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הקדשה

לנויה,

שהיא המצפן, ההשראה והסיבה לכל העשייה הזו. השם שמוביל את המותג
ואת הלב שלי. הספר הזה, כמו כל צעד בדרך, נכתב מתוך מחשבה על

העתיד שאנחנו בונים.

ולקהל שלי,

אנשי המכירות, בעלי העסקים והיזמים שנמצאים יום-יום בזירה. אתם, שלא
מפחדים לקבל "לא", שקמים בבוקר כדי להניע את הכלכלה, ושמבינים

שמכירות זה לא מקצוע – זו שליחות של עזרה לאנשים.

המדריך הזה הוא הנשק הסודי החדש שלכם.



דבר המחבר
ברוכים הבאים לצד השני של השולחן

מתן אמיר יעקובי

העולם שבו אנחנו חיים מוצף ברעש. הלקוחות שלנו מותקפים בכל יום באלפי מסרים,
פרסומות והבטחות שווא. כתוצאה מכך, הם פיתחו עור של פיל ומנגנוני הגנה מתוחכמים.

במשך שנים, כמאמן מכירות וכבעלים של "נויה קום קולג'", ראיתי אלפי אנשי מכירות
מוכשרים נשברים מול החומה הזו. הם עובדים קשה, הם מדקלמים תסריטים, הם נלהבים –

והם נכשלים. למה? כי הם מנסים לשכנע.

הספר הזה נולד מתוך ההבנה שעידן השכנוע נגמר. אנחנו לא יכולים יותר "למכור" לאנשים.
אף אחד לא אוהב שמוכרים לו, אבל כולם אוהבים לקנות.

המטרה שלי בספר הזה היא לשנות את הגישה שלכם מהיסוד. במקום
להיות השחקנים הראשיים שמזיעים על הבמה, אני אלמד אתכם להיות

הבמאים.

השיטה שתלמדו כאן – המבוססת על עקרונות ה-NLP ופסיכולוגיה מתקדמת – לא דורשת
מכם להיות "כרישים" דורסניים. להפך. היא דורשת מכם להיות מקשיבים מעולים, חדים כתער,



ואמיצים מספיק כדי לשאול את השאלות שאף אחד אחר לא מעז לשאול.

הספר הזה הוא לא חומר קריאה תיאורטי. הוא ארגז כלים מעשי.

צאו לדרך, תעזו לשאול, ותנו ללקוח למכור לעצמו.

שלכם,
מתן אמיר
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מקטע 1

היסודות המנטליים והפסיכולוגיה של ההתנגדות



פרק 11
למה מכירות "רגילות" מתות ב-2026?

ברוכים הבאים לצד השני של השולחן. אם אתם קוראים את השורות האלו, כנראה
שכבר הבנתם שהעולם השתנה.

השיטות שעבדו בשנות ה-90, ואפילו ב-2015, כבר לא עובדות היום. הלקוח של שנת 2026
הוא הלקוח המתוחכם ביותר בהיסטוריה. הוא מגיע לשיחה אחרי שהוא כבר בדק את

המתחרים, קרא ביקורות, התייעץ עם ה-AI שלו, והוא מצויד בשריון עבה של ציניות וחשדנות.

.)Neediness( "רוב אנשי המכירות בעולם סובלים ממחלה קשה שנקראת "להיטות יתר
הסימפטומים של המחלה הזו מוכרים לכולנו: איש המכירות מדבר ללא הפסקה, יורה נתונים
טכניים, מציג מצגות מפוארות, ומנסה לשכנע בכל הכוח שהמוצר שלו הוא הטוב ביותר. הוא

עובד קשה. קשה מדי. הוא מזיע ממאמץ, אבל הלקוח? הלקוח נשען אחורה, משלב ידיים
ומתרחק.

למה זה קורה? כי מכירות פועלות לפי חוק פיזיקלי פשוט: לכל פעולה יש תגובה נגדית. ככל
שתדחפו את הלקוח חזק יותר לכיוון הסגירה )"תקשיב לי, אתה חייב את זה!"(, הלקוח ידחוף

חזרה לכיוון השני )"לא אני לא, אני צריך לחשוב על זה"(. זהו אינסטינקט הישרדותי. המוח
האנושי בנוי להתנגד לכל ניסיון שכנוע שמגיע מבחוץ.

אין שום משפט מחץ שאתם תגידו, שיהיה חזק יותר מהמשפט
שהלקוח יגיד לעצמו.

