
ــئوليت سفارشات  سال 1367 تا 1369 مس
ــتان  ــاجى كردس ــى نس ــى و بازرگان خارج
ــابقه فعاليت در  ــم چنين س ــم. ه را پذيرفت
ــوول  ــركت ايران كشمير(مس ــاى ش انباره
ــركت روان زيپ (به  ــا) و ش ــرل انباره كنت
ــى ادارى) را دارم. در تمام  عنوان معاون مال
ــغول بودم و و  اين مدت به تحصيل نيز مش
ــگاه به  ــان با كار به تحصيل در دانش همزم
تحصيل  نيز مى پرداختم. همواره سعى  مى 
كردم توازن و تعادل مناسبى ميان تحصيل 

و اشتغال برقرار نمايم. 
ــا  ــالگى  ب ــن 25 س ــال 1369 و در س س
ــوتان  ــرادر بزرگم كه از پيشكس ــنهاد ب پيش
صنعت نساجى در ايران نيز هستند، مبنى بر 
پذيرش مديريت عاملى شركت نساجى قروه  
ــى بود مواجه  ــه متعلق به بخش خصوص ك
ــدم غيرممكن  ــدم. از آن جايى كه معتق ش
وجود ندارد، با صراحت اعلام آمادگى كردم 
ــووليت اين پروژه را پذيرفتم. كارخانه  و مس
نساجى قروه  در واقع يك قطعه زمين تقريباً 
ــتيجارى تحت عنوان  باير و با يك اتاق اس
ــزى"  بود! به اين ترتيب فعاليت  "دفتر مرك
ــاجى قروه با  ــود را براى اجراى پروژه نس خ
ــاخت    ــد ديوار چينى، س ــات كار مانن مقدم
ــين آلات مورد نياز  ــالن ها و واردات ماش س

از ايتاليا آغاز كردم و در سال 1373 شركت 
نساجى قروه نخستين توليد آزمايشى خود را 
ــركت  روانه بازار نمود. در حال حاضر اين ش
ــر و خوش نام  ــى از توليدكنندگان معتب يك

صنايع نساجى كشور محسوب مى شود. 
ــتلزم  ــد توليدى مس ــك واح ــدازى ي راه ان
دريافت امكانات، تسهيلات و اعتبارات بانكى 
ــان به نظر  بود و اين امر براى يك جوان آس
نمى رسيد اما در همين شرايط توانستم با 3 
وزير ( وزير صنايع،وزيركار و وزير بازرگانى) 
ــان وزير و رييس كل بانك مركزى  و  معاون
به ملاقات و مذاكره در خصوص مشكلات 
ــردازم. در  ــراى پروژه بپ ــه محروم اج منطق
ــى و واردات  ــر در زمينه بازرگان ــال حاض ح
ــواد اوليه  ــاجى، تأمين م ــين آلات نس ماش
نساجى اعم از انواع نخ هاى پنبه، پلى استر، 
اكريليك،POY و ويسكوز فعاليت دارم. كار 
در نساجى قروه را تا سال 1374ادامه دادم و 
بعد از آن تصميم گرفتم زندگى كارمندى را 
ــانم و كسب و كارى براى خود   به اتمام برس

راه اندازى نمايم. 

دليل اين اقدام چه بود؟ 
ــاس كردم كه براى رشد و پيشرفت  احس
ــيدن  ــور رس ــه ظه ــه منص ــغلى و ب ش

مهندس شكوهي، تصوير دقيقي از نهراسيدن از شكست و كسب تجربه 
حتـي در زمان شكسـت اسـت. وي با شـوق خاصـي عنوان مـي كند كه  
هميشـه به بالا و چشـم انداز اهداف خود در زندگى نگاه كرده ام و  تصور 
مى كنم براى دسـتيابى به موفقيت نبايد از پذيرفتن مسئوليت هاى بزرگ 
و انجام فعاليت هاى دشوار شانه خالى كنم. وي كه به عنوان اولين ايراني 
عضو انجمن فروشـندگان حرفه اى جهان در آمريكا محسـوب مي شود، 
بـه بازاريابي و فروش فراتر از باورهـاي رايج مردم نگاه مي كند و تلاش      
را با حقيقت فروش آشنا سازد.مي كند با راه اندازي دوره هاي آموزشي جوانان مستعد و علاقه مند ايراني 

وي بهترين شـيوه برقرارى ارتباطات دوسـتانه و صميمانه را جلب اعتماد 
و احتـرام مخاطـب مى داند و بـا تكيه بر اين اصل كه از دوران سـربازى           
اطمينان خاطر كسب كند كه دليلى جز توسعه روابط تجارى ندارد.فرا گرفته، در جريان تجارت خود را به گونه اى معرفى مى كرد تا مخاطب 

