
 )Daniel H. Pink( پینک اچ دنیل اثر " است انسان فروش " کتاب خلاصه

 پینک می دهد. ارائه متقاعدسازی و فروش مفهوم به جدیدی نگاه پینک، دنیل نوشته است انسان فروش کتاب
 خود روزمره زندگی در فردی هر و نیست فروشندگی شغل به مختص تنها فروش که می دهد توضیح کتاب این در
 حال در نوعی به باشند، نداشته فروشنده شغلی عنوان اگر حتی انسان ها، همه است. فروش حال در نوعی به

 باشد. دیدگاه یک پذیرش یا کار یک انجام برای دیگران کردن متقاعد می تواند فروش این هستند. فروش

 این از می توان چگونه که داد خواهیم نشان و پرداخت خواهیم کتاب نکات مهم ترین بررسی به ما مقاله، این در
 برد. بهره روزمره فروش های و ارتباطات در اصول

 است انسان فروش کتاب نویسنده درباره

 در آثارش دلیل به بیشتر که است آمریکایی برجسته سخنران و نویسنده یک )Daniel H. Pink( پینک اچ دنیل
 کلمبوس، در را خود زندگی اولیه سال های او می شود. شناخته انگیزشی و فروش مدیریت، روانشناسی، زمینه های

 تایمز نیویورک پرفروش های فهرست به آن ها از بسیاری که است کرده منتشر کتاب شش کنون تا و گذراند اوهایو
 کرد. اشاره "When" و "Drive"، "A Whole New Mind" به می توان او کتاب های مهم ترین جمله از یافته اند. راه

 نشان دهنده که شده اند، ترجمه مختلف زبان 33 به و گرفته قرار توجه مورد گسترده ای به طور پینک کتاب های
 و تصمیم گیری خلاقیت، انگیزه، مانند مفاهیمی بررسی به او کتاب ها، این در است. او آثار از جهانی استقبال

 می دهد. ارائه سازمانی و فردی عملکرد بهبود برای را علم بر مبتنی و عملی راهکارهای و می پردازد زمان بندی

 مشاوره و سخنرانی زمینه در نویسندگی، بر علاوه و می کند زندگی سی دی واشنگتن در حاضر حال در پینک دنیل
 نیز شخصی زندگی در بلکه کسب وکار، دنیای در نه تنها او آثار دارد. فعالیت نیز مختلف شرکت های و سازمان ها به

 می شوند. شناخته حرفه ای و فردی توسعه برای معتبر منابع به عنوان

 از الهام بخش درس یک قسمت هر ،ساده پادکست های با می شود! آغاز شنیدن از موفقیت
 است. بازاریابی هوشمندانه استراتژی های و موفق افراد بزرگ، برندهای
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 پینک دنیل نوشته است انسان فروش کتاب خلاصه

 همه برای کتاب این می دهد. ارائه متقاعدسازی و فروش زمینه در نوین دیدگاهی است، انسان فروش کتاب
 فروش که می دهد نشان ما به و است مفید هستند درگیر "فروش" یا متقاعدسازی فرآیند در نوعی به که افرادی
 از است؛ فروش درگیر نوعی به خود روزمره زندگی در هرکسی بلکه نیست. خدمات و کالا فروشندگان به محدود
 خود فرزندان از که والدینی تا کنند، متقاعد جدید وظایف انجام برای را خود کارمندان می کنند تلاش که مدیرانی

  کنند. کمک خانه در می خواهند

 کسی می کنیم تلاش که زمان هر واقع، در ماست. زندگی جدایی ناپذیر بخش دیگران بر تأثیرگذاری و کردن متقاعد
 است. درست کار، یک انجام برای نظرمان که می دهیم نشان و «می فروشیم» او به را خود دیدگاه کنیم، متقاعد را

 است کرده تغییر فروش .۱

 طرز به دیجیتال و اطلاعات عصر در فروش نحوه و فروش  که می دهد توضیح پینک دنیل کتاب، بخش اولین در
 استفاده خدمات یا محصول درباره مشتریان آگاهی کمبود از فروشندگان گذشته، در است. کرده تغییر چشمگیری

 را شرایط تا می داد اجازه فروشندگان به آگاهی عدم این و داشتند اختیار در محدودی اطلاعات مشتریان می کردند.
 بزنند. رقم خود نفع به