ההבדל בין איש מכירות חובבן למקצוען הוא פשוט:



החובבן

מנסה להיות הכוכב של ההצגה. הוא רוצה את הפוקוס, את המיקרופון ואת הבמה.

המקצוען

הוא הבמאי. הוא מבין שהלקוח הוא הכוכב. התפקיד שלך הוא לביים את הסיטואציה
כך שללקוח לא תהיה ברירה אלא להגיע למסקנה הנכונה בעצמו.

הספר הזה לא נכתב כדי ללמד אתכם מה להגיד. הוא נכתב כדי ללמד אתכם מה
לשאול. כי מי ששואל את השאלות, הוא זה שמוביל את השיחה.



פרק 22
המוח לא קונה – המוח מגן

כדי להבין למה שאלות העמקה הן נשק כל כך קטלני, אנחנו צריכים לצלול לרגע למכניקה של
המוח. אל דאגה, אנחנו לא הולכים לעשות כאן שיעור בביולוגיה, אלא להבין עיקרון אחד

Transderivational( "שנקרא "חיפוש טרנס-דריבציוני )ניתוב לשוני פיזיולוגי( NLP-מעולם ה
.)Search

נשמע מפוצץ? בואו נפשט את זה. המוח האנושי הוא מכונה לסריקת מידע. כשמישהו נותן לנו
פקודה או קביעה )"המוצר הזה יחסוך לך כסף"(, המוח המודע שלנו בוחן אותה בספקנות. הוא
מיד מחפש הוכחות סותרות. אבל כשמישהו שואל אותנו שאלה, קורה משהו קסום. המוח לא

יכול להתעלם משאלה. זה כמו רפלקס.

דמיינו שאני שואל אתכם עכשיו: "מה צבע דלת הכניסה לבית שלכם?" באותו רגע, בלי
שביקשתם, המוח שלכם "נחטף". הוא עזב את הטקסט הזה, טס לזיכרון שלכם, שלף תמונה

של הדלת, בדק את הצבע, וחזר לכאן עם תשובה. אתם לא יכולים לא לחשוב על התשובה. זהו
החיפוש הטרנס-דריבציוני: המוח חייב לסרוק את הזיכרונות, הרגשות והערכים שלו כדי למצוא

מענה.

עכשיו, קחו את העיקרון הזה לשיחת מכירה. במקום להגיד ללקוח: "כדאי לך לקנות כי זה
ישפר את חייך" )משפט שהמוח שלו מיד הודף(, אני שואל אותו:

"תגיד, למה לא ויתרת על החלום הזה עד היום?"

מה קורה ברגע הזה?

המוח של הלקוח חייב לצאת למסע חיפוש פנימי.

הוא חייב למצוא סיבות למה החלום הזה חשוב לו.

הוא שולף תשובה כמו: "כי אני לא מוכן להישאר במצב הזה יותר".

ברגע שהמילים האלו יצאו מהפה שלו – הוא מכר לעצמו.

אנחנו יודעים ב-NLP שהמשמעות של התקשורת היא התגובה שאתה מקבל. המטרה של
שאלות ההעמקה היא לגרום ללקוח לבצע תהליך פנימי שיחווט לו במוח את הצורך במוצר.



במקום שאתם תהיו אנשי מכירות חיצוניים שמפעילים לחץ, אתם הופכים לקול הפנימי שלו
שדורש שינוי.



פרק 33
ארגז הכלים של ה-NLP למכירות

לפני שנצלול ל-60 השאלות עצמן, אנחנו חייבים להצטייד בשלושה כלי עבודה
קריטיים. בלי הכלים האלו, השאלות הן סתם רצף של מילים. עם הכלים האלו, הן

הופכות ל"כדורי צלפים".

)Presuppositions( 1. הנחות יסוד

הכוח של שאלה טובה טמון במה שהיא מניחה מראש שהיא אמת. למשל, השאלה:
"מה נשאר לך כדי לקבל החלטה?". השאלה הזו מניחה הנחה סמויה אך חזקה:

אתה כבר רוצה לקבל החלטה חיובית. אנחנו לא שואלים "האם תרצה להחליט?",
אלא מניחים שהרצון קיים, ורק בודקים מה המכשול הטכני הקטן שנותר. השימוש

בהנחות יסוד מאפשר לנו לדלג על שלב ה"האם" ולהגיע ישר לשלב ה"איך".