د اين توانمنـدى را به نحوى 
* اگر انسـان توانمندى هسـتم باي

ايده آل منتهى شود.
م كه به نتيجه 

هدفمند نماي

مقطعى مواجه شدم اما ترس از 
* در جريان كار با شكست هاى 

شتكار بردارم.
بروز شكست باعث نشد كه دست از تلاش و پ

* انسان ها به 2 دليل ترس از شكست و ترس از طرد شدن، كار 

م نمى دهند در حالى كه ترس از شكسـت انسان را 
جديدى انجا

ك تر مى نمايد.
يك گام به سمت شكست نزدي

* لازمه و نياز نخست موفقيت در فروش خدمات، شناخت نياز افراد 
است.

وهی- قائم مقام هيأت مديره 
گفت و گو با مهندس عليرضا شک

کننده در انجمن 
ر و اولين ايرانی عضو شرکت 

شرکت نوانديشان طاه

فروشندگان حرفه ای جهان (MDRT) در آمريکا

بيوگرافى خود را بيان نمائيد.
ــال 1344 در استان مازندران(شهر  متولد س
ــى،  ابتداي ــلات  تحصي ــتم.  هس ــرآب)  زي
ــتان را در اين شهر  راهنمايى و تادوم دبيرس
ــتان به شهر  ــپرى كردم و از سوم دبيرس س
قائم شهر رفتم و در رشته علوم تجربى فارغ 
التحصيل شدم. پس دريافت ديپلم به خدمت 
ــربازى رفتم و تمام اين مدت دو سال را  س
ــوب (مهران،  ــف جن ــه هاى مختل در جبه
زبيداد، شرهانى،موسيان،جزيره مجنون و...) 
گذراندم. در دوران سربازى و جبهه و جنگ، 
ــب كردم وهمواره  ــمندى كس تجارب ارزش
ــورد توجه و عنايت فرماندهان بودم و اين  م
ــز تلاش در فرا گيرى فنون  توجه، دليلى ج
ــاط موثر و صحيح با  ــى  و برقرارى ارتب رزم
ــربازى به ورزش  ــت. پيش از س آنان نداش
ــدو به صورت حرفه اى مى پرداختم و  تكوان
حتى به عنوان كمك مربى سال ها به آموزش 
ــه و نايب قهرمان  ــر جويان رزمى پرداخت هن
ــه فنى نيز  ــدران  و عضو كميت ــتان مازن اس
ــدم؛ لذا بدليل توانايى بالاى  شناخته مى ش
ــده گردان  ــوان محافظ فرمان ــى به عن رزم
دوران  در  ــى  صبحگاه ورزش  ــوول  مس و 
ــردم كه در  ــى اين فرصت را پيدا ك آموزش
ــى گاهى از پادگان خارج شوم  دوران آموزش
و به ورزش رزمى نيز بپردازم و در مسابقات 

رزمى تكواندو ارتش نيز شركت نمايم.
در دوران جبهه به عنوان ديده بان و بعدها به 

ــوان راننده خط مقدم جهت نقل و انتقال  عن
مهمات به رزمندگان مشغول شدم و به دليل 
ــربازان و  ــرارى ارتباط و نفوذ موثر با س برق
ــتيبانى، زمانى اتمام  ــان بخش پش فرمانده
ــى از فرماندهان پس  ــربازى، يك دوران س
ــه من گفت كه اى  ــلام نظامى ب از دادن س
ــابه تو را داشتم و اين  ــرباز مش كاش 10 س
ــت.  ــره همواره در ذهنم باقى مانده اس خاط
ــد بود  در حين عمليات ها در هنگام   او متعق
ــى  انتقال مهمات به خط مقدم هيچگاه ترس
به دل راه نمى دادم. حتى در مقايسه با ساير 
ــرعت رفت و آمد من به خط  ــربازان، س س
ــتر بود به طورى كه ديگران يك  مقدم بيش
بار مهمات به خط مقدم مى بردند  من بيش 
ــير را تكرار مى كردم. هيچ  از 4 بار اين مس
ــى  گاه در جريان عمليات هاى نظامى ترس
ــن دليل فرمانده  ــود راه ندادم به همي به خ
ــادت نامه اى به من اعطا كرد و  گردان، رش
همان زمان آموختم كه در صورت تلاش و 
ــتكار و همچنين برقرارى ارتباطات موثر  پش

با ديگران به موفقيت دست خواهم يافت. 
پس از اتمام دوران سربازى، به دليل تمايل 
و علاقه به صنايع نساجى و همچنين فعاليت  
ــرادرم در اين صنعت، به عنوان بافنده وارد  ب