 راحتی به و کرده جستجو دارند نیاز که را آنچه هر می توانند مشتریان اطلاعات، به آسان دسترسی با امروزه، اما
 را حقیقت می تواند او زیرا ندارد، وجود مشتری فریب امکان دیگر شرایطی، چنین در بیابند. را جایگزین گزینه های

 و کرده تغییر نیز محصولات ارائه نحوه و فروش شیوه های نتیجه، در کند. انتخاب را بهتر محصولی و کرده کشف
 شوند. سازگار تحول این با باید فروشندگان

 باشد داشته ایمان خود محصول به باید فروشنده .۲

 انگیزه و انرژی بخشد، بهبود را مشتری زندگی می تواند او خدمت یا محصول که برسد باور این به فروشنده اگر 
 و کرده معرفی مشتری به درستی به را خود تا می کند کمک او به باور این داشت. خواهد فروش برای بیشتری

 باشد. او واقعی نیازهای پاسخگوی

 آن ارزش به فروشنده باور دارد، اهمیت آنچه برسد؛ نظر به معمولی یا جذاب چقدر محصول یک که نیست مهم
 به را آن بیشتری انگیزه و اطمینان با می کند، حل را مشکلی چه محصولش که بداند درستی به او وقتی است.

 کرد. خواهد معرفی مشتری

 



 نگیرید خود به را شدن رد .۳

 اجتناب ناپذیر و طبیعی امری فروش فرآیند در شدن رد که می کند تأکید است انسان فروش کتاب در پینک دنیل
 یا توانایی با ارتباطی هیچ است ممکن پیشنهاد یک شدن رد دلایل بگیرد. شخصی را آن نباید فروشنده و است

 نداشته خرید برای مناسبی شرایط یا نیاز لحظه آن در مشتری است ممکن باشد. نداشته فروشنده مهارت های
  شوند. پیشنهاد رد موجب مالی مسائل یا شخصی اولویت های مانند دیگری عوامل یا باشد

 آنها از و ببیند خود بهبود و یادگیری برای فرصتی را شدن ها رد این شدن، ناامید جای به باید فروشنده بنابراین،
 کند. استفاده فروش فرآیند در پیشرفت برای

 

۴. ABC :وضوح و شناوری، هماهنگی، جدید 

 بر صرف تمرکز جای به آن در که می کند معرفی را ببندید) قرارداد (همیشه ABC عبارت از جدیدی مفهوم پینک
 می گیرد: قرار توجه مورد کلیدی عنصر سه قرارداد"، "بستن

 احساسات، بتواند باید فروشنده مشتری. چشم انداز با همدلی و درک توانایی ):Attunement( هماهنگی ●
 کند. برقرار مؤثری ارتباط و بشناسد را مشتری دیدگاه های و نیازها

 رد و شکست ها از بتوانند باید فروشندگان شدن. رد از پس روحیه بازیابی توانایی ):Buoyancy( شناوری ●
 دهند. ادامه بعدی تلاش های به نفس به اعتماد و انگیزه با و کنند عبور شدن ها

 باشد قادر باید فروشنده روشن. راه حل ارائه و مشتری مشکلات شناسایی در مهارت ):Clarity( وضوح ●
 به را آنها بتواند مشتری که دهد ارائه مفهومی و روشن راه حل های و کند شناسایی را مشتری مشکلات

 کند. درک راحتی

 کاربردی و آموزنده دارد، متقاعدسازی به نیاز نوعی به که فردی هر برای بلکه فروشندگان، برای تنها نه کتاب این
 دنیای تغییرات و انسان ها از بهتر درک با می توان چگونه که می دهد نشان ما به اثر این در پینک دنیل است.
 کرد. تبدیل موفق ارتباطی و انسانی مهارت یک به را فروش مدرن،

 

 

 



 پینک دنیل دیدگاه از فروش کاربردی تکنیک های

 تکنیک های به است انسان فروش کتاب در پینک دنیل است. مشتری توجه جلب از فراتر فروش امروز، دنیای در
 به ادامه، در کنند. برقرار خود مشتریان با مؤثرتری ارتباط تا می سازد قادر را فروشندگان که می پردازد کاربردی
 پرداخت. خواهیم تکنیک ها این از برخی بررسی

 پرسشگرانه خودگفتاری .۱

 تا می کند کمک شما به سوالات نوع این می توانم؟". "آیا بپرسید خود از می توانم"، "من بر صرف تأکید جای به
 کنید. پیدا مشتری کردن متقاعد برای بهتری استراتژی های و منطقی تر دلایل