2. דיסוציאציה )Dissociation – הפרדה(

לקוחות רבים מזדהים עם הפחד שלהם. הם אומרים "אני פוחד" או "אני לא אדם של
שינויים". התפקיד שלנו הוא להפריד בין הלקוח )שיש לו פוטנציאל( לבין הפחד

)שמעכב אותו(. שאלה כמו: "אם החלק שמפחד בתוכך היה מדבר – מה הוא היה
אומר?" היא גאונית. היא יוצרת הפרדה. היא אומרת ללקוח: "אתה לא הפחד. הפחד

הוא רק חלק קטן בתוכך". ברגע שהלקוח מתבונן על הפחד מבחוץ, הוא מפסיק
להיות מנוהל על ידו. זוהי טכניקה קריטית לשחרור התנגדויות רגשיות.



3. טון דיבור )Tonality( – המוזיקה של המכירה

זהו אולי הכלי החשוב ביותר. שאלות העמקה הן חודרניות. אם תשאלו "למה לא
עשית עם זה כלום עד היום?" בטון מאשים או שיפוטי, הלקוח ייסגר ויתקוף. הסוד

הוא לשאול את השאלות הקשות ביותר, בטון הרך והאמפתי ביותר, או לחילופין –
בטון של סמכות מקצועית )כמו רופא(. כשאתם שואלים "למה לא 2?" )כשלקוח נותן

ציון 5(, הטון צריך להיות של סקרנות אמיתית, כאילו אתם באמת לא מבינים למה
הוא אוהב את המוצר. זה מה שגורם לו לרצות להסביר ולהגן על הבחירה שלו.

זכרו: המילים הן התווים, אבל האינטונציה היא המנגינה. שאלות העמקה דורשות
מכם ביטחון עצמי. אתם לא מתנצלים על השאלה, כי אתם יודעים שהשאלה הזו

היא הדרך היחידה של הלקוח לצאת מהתקיעות שלו.
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מקטע 2

שלב הכאב והטלת הספק



פרק 44
אומנות הטלת הספק – "למה לא 2?"

הגענו לרגע האמת. אתם בשיחה, הצגתם את הפתרון, ועכשיו מגיע השלב שבו רוב
אנשי המכירות מתחילים לגמגם או ללחוץ. אבל אתם? אתם הולכים לעשות בדיוק

את ההפך. אתם הולכים להטיל ספק ברצון של הלקוח.

Paradoxical( "למה לעשות דבר כזה? בפסיכולוגיה קוראים לזה "הכוונה פרדוקסלית
Intention(. העיקרון הוא פשוט: כשמישהו דוחף אותנו לכיוון אחד, האינסטינקט שלנו הוא

למשוך לכיוון השני. אם תגידו לילד "אל תאכל את העוגייה הזו", הוא ירצה אותה פי עשרה. אם
תגידו ללקוח "תקשיב, אני לא בטוח שאתה בשל לזה כרגע", הוא פתאום ירצה להוכיח לכם

שהוא הכי בשל בעולם.

הכלי החזק ביותר ליישום העיקרון הזה הוא שאלת ה-"1 עד 10", עם טוויסט גאוני.

❌ המלכודת הקלאסית: "מה חסר?"

במכירות "רגילות", כששואלים לקוח: "מ-1 עד 10, עד כמה אתה מעוניין?", והוא עונה
"6", האינסטינקט של המוכר הוא לשאול: "אוקיי, מה חסר לנו כדי להגיע ל-10?".

זו טעות קריטית!

למה? כי הרגע נתתם ללקוח פקודה למוח: "חפש את כל הפגמים, הבעיות
והחסרונות במוצר שלי". הוא מתחיל לחשוב למה זה יקר, למה זה לא הזמן, ולמה

המתחרה עדיף. במו ידיכם הפכתם את הלקוח לקטגור של המוצר.

✨ הטכניקה החדשה: "למה לא 2?"

"וואו, זה די גבוה. למה לא 2? למה לא נתת ציון
נמוך יותר?"



שימו לב לקסם שקורה עכשיו במוח של הלקוח: כדי לענות על השאלה הזו, המוח שלו חייב
לחפש את הסיבות החיוביות שבגללן הוא נתן ציון גבוה יחסית. הוא חייב למצוא את היתרונות
של המוצר כדי להצדיק את הדירוג שלו. הוא יגיד משהו כמו: "לא 2, כי אני באמת צריך לפתור

את הבעיה הזו, והשיטה שלכם נראית לי הגיונית, ואהבתי את מה שאמרת על הליווי...".