كارگاه كوچكى نساجى در قائم شهر شدم.
سپس به عنوان مسئول آمار و كنترل پروژه 
ــاهد از سال  ــاور ش ــركت مهندسين مش ش
ــه دادم. از  ــه فعاليت ادام ــا 1367 ب 1365 ت
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ــتعدادهايم بايد به روى  توانمندى ها و اس
ــخص و روشن متمركز شوم  يك هدف مش
بنابراين ديگر شرايط به نحوى نبود كه وقت 
ــود را در اختيار ديگرى قرار دهم.  و زمان خ
با خود گفتم اگر انسان توانمندى هستم بايد 
اين توانمندى را به نحوى هدفمند نمايم كه 
به نتيجه ايده آل منتهى شود. با چنين پيش 
ــب شغلى  زمينه اى، عليرغم موقعيت مناس
ــاجى قروه خارج شدم .هرچند  از شركت نس
ــاجى قروه  ــركت نس ــدم كه كار در ش معتق
ــود و در اين خصوص  ــكوى پرتاب من ب س
ــود  به صاحبان  ــواره دعا گوى معرف خ هم

وقت آن  شركت هستم. 

آيا احتمال شكست را مى داديد و اين 
كه در صورت ترك موقعيت مناسـب 
شـغلى ، وارد عرصـه اى مبهم و شـايد 

پرخطر خواهيد شد؟
ــت را نمى دادم البته  در ابتدا احتمال شكس
ــاى مقطعى  ــت ه ــان كار با شكس در جري
ــدم اما ترس از بروز شكست باعث  مواجه ش
ــتكار بردارم.  ــد كه دست از تلاش و پش نش
ــركت توليدى،  ــركت ش ــال 1374 ش در س
ــران را در زمينه  ــى و بازرگانى مبتك خدمات
ــام  ــال و انج ــورهاى يخچ واردات كمپرس
ــاى بازرگانى( به صورت  برخى از فعاليت ه
ــال 1381  ــدود) راه اندازى كردم. در س مح
ــركت بازرگانى  ــيس  ش ــدام به تأس ــز اق ني
نوانديشان طاهر نمودم كه به صادرات انواع 
ــاك و محصولات  كالاها اعم خشكبار،پوش
ــاير كشورها به خصوص  پتروشيمى... به س
عراق مى پردازد. همچنين واردات مواد اوليه 
ــين آلات نساجى نيز در پرونده كارى  و ماش
داريم. بخش مهمى از فعاليت هاى شركت 
به بازارسنجى و مطالعه بازار شركت هايى 
ــا كيفيت و  ــه توليدات ب ــاص دارد ك اختص
ــه يافتن بازارهاى  ــى دارند اما قادر ب مرغوب

صادراتى نيستند. 
ــه واردات مواد اوليه و  ــال 1381 كه ب در س
ــاجى مى پرداختم؛ با يك  ــين آلات نس ماش
بحران مالى شديد مواجه شدم به طورى كه 
ــش از 400 ميليون تومان ازمنابع مالى ام  بي
ــتريانم  از دست دادم.  را توسط يكى از مش
هر چند كه وى نيز در نهايت ورشكسته شد 
و تا به امروز هم موفق به دريافت يك ريال 
ــده ام. البته بخش عمده اين  از آن مبلغ نش
ــارى و  بانك  ــركاى تج مبلغ  متعلق به ش
ــال 1385 در حال تسويه حساب  بود و تا س
ــران مالى بودم اما با  ــى از اين بح ديون ناش
ــتم كه شكست و بحران مالى  خود عهد بس
هيچگونه خدشه اى بر ارتباطاتم با مشتريان 
ــد مالى  ــه آنها تعه ــبت ب ــرادى كه نس و اف

داشتم، نگذارد. 

