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  مقدمه ناشر
  

ا॥ت ದ ଒ࣥوا৯د  با ਯࣣࡶࢹت عاฮی ਪ୓ی ঍ ଏଷ భتاب ड़ؤ૘०ه ਜอঘ඼່ی ප෉ری دশباඟ໋ان ඼ෙ০انआط ਌ज़ی اఊرات 
کان پوॳش دগد. ऒوا૛ণه ଯد ا೮ ห ࡭ور راই یਖی و علਜอঘ඼່ هૐग़روز جا ଘ ی୓  

  وعلਖی ঍ଽتاب دশباඟ໋ان ඼ෙ০ان،یک ત඼່ت ೰دید ॲغਚی 
حمد و سپاس ايزد منان را كه با الطاف بيكران خود اين توفيق را به ما ارزاني داشت تا بتوانيم در راه 

هايي  گام و آموزشيارتقاي دانش عمومي و فرهنگي اين مرز و بوم در زمينه چاپ و نشر كتب علمي 
  هرچند كوچك برداشته و در انجام رسالتي كه بر عهده داريم، مؤثر واقع شويم.

توسعه روزافزون آن، شرايطي را به وجود آورده كه هر روز شاهد تحولات  سرعتگستردگي علوم و
نياز به منابع مختلف از جمله كتاب  ،اساسي چشمگيري در سطح جهان هستيم. اين گسترش و توسعه

برجسته رساني، بيش از پيش  ترين راه دستيابي به اطلاعات و اطلاع ترين و راحت عنوان قديميرا به 
  نموده است.

در اين راستا، واحد انتشارات مؤسسه فرهنگي هنري ديباگران تهران با همكاري اساتيد، مؤلفان، 
 تلاش نموده   عه در زمينه هاي گوناگون و مورد نياز جام محققان و مترجمان، متخصصان، پژوهشگران

اسب در اختيار علاقمندان قرار براي رفع كمبودها و نيازهاي موجود، منابعي پربار، معتبر و با كيفيت من
  د.ده

و تلاش جمعي از همكاران  "جناب آقاي محمدرضا طائي"كتابي كه در دست داريد با همت 
  انتشارات ميسر گشته كه شايسته است از يكايك اين گراميان تشكر و قدرداني كنيم.

  ما باشيد راهنمايبا نظرات خود مشوق و 
با ارائه نظرات و پيشنهادات وخواسته هاي خود،به ما كمك كنيد تا بهتر و دقيق تر در جهت رفع 

برداريم.براي رساندن پيام هايتان به ما از انواع رسانه هاي  نيازهاي علمي و آموزشي كشورمان قدم
ديباگران تهران شامل سايتهاي فروشگاهي و صفحه اينستاگرام و شماره هاي تماس كه در صفحه 

  شناسنامه كتاب آمده استفاده نماييد.   

  مدير انتشارات  
  مؤسسه فرهنگي هنري ديباگران تهران
dibagaran@mftplus.com 
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  مقدمه
کتاب خودم را  نیچهارم 1400 مردادماهمن کرد تا بتوانم در اواخر  بیرا نص قیتوف نیا نکهیبابت ا کنم یرا شکر م خدا

تا بتوانم  بستم کارماه زمان صرف کردم و تمام تلاش خودم را به  نینوشتن آن چند يکه برا یکتاب م،برسان انیبه پا
 تک تککه بابت  ،استبودهمن پر از تجارب ارزشمند  يکه برا یرسالت خودم بردارم، رسالت يدر راستا گریگام د کی

 يها ابیبازارو  تورهایزیکتاب کمک به و نیهدف از نگارش ا .استبنده رقم خورده يبرا یخوب اریاتفاقات بس ها آن
و  یدست دمکار  کیشغل را  نیا و داشته باشند يتر شیب شرفتیپ خودبتوانند در شغل  نکهیا يبرا ؛کشورم است

  .کمک کند اریبس ها آن به تواند یمشغل  نیا ،برسند تیاگر قصد دارند به موفق نیچن هم ،درنیدر نظر نگ پاافتاده شیپ
فروشندگان  ای تورهایزیتعداد و نکهیا لیدارد، دل ییبالا اریبس تیاهم فروشندگان يباورها رییتغ ازین کشور ما در
 نیهم ،فروش مناسب هستند يرویبه دنبال جذب ن ها شرکتکم است و همواره همه  اریو موفق در کشور بس يا حرفه

کشور امروزه  .میبر یم یپ تشو مشکلا مسائل به تر شیب ،میشو یم تر قیعمدر آن  یکه وقت یموضوع .موضوع است
از  یکیشغل  نیا یول ؛دیآ یدرنمجور  هم بادخل مردم وخرج سال به سالاست و  نیسنگ اریبس يها تورمدچار  ما

را  یخوب یزندگ دیو بتوان دیداشته باش یسخت هم درآمد خوب طیبه شما کمک کند تا در شرا تواند یماست که  یمشاغل
  .دیبساز تان خود و خانواده يبرا

که  چرا ؛باشد رانیا طیمتناسب با بازار و شرا یهمگ ها بحثو  ها مثال ،ها صحبتکه  ام کرده یکتاب سع نیا در
درك  یخوب بهمشکلات و مسائل فروش را  کیدارم و از نزد تیفروش فعال نهیزم  دراست که  یسال 10خود من هم 

  .کنم یمکرده و لمس 
 يرو دیکه با ،است فروش در تیاز پازل موفق يا کهیتاست و هر بخش شده يبند بخشفصل  10کتاب در  نیا
 ها آن يساز ادهیپ يکرده و برا ادداشتیرا  شده گفتهمطالب مهم  د،یکاملاً تمرکز کن شده گفتهو مطالب  ها فصل تک تک