 خودگفتاری از فروش، جلسه هر از قبل فروشندگان که می کند پیشنهاد است انسان فروش کتاب در پینک دنیل
 تقویت را خود دهم" انجام را کار این می توانم "من مثل قطعی جملات با اینکه جای به کنند. استفاده پرسشگرانه

 و دلایل دقیق تر طور به می تواند فروشنده دهم؟"، انجام را کار این می توانم "آیا مثل سوالاتی پرسیدن با کنند،
 کند. شناسایی را محصول ارائه برای خود استراتژی های

 برای را روش ها بهترین و کنند نگاه محصول به مختلف زوایای از تا می کند کمک فروشندگان به سوالات نوع این
 بیشتری نفس به اعتماد تنها نه می کند، مرور خود ذهن در را سوالات این فروشنده وقتی کنند. پیدا آن فروش

 داشت. خواهد مشتری متقاعدسازی برای مؤثرتر و مثبت جملات بلکه می کند، پیدا

 انگیزشی مصاحبه .۲

 سمت به را او و کنید کشف را مشتری واقعی انگیزه های می توانید شما هوشمندانه، سؤالات پرسیدن با
  دهید. سوق تصمیم گیری

 به می تواند انگیزشی» «مصاحبه تکنیک چگونه که می دهد توضیح پینک دنیل ،است انسان فروش کتاب در
 اتاق کردنش تمیز به متقاعد را دخترش می کند سعی آن در که می آورد مثالی او کند. کمک متقاعدسازی فرآیند

 و بیندازد فکر به را دخترش تا می کند استفاده درست سوالات از او دهد، دستور مستقیماً اینکه جای به کند.
 کند. درک را اتاقش کردن تمیز دلایل

 روی از فقط نه است، ضروری واقعاً اتاق کردن تمیز شود متوجه که می کند کمک دخترش به گفت وگو نوع این
 مجبور برای والدین از بسیاری که است چماق» و «هویج سنتی روش های از مؤثرتر روش این دیگران. خواسته

 و بهتر تصمیم گیری و می رسد نتیجه به خود مشتری روش، این با می کنند. استفاده کاری انجام به فرزندان کردن
 داشت. خواهد مؤثرتری



 مشتری انگیزه های با شدن هم راستا .۳

 شما محصول که دهید نشان سپس و کنید درک را مشتری خواسته های و نیازها باید ابتدا مؤثر، فروش برای
  کند. برطرف را نیازها این می تواند چگونه

 برای اقدامی هر از پیش کند. روشن و شناسایی را خرید برای مشتری انگیزه که است این فروشنده اصلی هدف
 دهد ارائه مقایسه هایی می تواند فروشنده آن، از پس باشد. هماهنگ مشتری انگیزه های با باید فروشنده فروش،

  می آورد. دست به منفعتی چه محصول خرید با مشتری دهد نشان وضوح به که

 محصول خرید از است ممکن که تجربه ای با را مشتری روزمره تجربه باید می دهد، انجام فروشنده که مقایسه ای
 واقعی طور به می تواند محصول که شود متوجه مشتری می شود باعث کار این کند. مقایسه آورد، دست به

 نداشته وجود فروش در وضوح و هماهنگی این اگر یابد. افزایش خرید به علاقه اش و کند برطرف را او نیازهای
 ندارد. ارائه برای ارزشمند و مفید چیزی فروشنده که کند احساس است ممکن مشتری باشد،

 Elevator Pitch جایگزین های .۴

 جلب برای برانگیزاننده" "سؤالات یا کلمه ای" "یک مانند کوتاه و ساده روش هایی از طولانی، سخنرانی های جای به
 در می توانند کلمه ای یک مانند مؤثر و مختصر روش های که می دهد توضیح پینک دنیل کنید. استفاده فوری توجه
 باشند. کارآمد بسیار دارند، کوتاهی توجه دامنه و پرت حواسشان افراد که امروزی دنیای

 دلیل به قافیه ای کلمات کند. ایجاد مشتریان برای بیشتری جذابیت می تواند هم قافیه کلمات از استفاده همچنین
 به بعد مدت ها را شما صحبت های آنها که می شوند باعث و می مانند باقی مشتری ذهن در بالا پردازش" "تسلط