שמעתם את זה? הוא הרגע מכר לעצמו. הוא הפך להיות הסנגור של המוצר.
הוא נלחם עליכם.

התפקיד שלכם הוא רק לשבת, להנהן ולהקשיב לו משכנע את עצמו.



תסריט שיחה לדוגמה:

מוכר:

"דני, בכנות, מ-1 עד 10, כמה אתה מתחבר לפתרון שהראיתי לך?"

לקוח:

"תשמע, נראה לי באזור ה-6."

מוכר: )בשקט, בסקרנות(

"6? אוקיי, זה לא 10, אבל זה גם לא 1. האמת שהפתעתי אותי, חשבתי שתגיד פחות.
למה לא 2 בעצם? למה הציון יחסית גבוה?"

לקוח:

"תראה, כי בסוף אני לא יכול להמשיך במצב הנוכחי. אהבתי מאוד את המודול של
השיווק, זה משהו שחסר לי בעסק, ואני מבין שאני חייב עזרה חיצונית."

מוכר:

"הבנתי. אז המודול של השיווק הוא הסיבה המרכזית?"

לקוח:

"כן, וגם העובדה שזה ליווי אישי ולא קורס דיגיטלי."

בום.



הלקוח נתן לכם את מפת הדרכים לסגירה. הוא אמר לכם בדיוק מה חשוב
לו, והוא עשה את זה מתוך שכנוע פנימי עמוק.



פרק 55
שבירת תבנית וערעור הסטטוס

"Neediness" אנחנו חיים בעולם שבו הלקוח רגיל שרודפים אחריו. הוא רגיל לריח של
)נזקקות( שנודף מאנשי מכירות. כשאתה מתקשר אליו, הוא כבר מכין את ה"לא". כדי לחדור
את החומה הזו, אנחנו חייבים לבצע "שבירת תבנית" )Pattern Interrupt(. אנחנו צריכים

להתנהג בניגוד מוחלט לציפיות שלו.

במקום להיות המוכר שרודף, אתם הופכים להיות הפרז )The Prize(. במקום לנסות
לשכנע אותו לקנות, אתם גורמים לו לנסות לשכנע אתכם למכור לו.

טכניקת ה-Push-Pull )דחיפה-משיכה(

העיקרון הוא שכדי למשוך מישהו אלינו, אנחנו צריכים קודם כל לדחוף אותו קצת
החוצה. זה מערער את הביטחון המזויף שלו ומפעיל אצלו את "הטיית המחסור"

)Scarcity(. ברגע שלוקחים למישהו את האופציה לקנות בקלות, הוא רוצה את זה
יותר.

הנה שאלות מפתח לשבירת הסטטוס:

1. שאלת הסינון: "למה אתה חושב שאתה מתאים?"

רוב המוכרים שואלים: "אתה רוצה לקנות?". אנחנו שואלים: "תגיד, למה אתה חושב
שאתה מתאים לזה בכלל?". זוהי שאלת סטטוס אולטימטיבית. היא משדרת: "יש לי

סטנדרטים. לא כל אחד מתקבל". הלקוח, שרגיל להיות זה שמסנן, מוצא את עצמו
בעמדת המבחן. הוא מתחיל למכור לכם את התכונות הטובות שלו: "אני מתאים כי אני

חרוץ, כי אני רציני...".



2. שאלת האחריות: "למה השארת לי פנייה?"

לקוח עולה לשיחה ואומר "יאללה, תרשים אותי". אל תיפלו למלכודת הזו. החזירו את
הכדור אליו: "רגע לפני שאני מסביר, ראיתי שהשארת פרטים אתמול בלילה. למה
בעצם? מה גרם לך לחפש פתרון דווקא עכשיו?". השאלה הזו מכריחה את הלקוח
להודות שיש לו בעיה ושהוא זה שפנה אליכם. זה מבסס את יחסי הכוחות הנכונים

לשיחה: רופא )אתם( ומטופל )הוא(, ולא מוכר וקונה.

3. שאלת הכנות האכזרית: "אולי זה לא דחוף לך?"

כשלקוח מהסס או אומר "אני צריך לחשוב על זה", אל תנסו לשכנע. הטילו ספק
בדחיפות:

"תשמע דני, מהשיחה שלנו אני מקבל את התחושה שאולי זה משהו שלא באמת דחוף
לך כרגע. אולי עדיף לחכות עם זה?"