است، مهارت  یموضوع مهارت کیفروش  .به شما کمک کند تواند ینمکتاب  نیا صورت نیا ریدر غ ؛دیوقت صرف کن
 از دیتا بتوان دیرو شو هفروش روب يها چالشو  ها یسختبا مشکلات،  دیشما با ،دیآ یمبه دست  نیهم با تکرار و تمر

  .دیبرس تیبه موفق دیتا بتوان دیرو شو هخودتان روب يهابا ترس دیبا د،یعبور کن ها آن
فروش  يریادگی لیبه دل ایو در دن کشور مااز افراد موفق در  ياریکه بس ،دیداشته باش ادیموضوع را به  نیا همواره

فروش است و شما  يوکار کسبهر  يو بقا تیکه رمز موفق دیپس بدان ؛اند دهیرسکه امروزه به درجات بالا  ،استبوده
  .دیمانند افراد موفق بدرخش دیتا بتوان دیرادار ییفرصت طلا نیا

 .دیعمل کن گرانیاز د زتریمتماو  دیمتفاوت باش دیتا بتوان دیدار زهیو انگ دیپشتکار، سماجت، ام یبه کم ازین فقط
 به ،قرار دهم مانیمشتر اریرا در اخت یکه متفاوت عمل کنم، اطلاعات خوب ام کردهرا  مخود من هم همواره تمام تلاش

خوشحال  ،دارند يبا من همکار نکهیکنم که از ا يرا جلب کنم و کار ها آن مناسب ارائه کنم، اعتماد يها مشاوره ها آن
بالاتر  يها پلهمان پله بمانم و همواره به دنبال نخواستم در ه گاه چیهبه کم قانع نبودم،  گاه چیهاما  ؛باشند یو راض
به  ازیکه چقدر ما ن ،ما هموضوع شد نیمتوجه ا ها آن و در اکثر ام کردهبرگزار  يادیفروش ز يها کلاس تاکنون .ام بوده

و مشکلات  جیو خب نتا میکن یممهارت اقدام  نو چقدر بدون داشت میدان یمچقدر خودمان را دانشمند  م،یآموزش دار
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 یزندگ ریبتوانم مس ام دادهکه انجام  يگریو اقدامات د ها کتاب ریکتاب و سا نیبا ا دوارمیام ،مینیب یم میآن را هم دار
  .داشته باشد یدرخشان ندهیببرم که آ ینفر را بهتر کنم و او را به سمت کی

و انتقادات خودتان را با من در  شنهاداتیو نظرات، پ دیبا من در ارتباط باش دیتوان یم ریز یارتباط يها راه قیطر از
  .دیبا بنده در تماس باش دیتوان یم دیداشت یسؤالاتاگر  نیچن هم .دیبگذار انیم

  ... دیباش موفق و روزیپ و شاد
  یمحمدرضا طائ :سندهیبا نو یارتباط يها راه

  09183625287 :تلفن همراه
 Info@sallesacademy.com :لیمیا

 mohammadreza.taie@ :نستاگرامیا

  www.sallesacademy.com :تیسا وب
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  و تشکر ریتقد
 یحام شهیو هم دهیبنده کش يبرا يادیکه زحمات ز ياز افراد دیبا ،استدهیمن به لطف خدا به چاپ رس چهارم کتاب

  .تشکر کنم ژهیصورت و اند به من بوده
 يآرزو ها آن يبراو  کنم یم تشکر ،بدرقه راه من بوده و هست ها آن ریخ يکه دعا ،زمیاز پدر و مادر عز ابتدا

  .و طول عمر دارم یسلامت
 يها يداشته و دور یازخودگذشتگ اریمرحله بس نیبه ا مدنیرس کرده و در قیمن را تشو شهیکه هم زمیعز همسر

  .کنم یم یتشکر و قدردان اریبس نموده،من را تحمل 
  .استجا در کنار من بوده و همه شهیکه هم زمیبرادر عز و
  
  
  :سندهینو يها کتاب ریسا

  يا فروشندگان حرفه يها یژگیباورها و و :اول کتاب
  .دیوکار خود را موفق کن کسب انیارتباط با مشتر تیریمد قیچگونه از طر :دوم کتاب
  رانیا بازار با متناسب يا فروش حرفه تیریمد :سوم کتاب

  فروش يا حرفه يتوریزیو و یابیبازار يها روش :کتاب چهارم و
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  سندهیتعهد نو
، يا حرفه توریزیو کیبه  لیکتاب شما تبد نیا انیکه در پا ،دهم یم قول شما به کتاب نیا سندهیعنوان نو من به

 جادیاروند فروش و کسب درآمد خود  در یمحسوس يها تفاوت گذشته به نسبت دیبتوان که ،دیمتفاوت و موفق شو
برنامه  د،یکن يساز ادهیدر کار خودتان پ يزیر شده را با برنامه گفتهموارد  یکه تمام است نیا آن یالبته شرط اصل ؛دیکن
  .دیکن جادیا یراتییچه تغ دیو با دیاقدام کن دیخواه یو چگونه م یچه زمان نکهیا يبرا

  شد؟ دیخواه همراه من با ایآ
  :دیکن مکتوب را آن و دیبده یلطفاً به خودتان قول

 و مطالب یمطالعه کنم و تمام ............. خیکتاب را تا تار نیا شوم یمتعهد م .....................من  :مثال عنوان به
  .ببرم کار به خودم يها آن را جهت بهبود مهارت يراهکارها

  یخانوادگنام و نام
  ءامضا

  
  
  
  
  
  
  

    




