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n ناشر:                                                                                       انتشارات برقعی
_________________________________________________________

n عنوان کتاب:                      فروش موفق - کتابخانه موفقیت برایان تریسی  
_________________________________________________________

n برنامه ریزي و اجرا:                                                                  شرکت مدیر سبز  
_________________________________________________________

n ترجمه:                                               ژان بقوسیان، بنفشه عطرسائی
_________________________________________________________

 n ویراستار:                                                                                          آذر جوزی
_________________________________________________________

n صفحه آرایی و طراحی جلد:                                            آذر جوزی، ژان بقوسیان
_________________________________________________________
n نوبت چاپ:                                                                              اول بهار 1394   

 _________________________________________________________
n شمارگان:                                                                     2000 نسخه

_________________________________________________________
 ISBN: 978-600-7531-01-3 n شابك:     3- 01- 7531- 600- 978 

_________________________________________________________
n قیمت:                                                                                         8000 تومان 

_________________________________________________________
n تلفن مرکز پخش:                                  88492397-88472931-88308732

_________________________________________________________
             www.modiresabz.com                                             :پایگاه اینترنتي / ایمیل n
           info@modiresabz.com                                                                            

                                                                            

      

Tracy,Brian.تریسی،برایان،۱۹۴۴-م : سرشناسه
فروشموفق/برایانتریسی؛ترجمهژانبقوسیان،بنفشهعطرسائی. : عنوانونامپدیدآور

قم:برقعی،۱۳۹۳. : مشخصاتنشر
۱28ص.:مصور)بخشیرنگی(. : مشخصاتظاهری

80000ریال:۹78-600-75۳۱-0۱-۳ : شابک
:فیپا وضعیتفهرستنویسی

20۱5,Sales success.:عنواناصلی : یادداشت
بالایعنوان:کتابخانهموفقبرایانتریسی. : یادداشت

عنواندیگر:فروشموفق:کتابخانهموفقبرایانتریسی. : یادداشت
کتابخانهموفقبرایانتریسی. : عنواندیگر

فروشموفق:کتابخانهموفقبرایانتریسی. : عنواندیگر
فروشندگی : موضوع

موفقیتدرکسبوکار : موضوع
بقوسیان،ژان،۱۳55-،مترجم : شناسهافزوده
HF5۴۳8/25/۴۱۳۹۳ف۴ت : ردهبندیکنگره

658/85 : ردهبندیدیویی
۳6۹۴0۱2: شمارهکتابشناسیملی

تمامی حقوق برای ناشر محفوظ است.
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فهرست مطالب
مقدمه        6
۱۱    1.دراصولاولیهممتازشوید
۱7      2.حفظاشتیاق
25   3.مهارتهایمدیریتفردی:بازیدرونی
۳۱   4.مهارتهایمدیریتفردی:بازیبیرونی
۳۹    5.کسبدانشعالیدربارهمحصول
۴۳     6. تحلیلرقبا
۴۹     7.ایجادمزیترقابتی
55    8.ساختاستراتژیفروشموثر
6۱    9.جذبحرفهایمشتریان
67   10.ارزیابیخریداراناحتمالی
7۳    11.عاملدوستی
7۹    12.سهکلیدقانعکردنافراد
8۳     13. ارائهفروشموثر
87     14. قدرتتلقین
۹۱    15.ایجاداعتبارکلان
۹7     16.پاسخبهاعتراضات

۱0۳    17.ازمشتریبخواهیداقدامکند
۱0۹    18.ارائهخدماتعالیبهمشتریان
۱۱5     19. حفظدائمیمشتریان
۱2۱     20. مدیریتموثرزمان
۱25   21. هیچمحدودیتیوجودندارد!

