو
هر

 ش
تم

هف
50

41
 

 برند تو



 
 

Picture caption 

 قبل از طراحی لوگو

نقشه درد مشتری را بكش   

است.نقشه لوگو دنباله     
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  کهتبليغی 

 مسئله را دقيق بنويسد

 برای تكرار شدن

نياز ندارد.  بودجهبه    
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 اعتماد برند

از جايی شروع می شود که   

مشتری با خواندنِ محتوای تو   

ی  حس کند اين دقيقاً همان مسئله 

 ذهنیِ اوست.
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خرد خدمتِ تو را نمی مشتری  

ای پايان دهد که  خواهد به مسئله او می 

ندادنِ کافی تو، به دليلِ گوش  

ای!  هنوز آن را دقيق نشناخته   
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 فروشنده 

  »نمی دانم«وقتی بگويد 

بيشتر از وقتی که نسخه می پيچد  

 اعتماد می سازد. 
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 سؤال خوب

بيشتر از جوابِ سريع می ارزد   

چون جوابِ بی مسئله   

پيشنهادِ بی خريدار است!   
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 نقشهٔ فروش
از گوشِ شنوا شروع می شود   

نه از دهانِ گویا   
اول بپرس   
بعد بفروش    
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 را بساز سيستمِ شنيدن مشتری 

 وگرنه هر روز 

 يک گزارش تكراری

  از يک مشتری جديد می آيد. 
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 ابهام زدايی

 يعنی 

 پرسيدنِ مسئله 

 »راضی بودی؟«نه پرسيدنِ کوتاهِ  
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 وقتی فروش

گره بخورديک نفربه    

سيستمِ شنيدن   

شرکت را از فرد   

جدا می کند.    
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 ده ثانيه سكوت

يعنی   

مسئله پنهانِ پشت جمله را بشنوی   

نه اين که    

 جواب بدهی. 
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اش را واکاوی کن  گيری ی تصميم زمينه 

 های ذهنی را  ی رفتار، قضاوت فهمِ ريشه

 کند.  به پلی برای حل مسئله تبديل می
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 زدن برچسب جای به

 ظاهر تندخو به مشتریِ به 



 مشتری

از ترس و اميدش حرف می زند   

نه از محصول   

 

 

 

 

  

 تو فقط گوش کن

 توضيح نده! 
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 خودشناسیِ مدير

انتخاب ميان دو مسير است:   

اثباتِ خود آيا در اين گفتگو به دنبالِ  

هستم، يا قصد دارم گرهی از کارِ 

باز کنم؟  مشتری  
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پذيرش مشتری قدم اولِ   

 خالی کردنِ 

 ذهنِ پر از جوابِ خودت است. 
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 قبل از مديريتِ تيم

باتریِ ذهنی ات را شارژ کن   

مديرِ خسته   

گوشِ کر دارد!   
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 هوش مصنوعی 

هزاران نظر پراکنده را به يک 

کند  الگوی روشن تبديل می

 کارِتو   

ی  فقط اين است که مسئله

وکارت را  واقعی کسب  

ابهام دقيق و بی  

برايش تعريف کنی.    
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 برای يافتن مسئله

 حدس را کنار بگذار  

 تكيه کن اعدادو به 

 سپس درستیِ آن را  

 با شنيدنِ 

 صدای واقعی مشتريان  

 در خط مقدمِ فروش

 کن.  آزمايی راستی 
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 ابزارْ داده را می چيند 

 فهمِ مسئله اما 

 هميشه 

 صاحبِ کسب وکار در سرِ 

 می ماند. 
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 ای پيش از هر معامله 

 تریی مش شنيدنِ دغدغه 

 کاشتن 

 بذرهای اعتماد  

 و 

  ... 
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 ی پايدار است.  يک رابطه



  

که مسئله اش را جدی گرفتی 

 اولين ارجاعِ توست 

 رضايت

 از شنيده شدن می آيد.  
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 تكرارِ کيفيت

 وجوی مخاطب جست 

 برای  

 های جايگزين گزينه

 را 

 کند.   طور کامل متوقف می به 



 مولانا: 

  بشنو از نی چون حكايت می کند

≥ 

 مسیری کوتاه و سریع برای رشد کسب و کار                            5041هفتم شهریور ماه سال  ●شماره هشتم ●سال نخست   ●

 نی از جدايی می گويد؛

 مشتری هم پيش از خريد، 

 از مسئله اش می گويد. 