چگونه اين روحيه را در خود ايجاد و 

تقويت كرده بوديد كه شكسـت مالى، 
تأثيرى در نوع رفتار و ارتباطات شـما 

با ديگران  نگذاشت؟ 
در حالى كه بسيارى از افراد زمين و زمان را 

در شكست و بحران خود مقصر مى دانند!!
ــاتيد  در آن زمان كتاب هاى متعددى از اس
بزرگ مانند آنتونى رابينز و وين داير، رابرت 
هلر و... را با دقت مطالعه مى كردم و به اين 
ــيده بودم كه در تجارت شكست  نتيجه رس
ــه تجارت و  ــاره اى جز ادام ــورده ام و چ خ
ــب موفقيت برايم باقى نمانده است. در  كس
ــف كردم و به  ــن زمان واردات را متوق همي
دليل نياز به منابع مالى، وارد حوزه صادرات 
ــدم و توانستم سود قابل توجهى در زمينه  ش
صادرات پوشاك خشكبار، پودر پوست گردو 
ــاى نفت و  ــگاه ه ــه امارات جهت پالايش ب
ــت آورم. ضمن اين  ــيمى و ... به دس پتروش
ــدم در مواقع بحرانى و تجارت  كه متوجه ش
ــوار و گاه غيرممكن كالا، ارائه خدمات  دش
بهترين گزينه جهت سودآورى مى باشد. در 
ــال 1385 به صورت كاملاً اتفاقى با بيمه  س
ــدم و پس از طى كردن  ــنا ش كارآفرين آش
دوره هاى آموزشى و موفقيت در آزمون هاى 
مرتبط، موفق به دريافت نمايندگى كد1171 
ــدم. فعاليت هاى بيمه اى  بيمه كارآفرين ش
ــال 1387   ــود را با جديت ادامه دادم و س خ
ــوزش در محضر جناب  ــى و آم ــا راهنماي ب
ــرد معاونت محترم بيمه عمر  آقاى خليلى ف
و سرمايه گذارى بيمه كارآفرين به عضويت 
ــه اى بيمه عمر  ــندگان حرف ــن فروش انجم
جهان در آمدم و به عنوان تنها ايرانى عضو 
  (MDRT) ــركت كننده در اين انجمن ش
ــفر  ــال 1388 به آمريكا س در خرداد ماه س
ــال 1927 در ايالت  كردم. اين انجمن در س
متحده آمريكا  بعنوان يك نهاد غير سياسى 
ــر و روش هاى  ــته بمنظور تبادل نظ و وابس
فروش موفق و ارايه تكنيك هاى برتر فروش 
ــط 30 نفر از افرادى كه توانستند ثابت  تو س
ــش از يك  ــال ميلادى بي ــد در يك س كنن
ــته اند  ــروش بيمه عمر داش ميليون دلار ف
ــت و پس از 82 سال كه  ــيس  شده اس تاس
از تاسيس اين انجمن به عنوان اولين ايرانى 
افتخار داشتم كه پرچم كشور عزيزمان ايران 
ــكا به اهتزاز در آورم. انجمن فوق  را در آمري
ــور  ــش از 35 هزار عضو از 74 كش داراى بي
مى باشد كه در سطح وسيعى به امور مربوط 

به بيمه عمر مى پردازد. 
در حال حاضر در زمينه آموزش تكنيك هاى 
فروش و بازاريابى به علاقه مندان به فروش 
ــدوارم زمانى  ــردازم. امي ــى مى پ و  بازارياب
ــان عضو انجمن  ــد كه تعداد ايراني فرا برس

فروشندگان حرفه اى افزايش يابد.  
در سال 1387 تصميم گرفتم به تحصيلات 
ــته  ــم لذا به تحصيل در رش ــود ادامه ده خ
ــل گذراندن دوره هاى  ــم  و به دلي MBA پرداخت

مختلف و متعدد بازرگانى با قوانين گمرك، 
ــت فروش، روان  ــات بازرگانى، مديري مكاتب
ــنادى و  ــارات اس ــى، اعتب ــى بازارياب شناس
ضمانت نامه ها آشنايى كامل دارم و تاكنون 
موفق به برگزارى بيش از 150 دوره فروش 

و بازاريابى شده ام. 

زمانـى كه مديريت نسـاجى قـروه را 
قبـول كرديـد، چگونه ريسـك ورود 
بـه يـك حيطـه دشـوار را عليرغم كم 
و  پذيرفتيـد  را  جوانـى  و  تجربگـى 
چگونـه پتانسـيل مديريـت را در خود 

پيدا كرديد؟ 
ــداز اهداف خود  ــم ان ــه به بالا و چش هميش
ــرده ام. مطالعه زندگينامه  در زندگى نگاه ك
ــى از فعاليت هاى  ــق يك ــان هاى موف انس
مهمى بود كه انجام مى دادم. طى مطالعات 
گسترده به اين نتيجه رسيده بودم انسان ها 
ــت و ترس از طرد  به 2 دليل ترس از شكس
شدن، كار جديدى انجام نمى دهند در حالى 
ــان را يك گام به  ــت انس كه ترس از شكس
ــت نزديك تر مى نمايد. تصور  سمت شكس
ــه موفقيت نبايد  ــتيابى ب مى كردم براى دس
ــاى بزرگ و انجام        ــئوليت ه از پذيرفتن مس
فعاليت هاى دشوار شانه خالى كنم و جهت 
ــود بايد ترس از  ــش توانمندى هاى خ افزاي
ــپارم؛ به همين  ــت را به فراموشى بس شكس
دليل از ديدگاه و تجارب افراد موفق و دور هاى 

آموزشى مرتبط نهايت استفاده را مى بردم. 