זוהי "דחיפה" קלאסית. אם ללקוח באמת לא דחוף – חסכתם זמן. אבל ב-90%
מהמקרים, הלקוח ייבהל מהמחשבה שאתם מוותרים עליו ויגיד: "לא לא, זה מאוד דחוף

לי! אני חייב לפתור את זה כי...".

טיפול בהתנגדות "יקר לי" – עוד לפני שהיא עולה

שימוש נכון בשאלות סטטוס מנטרל את התנגדות המחיר מראש. כשאתם שואלים:
"כמה אתה מחוייב לעצמך בשביל לעשות מהלך כזה?" אתם הופכים את התשלום

למבחן של רצינות ומחוייבות אישית, ולא למשא ומתן על כסף. אם הוא אומר שזה
"יקר", הוא בעצם מודה שהוא לא מחוייב לעצמו. אף אחד לא רוצה להודות בזה.

לסיכום המקטע: בשלב הזה של השיחה, המטרה שלכם היא לא להיות "נחמדים".
המטרה היא להיות מנהיגים. הטלת הספק ושבירת התבנית מנערות את הלקוח

מהאדישות שלו, גורמות לו לקחת אחריות, ומכינות את הקרקע לשלב הבא והעמוק
יותר: החיבור לחלום ולזהות.



3

מקטע 3

שלב החלומות והזהות



פרק 66
Future Pacing – מסע בזמן

אחרי שערערנו את הביטחון המזויף של הלקוח וגרמנו לו להגן על הרצון שלו )במקטע הקודם(,
אנחנו מגיעים לשלב שבו אנחנו הופכים את הדימיון שלו לכלי המכירה החזק ביותר שלנו.

ב-NLP, אנחנו יודעים עובדה נוירולוגית מדהימה: המוח האנושי לא באמת מבדיל בין דמיון
מוחשי לבין מציאות. כשאתם צופים בסרט אימה, הלב שלכם דופק והידיים מזיעות, למרות

שאתם יושבים בטוחים על הספה. הגוף מגיב למחשבה כאילו היא מתרחשת כאן ועכשיו.

אנחנו הולכים להשתמש בעיקרון הזה כדי לבצע "מסע בזמן" על ציר הזמן )Timeline( של
הלקוח. המטרה שלנו היא לייצר פער )The Gap( בלתי נסבל בין המקום שבו הוא נמצא
היום, לבין המקום שבו הוא יכול להיות – או גרוע מכך, המקום שבו הוא יהיה אם לא יעשה

כלום.

)Away From( מנוע הכאב: הבריחה מהגיהנום

רוב האנשים מונעים יותר מהפחד להפסיד מאשר מהרצון להרוויח. לכן, השאלה
הראשונה במסע הזמן חייבת להיות כואבת. אנחנו רוצים שהלקוח ירגיש את המחיר

של חוסר המעש.

"תגיד, אם תמשיך לבחור בדרך הקלה ולא להחליט עכשיו... איפה אתה
רואה את עצמך בעוד חצי שנה מהיום?"

זוהי לא סתם שאלה, זוהי סטירת לחי למודעות. היא יוצרת דיסוננס קוגניטיבי )מתח
פנימי(. הלקוח מדמיין את עצמו בעוד שישה חודשים עם אותן הבעיות, אותו המינוס

בבנק, או אותו תסכול בזוגיות. התמונה הזו מפחידה אותו. כדי לפתור את המתח הזה,
הוא חייב לפעול עכשיו. אנחנו הופכים את המחיר של "לא לעשות כלום" לגבוה וכואב

יותר מהמחיר הכספי של המוצר שלכם.



)Towards( מנוע העונג: הריצה לגן עדן

מיד אחרי שהראינו לו את "הגיהנום" של הסטגנציה, אנחנו פותחים לו צוהר לתקווה.
אנחנו רוצים שהוא ירגיש את הדופמין של ההצלחה כבר בתוך השיחה.

"נניח והחלטת לפתור את זה היום, ועברה חצי שנה והכל עבד כמו שצריך.
איך המציאות שלך נראית עכשיו?"

שימו לב למילה "נניח". היא עוקפת את ההתנגדויות הלוגיות ומאפשרת ללקוח
לחלום. כשהוא מתחיל לתאר את ההצלחה )"אני רואה את עצמי רגוע יותר, עם

הכנסה יציבה..."(, הוא יוצר עיגון )Anchor( רגשי. הוא מקשר את תחושת ההקלה
וההצלחה הזו ישירות למוצר שלכם. המוצר מפסיק להיות "הוצאה" והופך להיות

ה"גשר" היחיד לעתיד הזה.

