
برگه تقلب تِستِ مامان

مهارت های کلیدی

پرسیدن سوال های خوب
3و 1فصل 

مراقبِ داده های بد بودن
2فصل 

پیچیده و رسمیش نکردن
4فصل 

اصرار به تعهد و پیشروی
5فصل 

وچارچوبِ مشخص گفتگ
6فصل 

بخش بندی و انتخابِ مشتری ها
7فصل 

یآماده سازی و بازبین
8فصل 

یادداشت برداری
8فصل 

تستِ مامان

در مورد زندگی افراد صحبت 
!کنین، نه ایده های خودتون

ر به جایِ سوال هایِ کلی و نظرِ افراد د
مورد آینده، در مورد اتفاق های مشخص 

گذشته اونا سوال کنین

کمتر حرف بزنین و 
.بیشتر گوش بدین

دوری از داده های بد

به تعریف و تمجیدها 
.توجه نکنین

حرف های خیالی مشتری رو به جزئیات
.ینخیلی مشخص تو گذشته هدایت کن

نظرها، ایده ها، علائم و 
.احساسات رو خوب بررسی کنین

اشتباه ها و نشونه هاشون

تعهداتوحقایقجایبهتمجیدهاوتعریفآوریجمع
«گرفتیممثبت(فیدبک)بازخوردعالمهیه»
«هداردوستروایدهاینکنممیصحبتکههرکیبا»

پیله کردن
«...نه، نه، فکر کنم متوجه نشدین»
«!آره، ولی این کار رو هم انجام میده»

بودنرسمی
مصاحبهاینتوکهممنونخیلیهمهازاولخب»

اشمازکوتاهسوالتاچندفقطمن.کردینشرکت
«...نمیگیرمروشماوقتخیلیودارم

«دین؟می...بهاینمرهچه5تا1از»
«بذاریمجلسهبیاین»



مشتریازیادگیریگیر
هامشتریبهمنباش،محصولفکربهفقطتو»

«کنممیرسیدگی
«!گفتناینجوریبهمهامشتریچون

برنامهبایدندارم،رومردمبازدنحرفوقتمن»
«!کنمنویسی

فرآیندهای هنگامِ ملاقات

یاز ملاقات رو تو چارچوبی که ن
.دارین ببرین جلو

گفتگو رو رسمی و 
پیچیده نکنین

سوال هایی بپرسین که تو 
.تستِ مامان قبول می شن

ین از حرف های خیالی دور بش. به تعریف و تمجیدها جاخالی بدین
.و روی گذشته افراد و هر نوع نشونه ای که دیدین عمیق شین

خوب یادداشت 
.برداری کنین

اگه نیاز بود، جلسه رو با گرفتن 
.تعهد یا پیش روی تموم کنین

فرآیندهای بعد از ملاقات

همراه تیمتون یادداشت ها
و صحححبت هححای مشححتریان 

.کلیدی رو مرور کنین

ت اگه نیاز بود، یادداشح
ها رو به سیستم تحون

.وارد کنین

افکار و برنامحه ریحزی
.تون رو به روز کنین

سحوال بحزر  3در مورد 
بعححدی تححون تصححمیم 

.بگیرین

فرآیندهای قبل از ملاقات

دی اگه هنوز مشتری هاتون رو با بخش بن
به گروه های مشحخص و قابحل دسحتر  

.نتبدیل نکردین، این کار رو انجام بدی

هدف 3همراه تیمتون 
بححزر  یححادگیریتون رو

.تعیین کنین

اگه نیاز بود، قدم هحای ایحده آل 
بعححدی و تعهححدات مشححتری رو 

.تعیین کنین

بیه، اگه گفت و گو ابزار مناس
ی مشخص کنین با چه کسح

باید گفتگو کنین

بححه نظرتححون مححرف مقححابلتون بححه چححه 
چیزهایی اهمیت میده؟ ححد  هحای 

خودتون رو در این مورد لیست کنین

ونین اگه فکر میکنین جواب سوالی رو می ت
نحت با یه جستجو یا تحقیحق سحاده از اینتر
پیدا کنین، اول این کار رو انجام بدین