 باور آن و کرده پیدا چیزی به باور برای را خود دلایل مشتری تا می کند کمک نیز درست سؤالات طرح بیاورند. یاد
 شود. تقویت

 سخنرانی یک اینکه جای به هستید. مشتری به زمان مدیریت اپلیکیشن یک معرفی حال در شما کنید فرض
 کنید: استفاده ساده روش یک از می توانید بدهید، اپلیکیشن مزایای و ویژگی ها مورد در طولانی

 ندارید؟" کافی وقت که می کنید احساس همیشه هم شما "آیا کلمه ای: یک ●
 باشید؟" داشته آزاد وقت بیشتر ساعت ۲ روز هر بتوانید اگر "چطور برانگیزاننده: سؤالات ●

 برای محصول این از استفاده چگونگی مورد در و بیفتند فکر به سریع تر مشتریان می شوند باعث روش ها این
 کنند. حواس پرتی یا خستگی احساس اینکه بدون کنند، فکر بیشتر زندگی شان بهبود

 نوشیدنی "این مثل ساده جمله ای جای به هستید. انرژی زا نوشیدنی یک معرفی حال در شما که کنید تصور یا
 کنید: استفاده هم قافیه کلمات از می توانید می دهد"، افزایش را شما انرژی



 کمتر!" خستگی و بیشتر انرژی نوشیدنی، این "با

 شنونده ذهن در به راحتی جمله که می شود باعث این و هستند هم قافیه "کمتر" و "بیشتر" کلمات جمله، این در
 اثرگذاری بلکه می کند ایجاد بیشتری جذابیت نه تنها قافیه ها از استفاده نوع این کند. جلب بیشتری توجه و بماند
 می دهد. افزایش را پیام

 

 است! انسان فروش کتاب کلیدی نکات

 هر نیست. فروشندگی شغل به محدود دیگر فروش که است معتقد پینک دنیل هستیم: فروش حال در ما همه
 برای کودک یک کردن متقاعد از است؛ دیگران بر تأثیرگذاری و متقاعدسازی حال در خود، روزمره زندگی در فرد

 ایده. یک پذیرش برای همکاران تشویق تا گرفته تکالیف انجام

 بهتری فروشندگان را برونگراها که رایج تصور برخلاف هستند: فروشندگان بهترین )Ambiverts( دوسوگرا افراد
 مؤثرتر دارند، را برونگرا و درونگرا گروه دو هر ویژگی های که افرادی که می دهد نشان پینک تحقیقات می داند،
 هستند.

 زندگی محصولش که باشد داشته باور واقعاً فروشنده اگر است: فروش در موفقیت کلید محصول، به باور
 می دهد. مشتری کردن متقاعد برای را لازم انگیزه و انرژی او به باور این می بخشد، بهبود را مشتری

 دلایل این اغلب و دارد وجود مشتری امتناع برای زیادی دلایل که می کند تأکید پینک نکنید. شخصی را شدن رد
 در عملکرد بهبود زمینه و کرده جلوگیری ناامیدی از شدن، رد با منطقی برخورد ندارند. فروشنده توانایی با ارتباطی

 می کند. فراهم را آینده

ABC :ببندید" قرارداد "همیشه سنتی مدل است»، انسان «فروش کتاب در پینک دنیل  جدید )Always Be 
Closing( به را می شود استفاده قرارداد بستن برای مشتری به فشار بر تأکید برای فروش دنیای در معمولاً که 

 )،Buoyancy( شناوری )،Attunement( هماهنگی دارد: تأکید عنصر سه بر و داده تغییر ABC مدرن رویکرد
 )Clarity( وضوح

 

 

 



 است انسان فروش کتاب از بزرگ ایده پنج

 حرفه ای. چه و شخصی زندگی در چه هستیم؛ فروش درگیر نوعی به ما همه ●
 به دستیابی و ما بقای برای داریم، ما آنچه با دارند اختیار در که آنچه مبادله به دیگران ترغیب توانایی ●

  است. حیاتی امری خوشبختی
 قرار برونگرایی و درونگرایی طیف میانه در که کسانی دارند؛ فروش در را عملکرد بهترین دوسوگرا افراد ●

 دارند.
 احساسات، خودگویی مؤثرترین می کند. تقویت را استراتژی و نفس به اعتماد پرسشگرانه، خودگویی ●

 سؤال است بهتر بدهیم، نظر فقط که این جای به می دهد. تغییر را ما کردن صحبت و تفکر روش
 کنیم. پیدا بهتری راه حل های و شود بازتر ذهن مان تا بپرسیم

 از آن جای به و کنید متوقف دهید می انجام که را کاری بفروشید، چیزی دیگران به شدید وسوسه هرگاه ●
 آنها از که آنچه نه بگذارید، دهید انجام برایشان می توانید آنچه بر را تمرکزتان کنید. حمایت آنها

 می خواهید.