ארגז שאלות למסע בזמן:

• "מה יקרה לך אם לא תעשה את זה?" – שאלה ישירה שמחדדת את ההפסד.

• "מה היית אומר לעצמך בעוד חצי שנה אם לא תפעל עכשיו?" – שיחה בין ה"אני
העתידי" ל"אני הנוכחי".

• "אם לא היית יכול להיכשל – מה היית עושה אחרת כבר עכשיו?" – הסרת הפחד
המנטלי כדי לחשוף את התשוקה האמיתית.



פרק 77
)Identity Level Selling( מכירה ברמת הזהות

אם עד עכשיו דיברנו על "מה יקרה", עכשיו נדבר על "מי אתה". רוברט דילטס, אחד מאבות ה-
NLP, פיתח את מודל "הרמות הלוגיות". לפי המודל, שינוי ברמת הזהות )"מי אני"( הוא חזק

ועמוק פי כמה משינוי ברמת הסביבה )"כמה זה עולה" או "איפה זה מתקיים"(.

רוב אנשי המכירות נתקעים ברמות הנמוכות )סביבה והתנהגות(: "המוצר זול", "הוא קל
לשימוש". אנחנו נדבר על הזהות של הלקוח. אנחנו נמכור לו גרסה משופרת של עצמו.

הקנייה הופכת לאקט של הגדרה עצמית ולא סתם להוצאה כספית.

הטכניקה: דיסוציאציה )הפרדה(

אחד המחסומים הגדולים ביותר למכירה הוא הפחד. הלקוח אומר לעצמו "אני פחדן",
"אני לא מסוגל". הוא מזדהה עם הפחד. התפקיד שלנו הוא להפריד ביניהם.

"אם החלק שמפחד בתוכך היה מדבר – מה הוא היה אומר?"

זוהי שאלת מיליון הדולר. למה? כי ברגע שאתם שואלים אותה, אתם מניחים שיש
"חלק שמפחד" ויש "חלק אחר" )הלקוח עצמו(. זוהי טכניקה של דיסוציאציה
)Dissociation(. הלקוח יכול פתאום להסתכל על הפחד שלו מבחוץ, בצורה

אובייקטיבית, ולהגיד: "החלק המפחד חושב שאני אכשל". ברגע שהפחד הוא "חפץ"
חיצוני, קל הרבה יותר לנהל אותו ולנטרל אותו. הלקוח כבר לא "פחדן", הוא אדם

שיש לו חשש, וזה הבדל ענק.

פירוק אמונות מגבילות

לפעמים הלקוח מחזיק באמונה ישנה שחוסמת אותו )"כסף זה דבר מלוכלך", "אני לא
טכנולוגי"(. אנחנו חייבים להציף את זה.

"איזו אמונה לגבי עצמך כבר לא משרתת אותך כאן?"

אנחנו מבקשים מהלקוח לעשות סדר בארון האמונות שלו ולזרוק את מה שמיותר.
כשהוא מודה שאמונה מסוימת מעכבת אותו, הוא פתוח לקבל אמונה חדשה )שאתם

מציעים(.



שאלות של משמעות ומטרה

אנשים לא קונים מוצרים, הם קונים משמעות. הם רוצים להרגיש שהם חיים למען
משהו.

• "אדם בלי מטרה כמשול לאדם ללא חיים. מה המטרה שלך בלקום מחר בבוקר?" –
שאלה שמנערת את הנשמה.

• "אתה מרגיש שזה הזמן הנכון עבורך לבצע את השינוי הזה?" – פנייה לאינטואיציה
ולבשלות הפנימית.

• "לכל אדם יש יתרון יחסי בחיים, מה היתרון שלך?" – חיזוק האגו והביטחון העצמי
של הלקוח לפני הסגירה.

• "אם לא היית פוחד ממה שיגידו – מה הייתה ההחלטה שלך היום?" – ניטרול רעשי
רקע חברתיים ומיקוד באמת הפנימית.