                     

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



6

مناز۱0سالگیدرکارفروشبودمیعنیاززمانیکهبرایگذرانزندگی
ودرآوردنخرجکمپتابستانهآنسال،صابون»روزامِل«میفروختم.ازآن
زمانبهبعدمطالعاتفراوانیداشتم،کتابهایبسیاریخواندموسعیکردم
مطالببیشتریدربارهفروشبیاموزمزیرامیخواستمدراینکارموفقباشم،
درستهمانطورکهشمامیخواهید.درابتدایکارازخودمیپرسیدم»چرا

بعضیفروشندگانازسایرینموفقترند؟«
بیشتر و میآورند دست به پول سادهتر و سریعتر فروشندگان بعضی چرا
میفروشند؟چراموفقیتبیشتریکسبمیکنند،سودهایمادیبیشتریمثل
اتومبیل،خانهولباسهایزیبابهدستمیآورندورضایتبیشتریازشغلخود

دارند،درحالیکهاکثرفروشندگانموفقنیستندوعملکردضعیفیدارند؟

اصل اول 
آنهنگامبودکهباقانونمعروف80/20کهبهاصلپارِتومعروفاست،

مه
قد

م
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را فروش درصد 80 فروشندگان درصد 20 میگوید قانون این شدم. آشنا
را فروش درصد 20 فقط فروشندگان درصد 80 نتیجه در میدهند. انجام
انجاممیدهند.وقتیایناصلراآموختم،تصمیمیگرفتم:عهدکردمهرچه
درتواندارمانجامدهمتاجزوآن20درصدبرترباشموهمینطورهمشد.
چندسالپیش،یکشرکتبزرگبیمهباهزارانکارگزارتصمیمگرفت
کهاعتبارقانون80/20رادردرآمدوفروشخودبسنجد.آنشرکتدادههای
فروشودرآمدهمهکارگزارانشرابهکامپیوتردادودریافتکهاینقانون
درستاست.20درصدکارگزاران،80درصدفروشراانجاممیدادند.سپس
ازمدیرانشرکتپرسیدندکهنقشاینقانوندردرآمدسالانهشانچیست.
80 برابرِ ۱6 میانگین طور به کارگزاران برتر درصد 20 که دریافتند آنها
درصددیگردرآمدکسبمیکنند.آیامعنیاشاینبودکهآن20درصد۱6

برابربهتر،باهوشتریاشایستهتراز80درصددیگربودند؟
پاسخواضحاست:هیچکس۱6برابربهتروباهوشترازشخصدیگری

نیست.برخیدرطیزمان،درمواردخاصیکمیبهترازدیگرانهستند.

20 درصد برتر در گروه 20 درصد
همچنینآنها۴درصدِبرترکارگزارانیعنی20درصدبرتردر20درصد
رابررسیکردندودرآمدآنهارابافروشودرآمد80درصدنخستمقایسه
کردند.آنهادریافتندکهاین۴درصدبهطورمیانگین۳2برابرآن80درصد
درآمدکسبمیکنند.درگامبعدی0,8درصدکارگزارانبرتر)20درصداز
۴درصدبرتر(رابررسیکردندودریافتندکهاینگروهنخبهبهطورمیانگین

پنجاهبرابر80درصدِاولدرآمدکسبمیکنند.
درهرشهریادفتربزرگفقطیکنفربودکهدرآمدشپنجاهبرابرافرادی
بودکههمانمحصولاتراباهمانقیمت،تحتشرایطرقابتییکساندر
با معمولی فروشنده وقتییک میفروختند. مشتریان همان به اداره همان
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دریافتکمیسیون،سالانه۳0هزارتا۴0هزاردلاردرآمدداشت،۱0درصد
افرادبرترآنحوزهدرآمدیبیشاز800هزاردلاردرسالداشتندودرآمد

بعضیهابهمیلیونمیرسید.