چگونه اعتماد مخاطبان را جلب مى كرديد؟
اجازه دهيد در زمينه اعتماد سازى مثالى بزنم. 
آيا تاكنون براى شما اتفاق افتاده كه با هدف 
خريد يك روسرى وارد فروشگاهى شويد و 
در پاسخ فروشنده مبنى بر اين كه مى توانم 
ــوان نمائيد كه صرفاً  ــما كمك كنم. عن به ش
ــا بيندازيد.  ــرى ه ــم داريد نگاهى به روس تصمي

ــت كه  ــما اين اس دليل اين عكس العمل ش
ــنده اعتماد نداريد و فكر مى كنيد  به فروش
ــخيص دهد  بهترين فردى كه مى تواند تش
ــت، شما هستيد.  ــرى مناسب اس كدام روس
ــنده اعتماد نداريد؟ من اين  اما چرا به فروش
چرايى را براى خود حل كرده ام وراه حل در 
ــر و صحيح با مخاطب  برقرارى ارتباط موث
است. آموخته ام اگر قرار باشد خريد صورت 
گيرد انسان ها ترجيح مى دهند از دوستان و 
آشنايان خود خريد كنند تا از يك فرد غريبه. 
پس به عنوان فروشنده، براى اين كه غريبه 
ــود بهترين اقدامى كه  ــت ش تبديل به دوس

بايد انجام دهم؛ چيست؟ 
ــيوه برقرارى ارتباطات دوستانه و  بهترين ش
ــاد و احترام مخاطب  صميمانه و جلب اعتم
ــربازى  ــن رفتار را از دوران س ــد. اي مى باش
ــودم و در تجارت و  ــرا گرفته ب ــه خوبى ف ب
ــورى كه در  ــه كار بردم به ط ــروش نيز ب ف
ــه گونه اى معرفى  ــان تجارت خود را ب جري
ــب  مى كردم تا مخاطب اطمينان خاطر كس
ــط تجارى  ــعه رواب ــد كه دليلى جز توس كن
ــد گفتارى يا  ــدارم. اين اثرگذارى مى توان ن
ــد. همچنين جهت تأئيد من  ــتارى باش نوش
ــكل هاى  بايد به عضويت  انجمن ها و تش
ــده در مى آمدم تا  ــناخته ش مورد تأئيد و ش
ــغلى و حرفه اى من  ــلامت ش تأئيدكننده س
باشند. با اين شيوه به تدريج اعتماد مشتريان 
ــد و حتى بازارسنجى و مطالعه بازار  جلب ش

خود را به من سپردند.

منظـور از انجام بازارسـنجى و مطالعه 
بـازار چيسـت و چگونه اين اقـدام را 

انجام مى دهيد؟
بسيارى از شركت ها و بنگاه ها جهت كسب 
موفقيت و ورود به بازارهاى جديد، مديريت 
استراتژيك اتخاذ مى كنند و لازمه موفقيت 
ــيل  ــناخت پتانس ــتراتژيك، ش در مديريت اس
ــت. اگر به  ــاى بازار اس ــود و نيازه هاى خ
ــيل هاى خود مطلع شويد و  خوبى از پتانس
بدانيد پتانسيل هاى شما چگونه نياز افراد را 
ــاخت؛ قادر به برقرارى يك  مرتفع خواهد س
ــد. جهت  ــتمر خواهيد ش ارتباط موفق و مس
ــنجى و مطالعه بازار به سراغ  شركت  بازارس
ــادرات و  ــزرگ داراى دپارتمان ص ــاى ب ه
ــركت هاى  بازرگانى نرفتم بلكه به مذاكره با ش
ــا  ــك كه امكان  انجام صادرات را راس كوچ
ــر نيازهاى  ــوى ديگ ــد، پرداختم. از س ندارن
ــه قرار دادم و از  ــازار منطقه را مورد مطالع ب
ــت، توانايى هاى خود  طريق كاربرى اينترن
ــركت ها  ــلام كرديم. به اين ترتيب ش را اع
ــناخت  به ما مراجعه مى كردند و به دليل ش
ــيل هاى خود و اطلاع از نياز و سليقه  پتانس
ــركت هاى متقاضى  ــنجى ش بازار به بازارس
ــب  ــن اين كه به دليل كس ــم، ضم پرداختي
ــا خدمات گمركى  ــارب مفيد در ارتباط ب تج

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

اين  به  گسترده  مطالعات  طى 
به  ها  انسان  بودم  رسيده  نتيجه 
ترس  و  شكست  از  ترس  دليل   2
از طرد شدن، كار جديدى انجام 
نمى دهند در حالى كه ترس از 
شكست انسان را يك گام به سمت 
نمايد.  مى  تر  نزديك  شكست 
دستيابى  براى  كردم  مى  تصور 
پذيرفتن  از  نبايد  موفقيت  به 
انجام   و  بزرگ  هاى  مسئوليت 
خالى  شانه  دشوار  هاى  فعاليت 

كنم
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ــه برقرارى ارتباط  ــص كالا، موفق ب و ترخي
بيشتر و نزديكتر با شركت ها شدم. 