לסיכום המקטע: בשלב הזה הלקוח כבר עבר מסע. הוא ראה את העתיד השחור
ללא השינוי, הוא טעם את העתיד הוורוד עם השינוי, והוא הפריד את עצמו

מהפחדים שמנהלים אותו. הוא מבין שהקנייה היא לא "עוד עסקה", אלא הצהרה
על מי שהוא רוצה להיות. עכשיו, כשהוא בשל רגשית ומנטלית, נשאר לנו רק דבר

אחד: לסגור את העסקה ולקבע את המחוייבות.
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מקטע 4

המחוייבות והסגירה



פרק 88
הוכחה חברתית פנימית – לנצח את האגו

אנחנו מכירים את הטריק השחוק של דפי מכירה: "הנה מה שיוסי מחדרה חושב עלינו", "הנה
המלצה ממיכל". זה נחמד, זה עובד, אבל ב-2026 זה כבר לא מרגש אף אחד. אנשים יודעים

שיוסי מחדרה הוא אולי חבר שלכם, או ששילמתם לו. הוכחה חברתית חיצונית היא כלי עזר
חלש. הוכחה חברתית פנימית היא נשק יום הדין.

מהי הוכחה חברתית פנימית? זה הרגע שבו הלקוח משווה את עצמו לאחרים שמצליחים,
והאגו שלו לא נותן לו להישאר מאחור. אנחנו רוצים לגרום לו להרגיש שאם הוא לא מצליח,

הבעיה היא לא בשיטה – אלא בו. וזה, חברים, דבר שאנשים לא מוכנים לקבל.

שאלת "מלכודת האגו"

זו אחת השאלות המתוחכמות ביותר בארסנל שלנו. השתמשו בה בזהירות:

"תגיד דני, אתה מכיר אנשים אחרים שהצליחו בתחום הזה? )כן(. יופי. אתה
מרגיש שאתה ממש שונה מהם? שאתה פחות מוכשר מהם?"

:)Double Bind( שימו לב ל"מלכוד 22" שבנינו כאן ללקוח

אם הוא עונה "כן, אני שונה/פחות טוב":

הוא מודה בנחיתות. הוא מודה שהוא לא מסוגל. זה כואב מאוד לאגו, ולרוב אנשים
לא יודו בזה בקול רם.

אם הוא עונה "לא, אני לא שונה מהם":

)וזו התשובה שתקבלו ב-95% מהמקרים( – הוא הרגע הודה בפניכם ובפני עצמו
שהוא מסוגל להצליח. הוא הסיר את התירוץ של "זה לא בשבילי".

ברגע שהוא אמר "אני לא פחות טוב מהם", הוא יצר לעצמו את הסטנדרט. עכשיו נשאר לכם
רק לשאול: "אז אם הם הצליחו, ואתה לא נופל מהם, מה מונע ממך להיות שם איתם?"



החוזה הפסיכולוגי

לפני ששולפים את הצעת המחיר, אנחנו צריכים שהלקוח יחתום על חוזה דמיוני עם
עצמו.

"אתה מאמין בעצמך שתצליח?"

זו שאלה בינארית. כן או לא. אם הוא אומר "כן", הוא התחייב להצלחה. אם הוא
מהסס, אל תמכרו לו עדיין. טפלו בחוסר האמונה. מכירה ללקוח שלא מאמין בעצמו

היא מתכון לביטול עסקה או ללקוח מאוכזב.



פרק 99
הסרת החסמים האחרונים וסגירה

הגענו לקו הסיום. הלקוח עבר דרך הכאב, ראה את החלום, הבין שהוא חייב לפעול, והודה
שהוא מסוגל. עכשיו נשאר רק פרט "שולי": התשלום. בשלב הזה, רוב המוכרים נלחצים. הם
מתחילים לגמגם את המחיר. אתם לא. אתם תשתמשו בשאלה אחת פשוטה שממיסה את

המתח.

)The Clean-Up Question( "?שאלת "מה נשאר

אנחנו משתמשים כאן ב-Presupposition )הנחת יסוד( חזקה מאוד: ההחלטה כבר
התקבלה, נשאר רק לוודא ביצוע.

"אז דני, בגדול נראה שאתה מבין שזה מה שאתה צריך. מה נשאר לך כדי
לקבל החלטה סופית?"

השאלה הזו מבודדת את ההתנגדות האחרונה. אם הוא עונה: "רק עניין התשלומים",
מצוין. זו התנגדות טכנית. פתרו אותה וסגרו. אם הוא עונה: "אני עדיין לא בטוח שזה

יעבוד לי", חזרו אחורה לשלב הזהות והאמונה. אל תנסו לסגור בכוח.