 

  است؟ کسانی چه مناسب  است انسان فروش کتاب

 خود کاری محیط یا روزمره زندگی در که کسی هر برای بلکه فروشندگان، برای نه تنها است" انسان "فروش کتاب
 را استراتژی هایی و تکنیک ها کتاب این در پینک دنیل است. مناسب دارد، تأثیرگذاری و متقاعدسازی به نیاز

 و اجتماعی تعاملات در همچنین و مهم تصمیم گیری های مؤثر، ارتباطات مذاکرات، در می توانند که می کند معرفی
 از می تواند کند، عمل مؤثرتر و قوی تر ارتباطات برقراری در بخواهد که فردی هر رو، این از روند. کار به حرفه ای
  شود. بهره مند کتاب این محتوای

 

 می کنم؟ توصیه را کتاب این چرا

 کنید منتقل مؤثرتر را خود پیام می کند کمک شما به که )Elevator Pitch( آسانسور" "زمین برای جانشین شش
 مؤثرتر ارتباط ایجاد و مقابل طرف دیدگاه بهتر درک برای قوانین

 قانع کننده و واضح قاب های ایجاد و پیام ها به دادن ساختار برای تکنیک هایی
 حرفه ای و روزمره زندگی در متقاعدسازی مهارت های بهبود برای عملی استراتژی های



 

  نکته؛

 زمان مدت در می توانید شما که می شود گفته جذاب و کوتاه توضیح یک به Elevator Pitch یا آسانسور" "زمین
 این از هدف دهید. ارائه مخاطب به می گیرد) آسانسور در کوتاه سفر یک که زمانی مدت در (معمولاً کم بسیار

 توجه تا کنید معرفی را خود خدمت یا محصول ایده، واضح، طور به و ممکن زمان کمترین در که است این توضیح
 کند. ایجاد گفتگو ادامه به تمایل و شود جلب مقابل طرف

 کوتاه فرصت های در تا می کند کمک دارند، متقاعدسازی به نیاز که افرادی و کارآفرینان فروشندگان، به تکنیک این
 بگذارند. را تأثیر بهترین

 به می تواند ،گرگ شیوه کتاب  مشابه است؛ فروش حوزه در منابع بهترین از یکی است" انسان "فروش کتاب
 و تکنیک ها کتاب این کند. شایانی کمک دارند، نیاز تأثیرگذاری و متقاعدسازی به که افرادی و فروشندگان
 درک با چگونه می دهند یاد خواننده به و هستند فروش سنتی روش های از فراتر که می کند معرفی را روش هایی

 کند. برقرار مؤثرتری ارتباط مقابل، طرف انگیزه های و نیازها بهتر

 

 است! هنر یک فروش

 فروشندگان به تنها فروش که است این بسپارید یاد به باید است" انسان "فروش کتاب از که آنچه پایان، در
 و انسان ها رفتار از بهتر فهم با است. فروش حال در نوعی به خود روزمره زندگی در فردی هر و نمی شود محدود
 کنیم. عمل موفق تر متقاعدسازی فرایند در و کرده برقرار بهتری ارتباطات می توانیم آنان، نیازهای

 جلب برای مؤثر و ساده روش های از استفاده و او نیازهای شناخت مشتری، با هماهنگی مثل اصولی یادگرفتن
 محصول به ایمان با همچنین، ببرید. بهره متقاعدسازی و فروش برای فرصتی هر از تا می کند کمک شما به توجه،

 آورید. دست به مسیر این در را نتیجه بهترین می توانید جدید، تغییرات با سازگاری برای توانایی و خود

 موفق کسب وکار دنیای در بیشتر استراتژی های کمک به و دهید ارتقا را خود فروش مهارت های تا مایلید اگر
 و فروش بهبود مسیر در که قدمی هر نکنید، فراموش بگیرید. تماس شویراد کارشناسان با حالا همین شوید،

 کرد. خواهد کمک شخصی تان و شغلی اهداف به دستیابی در شما به بردارید، متقاعدسازی
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