بودنتمجیدوتعریفدنبال
وفقمکنینمیفکر...بندازمراهکاروکسبیهخواممی»

«میشه؟
دوسش...دارماپلیکیشنیهبرایعالیایدهیهمن»

«دارین؟

ترحممساله
«چیه؟نظرت...گذاشتمکنارروکارمخامرشبهکههستایسریفوقپروژههموناینخب،»

«!بگوبهمصادقانهخیلیرونظرتدارم،روتحملشمن



نتایج یک ملاقات خوب

در)حقایق محکم و مشخص در مورد اینکه مشتری ها چی کار میکنن و چطور ایحن کحارو انجحام میحدن : حقایق
(مقابل تعریف و تمجید و حرف های سطحی و عقاید

.مشتری با مایه گذاشتن از پول، زمان یا اعتبارش نشون میده که در مورد این کار جدیه: تعهد مشتری

.مشتری به سمت انتهای قیف فروش شما حرکت میکنه و به مرحله خرید نزدیکتر میشه: پیش روی

نشونه های اینکه فقط اَدایِ گفت و گو با مشتری رو در میارین

ری بیشتر از مشت
حرف میزنین

مشححححتری داره از 
شما یا ایحده تحون 

تعریف می کنه

ایده تون رو مشتری ها 
ن گفتین ولحی نمیحدونی
قدم بعدی چی هست

هیچ یادداشتی
ندارین

یادداشت هاتون 
رو بحححا تیمتحححون 

نبازبینی نکردی

رو جوابی گرفتین که انتظارش
ری نداشتین با این ححال تحا ی

روی ایده تون نذاشته

ترسحححی از پرسحححیدن 
هححححیچ کححححدوم از 

نسوالاتون نداشتی

ل نمی دونین دنبحا
جواب کدوم سوال 

مهم هستین

نمیححدونین کححه چححرا 
رو دارین این گفتگو

انجام میدین

علائم یادداشت برداری

خجالت زدهعصبانیهیجان زده

مشکل یا درد
(علامت صاعقه)

ههدف یا کاری که باید انجام بش
(علامت یه دروازه فوتبال هست)

مانع
راه حل موقت و فعلی که 
ت معمولا شکسته بسته هس

(علامتِ دور زدنِ مساله)

متِ علا)پیشینه یا زمینه 
(کوهی در فاصله دور

درخواست ویژگی 
یا معیارِ خرید

پول، بودجه 
دیا روندِ خری

اشاره به فرد یا 
شرکتی مشخص

نیازمند پیگیری و 
بررسیِ بیشتر

نشونه های اینکه شما اصراری بر تعهد و پیشروی ندارین

یه سری مشتری
های احتمالی 

زامبی وار

تموم کردن جلسه ی
معرفیِ محصول با
یه تعریف و تمجید

تموم کردن جلسه معرفیِ 
محصول بدون اینکه قدمِ 

بعدی مشخص باشه

ملاقات هایی 
خوب پیش»که 

«رفت

مشتری هیچ 
چیز با ارزشی رو
متعهد نشده
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ثدرخواست برگزاری جلسه و نحوه ی شروعِ بح

چشم انداز 
ر یه جمله ی کوتاه درباره اینکه چطو

می خواین دنیا رو بهتر کنین

چارچوب
الان کجای کار 

هستین و دنبال 
چی میگردین

ضعف
کجا گیر کردین و چطور میتونن بهتون 

با این کار نشون میدین که . کمک کنن
.دنبال تلف کردنِ وقتشون نیستین

هندونه دادن
هندونه زیر بغلشون بذارین و نشون 
بدین که چرا فکر میکنین فقط اونا 
.میتونن در این مورد کمک تون کنن

درخواست کمک
ه خیلی مستقیم بگین ک
چه کمکی نیاز دارین

ینسوال بزرگی که موقع آماده شدن واسه جلسه باید بپرس

«از این آدم ها می خوایم چی یاد بگیریم؟»

@IamMrNarenji

!بشهاین برگه تقلب حتما باید در کنار کتاب اصلی استفاده