يك فروشـنده موفق چه خصوصياتى 
دارد؟

1. بايد به تحقيق و بررسى بازار بپردازد.
ــبت به تغييرات و فرصت ها حساس  2.  نس

باشد.
ــترى را  ــاط و احترام به مش ــواره ارتب 3. هم

حفظ نمايد.
ــكار در مورد ارائه  ــوآورى خلاقيت و ابت 4. ن
ــد. گاهى  ــته باش ــات خود داش كالا و خدم
ــب  ــت جهت ارائه مناس ــات ممكن اس اوق
ــليقه و نظر مشترى،   كالا و خدمات بنا بر س

تغييراتى در بسته بندى لحاظ شود.
5. فروشندگان حرفه اى ها اعتقاد دارند كه 
داشتن اطلاعات در مورد كالا و خدمات ارائه 
شده تنها 5 درصد در موفقيت فروشنده تأثير 
دارد و 95 درصد شامل ارتباطات، پيگيرى هاى 
ــنده مى شود. در  و خستگى ناپذيرى فروش
ــرى و ارتباطات مداوم  ــروش موفق، پيگي ف

حرف اول را مى زند. 
6. فروشنده موفق هميشه آمادگى و انگيزه 
ــنيدن "نه"  فروش را در خود دارد. نبايد از ش
ــيد. فروش، زمانى  ــترى ترس در بازار و مش
ــود كه "نه" را تبديل به "آرى"  ايجاد مى ش
ــنده نيستيد  كنيد. در غير اين صورت فروش
بلكه توزيع كننده محسوب مى شويد. حتى 
ــى  اگر با ارائه اولين بار كالا و خدمات، فروش
ــما فروشندگى نكرده ايد بلكه  تحقق يابد ، ش
ــد و زمانى موفق  ــرده اي ــه ك كالا را  عرض
ــه "تقاضا"   ــدم تقاضا" را ب ــتيد كه "ع هس
ــاق در مورد مايكروفر  ــل كنيد. اين اتف تبدي
ــرورى نبود اما  ــاد. مايكروفر يك نياز ض افت
سازندگان مايكروفر اين نياز را ايجاد كردند  
ــال حاضر اين كالا در تمام دنيا مورد  و در ح

استفاده قرار مى گيرد.
ــت كه  ــته اين اعتقاد وجود داش 7. در گذش
ــنده بايد شيك پوش، مودب و خوش  فروش
برخورد باشد اما امروز علاوه بر داشتن چنين 
ــر و تصور خوبى از  ويژگى هايى بايد تصوي
خود در ذهن مشترى برجا بگذارد و به تمام    
ــش ها و نقاط مبهم مشتريان با صبر و  پرس

حوصله پاسخ دهد. 
ــرش متفاوتى  ــنده موفق نگ ــك فروش 8. ي
ــبت به اتفاقات و جريانات دارد. معتقدم  نس
كه در بدترين شرايط مانند جنگ، زلزله و... 
ــب مى توان پول  ــم با اتخاذ راهكار مناس ه
ساخت و فروشنده بود. البته فروشنده اى كه 
قصد كمك و يارى به همنوعان خود دارد. 

ــاً بايد دارى  ــوب الزام ــنده خ 9. يك فروش
اطلاعات و معلومات قوى باشد. 

ــر خاصى در  ــنده خوب تبح 10. يك فروش
ــمى  برقرارى ارتباطات صميمانه و غير رس
ــمى به اين معنا  دارد. البته ارتباطات غير رس