טיפול בהתנגדות "אני צריך לחשוב על זה"

זהו המשפט השנוא ביותר על אנשי מכירות. אבל אצלנו, זו הרמה להנחתה. הלקוח
אומר "לחשוב על זה" כי הוא מפחד לקבל החלטה.

התגובה שלנו )שאלת ההפרדה(:

"אני מבין. תגיד לי רק כדי שאדע איך לעזור – ההתלבטות היא על הכסף, או שאתה
לא בטוח שזה הפתרון שיפתור לך את הבעיה?"

השאלה הזו מכריחה אותו להיות ספציפי:

• אם זה כסף: אנחנו במו"מ עסקי. אפשר לדבר על תשלומים, על החזר השקעה
)ROI(, או לשאול: "מה עולה לך יותר – המחיר של המוצר, או המחיר של להישאר עם

הבעיה עוד שנה?".

• אם זה הפתרון: יש לנו בעיית אמון. חזרו לשאלות הוכחה חברתית ולשאלות הזהות.

שאלת הפעולה המיידית

כדי למנוע דחיינות של "אחרי החגים", אנחנו שואלים:

"מה אתה מוכן לעשות היום כדי להוכיח לעצמך שהגיע הזמן?"

זוהי קריאה לפעולה. אנחנו לא מבקשים ממנו לשלם לנו, אנחנו מבקשים ממנו
להוכיח לעצמו. התשלום הוא רק האמצעי להוכחה הזו.



פרק 1010
סיכום ויישום – המודל המלא

סיימנו את המסע. למדתם איך לפרק את המגננות של הלקוח לא באמצעות כוח,
אלא באמצעות תחכום, הקשבה ופסיכולוגיה מדויקת.

זכרו: המוכר החובבן מנסה להיות הכוכב. המוכר המקצוען הוא
הבמאי.

כדי שתוכלו לקחת את זה לשטח כבר מחר בבוקר, הנה סיכום של המודל המלא,
מחולק לפי שלושת השלבים הקריטיים: כאבים, חלומות, מחוייבות.



לשיחת העמקה

1)Pain( שלב הכאבים
ניפוץ האדישות

המטרה: לגרום ללקוח להבין שהוא לא יכול להישאר במצב הנוכחי

"למה לא עשית את זה עד עכשיו?"

"זה נראה כאילו אתה מחכה שהבעיה תחמיר כדי לטפל בה... הבנתי נכון?"

"מה יקרה אם תמשיך לבחור בדרך הקלה ולא להחליט עכשיו?"

"מה עולה לך יותר? המחיר או זה שאתה לא פותר את זה?"

"אולי זה משהו שלא באמת דחוף לך?"



2)Dreams( שלב החלומות
יצירת הפער

המטרה: לחבר את הלקוח לרגש של ההצלחה ולזהות החדשה שלו

"חצי שנה מהיום, איפה אתה רואה את עצמך?"

"נניח והחלטת לפתור את זה, איך עכשיו המציאות שלך נראית?"

"איך זה יעזור לך באמת? מה יצא לך מזה?"

"אם לא היית יכול להיכשל – מה היית עושה אחרת כבר עכשיו?"

"אם החלק שמפחד בתוכך היה מדבר – מה הוא היה אומר?"



3)Commitment( שלב המחוייבות
סגירה והטלת ספק

המטרה: לגרום ללקוח להגן על הבחירה שלו ולחתום

"מ-1 עד 10 עד כמה אתה מתחבר? )עונה 5( → למה לא 2?"

"אתה מאמין בעצמך שתצליח?"

"אתה מכיר כאלה שהצליחו? אתה מרגיש שונה מהם?"

"מה נשאר לך כדי לקבל החלטה?"

"אני לא רוצה שתקנה, אני רוצה שתגשים את עצמך, מקובל?"

"והחלטת שלא משנה מה אתה עושה את זה?"



מילות סיום

השאלות האלו הן לא תסריט קסם שקוראים מדף. הן דורשות מכם
אומץ.

דרוש אומץ להסתכל ללקוח בעיניים ולשאול "למה אתה מחכה?". דרוש אומץ
לשתוק ולתת לו להתבשל עם התשובה.

אבל ברגע שתעשו את זה, תגלו שהמכירה הופכת לקלה יותר. אתם תפסיקו
"למכור", ותתחילו לעזור לאנשים לקבל את ההחלטה שהם מתים לקבל, אבל פחדו

לעשות לבד.

מתן אמיר יעקובי
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