ــام دهيد.  ــر اخلاقى انج ــت كه كار غي نيس
ــمى، به  منظور از برقرارى ارتباطات غير رس
كارگيرى ابزارهاى مناسب جهت رسيدن به 
هدف است. بهتر است اين مورد را در قالب 
يك داستان براى شما بيان نمايم. يك معلم 
ــك روز برفى،  ــال تحصيلى و ي در پايان س
ــود را دور هم جمع  ــوزان خ ــام دانش آم تم
ــد  طول حياط  ــد و به آنان مى گوي مى كن
ــت سر بگذارند كه  ــه را به نحوى پش مدرس
اثر پاهاى آنان به صورت مستقيم بر برف ها 
باقى بماند. تمام دانش آموزان در انجام اين 
ــب اثر پاهاى خود  ــت كردند و مواظ كار دق
ــتقيم بر  بودند اما تنها يك رد پا به صورت مس
برف ها باقى مانده بود. معلم علت اين امر را 
از دانش آموز سوال كرد. وى پاسخ داد: نگاه 
ــايرين به قدم زدن نبود بلكه به  من مانند س
آن سوى حياط و بر روى هدفم متمركز بود. 
پس براى رسيدن به هدف گاهى اوقات بايد 
ــما را زودتر  ــيرهايى عبور كنيد كه ش از مس
ــان برقرارى  ــاند و در اين مي به مقصد برس

ارتباطات غير رسمى گزينه خوبى است.   
ــد كه نبايد  ــر اين نكته ضرورى مى باش ذك
ــق قادر به  ــنده موف تصور كنيم يك فروش
ــت. به اعتقاد من  فروش هر نوع كالايى اس
ــنده خوب قادر به تشخيص نياز  يك فروش

بازار و مشترى و رفع آن مى باشد. 

و  علمـى  وضعيـت  حاضـر  حـال  در 
تخصصـى فروشـندگان ايرانـى كالا و 

خدمات در چه سطحى است؟
بايد عنوان كنم كه در مورد فروش خدمات، 
فروشندگان ما نيازمند آموزش هستند. براى 
ــت بيمه، نيازهاى بيمه  مثال در زمينه صنع
ــت  ــه به حدى ضرورى اس ــراد جامع اى اف
ــه اى بايد به خوبى  ــنده حرف كه يك فروش
ــاز افراد به بيمه را چنان  بداند كه چگونه ني
به تصوير بكشاند كه فرد تا زمانى كه اقدام 

ــوده  ــود، آس به دريافت خدمات بيمه اى نش
ــوان يك  ــه به عن ــود! زمانى ك ــر نش خاط
فروشنده بيمه عمر باور داشته باشيد كه خدمت 
مى كنيد و احتمال دارد فردى كه مقابل شما 
ــتاده آگاهى كامل از خدمت شما ندارد،  ايس
ــن  ــت كه از تزريق واكس مانند كودكى اس
ــج اطفال ممانعت مى كند بنابر اين اصلاً  فل
ــد  نبايد از تندى برخوردهاى وى گله مند ش
بلكه به عنوان فروشنده بيمه عمر بايد تمام 
تلاش خود را به كار ببريد تا بهترين خدمت 

را انجام دهيد. 
ــت كه  ــروش موفق اين اس ــت ف گام نخس
ــن خود پاك  ــانه هاى فروش را از ذه افس
كنيم. تصور نكنيم كه فروشندگى كار آسانى 
ــت، از طريق آن به سرعت آن به ثروت  اس
ــيد، داراى استراتژى  افسانه اى خواهيد رس
ــت، در مجالس غير  ــنى نيس ــاص و روش خ
رسمى مانند ميهمانى ها و... انجام مى شود، 
يك تفريح است و... اين موارد جزو افسانه هاى 
ــتند كه فروشندگان حرفه اى از  فروش هس
ــن خود پاك كرده اند. فروش ويژگى ها  ذه
و استراتژى هاى خاص خود را دارد و لازمه 
ــت موفقيت در فروش خدمات،  و نياز نخس
ــت. بايد به گونه اى  ــناخت نياز افراد اس ش
ــترى تصور كند  ــات را ارائه داد تا مش خدم
كالاى شما بهترين و تنها گزينه جهت رفع 

نيازهاى وى است. 
ــه ديگرى  ــت به گون ــش كالا وضعي در بخ
ــل ملموس بودن  ــت. فروش كالا به دلي اس
ــان تر به نظر      ــتريان، آس و رفع نياز آنى مش
مى رسد. در زمينه فروش كالا، انجام مطالعه 
بازار مهمترين و حياتى ترين اقدام مى باشد. 
ــبز نماد غم و  ــراى مثال در آفريقا رنگ س ب
ــد از عدم موفقيت  ــت بنابراين نباي اندوه اس
صادرات محصولات خود با بسته بندى سبز 
رنگ در آفريقا متعجب شويم. بايد به خوبى 
بدانيم كالاهاى توليدى ما داراى بسته بندى 
مناسب و مورد مصرف ساير كشورها مى باشد 
يا خير. به طور كلى در بخش فروش كالا و 
خدمات نيازمند تربيت فروشندگان حرفه اى 

و مقتدر هستيم. 

آموزشـى  هـاى  دوره  برگـزارى  بـه 
كرديـد؛  اشـاره  فـروش  و  بازاريابـى 
پتانسـيل و تـوان جوانـان را در ايـن 
زمينه چگونه ارزيابى مى كنيد؟ آيا اين 
افراد در آينده به عنوان فروشـندگان 

حرفه اى شناخته خواهند شد؟
ــق و علاقه انجام مى دهم  تدريس را با عش
و نكات كليدى، موثر و كاربردى را در اختيار 
بازاريابان جوان قرار مى دهم. مطمئناً افراد 
ــتعدى وجود دارند كه در صورت تربيت  مس
ــندگان  صحيح و خودباورى به عنوان فروش
ــناخته خواهند  ــد آينده ش ــق و قدرتمن موف
ــت كه در  ــب توجه اين اس ــد. نكته جال ش

ــال 2009 انجمن فروشندگان  گردهمايى س
ــك زن به  ــه عمر جهان ، ي ــه اى بيم حرف
ــنده بيمه  عنوان بزرگترين و قويترين فروش
ــد كه در طول يكسال موفق  عمر اعلام ش
به فروش بيش از 20 ميليون دلار شده بود. 
زنان به دليل حس درونى مادرانه، آشنايى با 
ــره مندى از قدرت نفوذ كلام  زبان بدن، به
ــيوايى و فصاحت كلام در زمينه فروش  و ش
ــه  ــتند ضمن اين كه هميش ــق تر هس موف
ــران باهوش  ــاوره همس مردان موفق از مش

بهره مند مى شوند.

يكى از عمده ترين بخش هاى فعاليت 
شـما در زمينـه صنايع نسـاجى كشـور 
اسـت. ارزيابى شـما از وضعيت صنايع 

نساجى كشور چيست؟
ــنيده ها اين  ــا و ش ــلاف اكثر گفته ه برخ
ــت. به  ــف و ركود نيس ــه توق ــت رو ب صنع
اعتقاد من، نساجى يك صنعت مقدس است 
ــش از تغذيه با  ــان در هنگام توليد پي و انس
ــيده  ــير مادر، با تن پوش پارچه اى  پوش ش
ــفانه نوع نگاه ما به نساجى  ــود. متأس مى ش
صحيح نيست به اين دليل كه تمام افرادى 
ــوند متخصص و  كه وارد اين صنعت مى ش
آشنا به نساجى نيستند و در كنار مجوز توليد 
ــتفاده مى كنند كه در مسير  از امتيازاتى اس
ــيارى از  ــاجى به كار نبرده اند. بس توليد نس
ــين  ــاجى اقدام به واردات ماش واحدهاى نس
ــن تكنولوژى روز  ــاجى طبق آخري آلات نس
دنيا مى كنند اما به دليل عدم امكان استفاده 
ــو مطلوب ، متوقف  ــوژى به نح از آن تكنول

مانده اند. 
ــاجى، انبوه واردات   مشكل ديگر صنايع نس
بى رويه پوشاك، نخ و... است كه بايد راهكار 
موثرى به منظور كاهش و مهار آن انجام داد.
ضمناً به دليل وجود هزينه هاى سربار توليدات 
ــده كالاهاى نساجى  داخلى، قيمت تمام ش
ــاير كشورهاست و اين امر  ايران گرانتر از س
ــق در زمينه صادرات مى  ــب عدم توفي موج
شود. از سوى ديگر بسيارى از افراد وام هاى 
ــازى و بازسازى واحدهاى  كلان جهت نوس
ــد در حالى كه تنها 2  ــود دريافت مى كنن خ
ــته دوم وارد كرده اند!  ــتگاه  ماشين دس دس
ــوع تفكر به كجا خواهيم  نمى دانم با اين ن

رسيد؟! 

و به نظر شما؟
*چالـش هايـي كـه در زمينه فـروش و 
بازاريابـي در ايران وجود دارد چيسـت و 
يك بازارياب و فروشنده توانمند با اتخاذ 
چه مكانيسم هايي قادر به رفع آنهاست؟

*چگونه مي توان اذهان و افكار عمومي 
را نسـبت بـه اين مسـأله كـه تبليغات 
هزينه نيسـت، تغيير داد و اين امر تا چه 

ميزان امكان پذير است؟

نگرش  موفق  فروشنده 
اتفاقات  به  نسبت  متفاوتى 
معتقدم  دارد.  جريانات  و 
شرايط  بدترين  در  كه 
و...  زلزله  جنگ،  مانند 
هم با اتخاذ راهكار مناسب 
ساخت  پول  توان  مى 
البته  بود.  فروشنده  و 
قصد  كه  اى  فروشنده 
همنوعان  به  يارى  و  كمك 

خود دارد
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