تصمیم بگیرید
باتوجهبهایناختلافباورنکردنیدرفروشودرآمد،هدفهرفروشنده
خود صنعت برتر افراد درصد 20 جرگه به که باشد این باید حوزه هر در
و دارند بهتری زندگی میفروشند، خوب همیشه برتر درصد 20 بپیوندد.
شرایطبازارهیچتاثیریدرکارشانندارد.آنهاهمیشهکاردارند،همهبه

دنبالاستخدامشانهستندوازکارشانبیشترینلذترامیبرند.
کتاب در دارد؟ وجود فروش عملکرد در بزرگی اختلافهای چنین چرا

»فروشموفق«برخیازپاسخهاراباشمادرمیانخواهمگذاشت.


گسترش حاشیه برُد 
یکیازمهمتریناکتشافاتقرنبیستمدرحوزهعملکردانساناینبودکه
کارکنانبرتردرهرحوزه،ازجملهفروش،فقطکمیبهترازهمردههایخود

درمواردکلیدیهستند.
اینتفاوتکوچکدرعملکرد»حاشیهبرد«نامیدهمیشود.افرادبرتردر
هرحوزهایحاشیهبردخوددرآنحوزههاراگسترشدادهاندودرنتیجهبه

عملکردفوقالعادهونتایجفوقالعادهدستمییابند.
مثالمحبوبمنمسابقهاسبدوانیاست.درمسابقهاسبدوانی،اسبیکه
بااختلافچندسانتیمتردرجایگاهنخستقرارگرفته،۱0برابراسبدومجایزه
میگیرد.آیااسبیکهبرندهشده۱0برابرسریعترازاسبدوماست؟آیااسب
برنده۱0درصدسریعترازاسببازندهاست؟پاسخمنفیاست.اسببرندهفقط
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بهاندازهچندسانتیمترسریعتراست.شایداینفاصلهبه۹سانتیمترهمنرسد.
و داده انجام را کار راقطعیمیکند،۱00درصد فروشی فروشندهایکه
۱00درصدکمیسیونرامیگیرد.آیاشخصیکهفروشکردهدوبرابربهتر
ازشخصیاستکهفروشنداشتهاست؟درهمهموارد،افراددارایبهترینو

ضعیفترینعملکردازنظرمهارتوتوانایی،اختلافناچیزیباهمدارند.
شخصیکهسالانه250,000دلارفروشمیکند،۱0برابربهتروباهوشتر
یاسختکوشترازفردینیستکههمانمحصولرامیفروشدامادرآمد

سالانهاشفقط25,000دلاراست.


موضوع هوش نیست
درمطالعهایکهچندسالپیشدرنیویورکانجامشد،محققان۱000فرد
بالغرابهطورتصادفیانتخابکردندوضریبهوشیآنهاراسنجیدند.آنها
کمهوشترین برابر 2,5 فقط فرد باهوشترین هوشی کهضریب دریافتند
فردبود؛اماشخصیکهبیشتریندرآمدراداشت)ولزوماباهوشتریننبود(

درآمدش۱00برابرکمدرآمدترینفردبود.
نتیجهسادهاست:استعدادیاتواناییبهتنهاییدلیلموفقیتنیست.همه
افراداستعدادوتواناییذاتیبرایفروشدارند.روشاستفادهازآناستعدادها

وتواناییهایذاتیتعیینکنندهموفقیتاست.

ارتباط جادویی
تحلیلهایفراوانیدربارهفروشندگانبرترانجامشدهتاروشتفکرورفتار
برتر فروشندگان که رسیدهاند نتیجه این به محققان شود. مشخص آنها
رادارند.آنها بامشتریانمختلفومتنوع برقراریروابطدوستانه توانایی
فورارابطهبرقرارکردهواعتمادفراوانیدرفرایندفروشایجادمیکنند.در
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حقیقت،عواملشخصیتیتعیینکنندهحداقل80درصدموفقیتدرفروش
هستند.

اثرگذاریبردیگرانبیشازهرعاملدیگریبهخودانگارهوعزتنفس
فردبستگیدارد.ارتباطمستقیمیبینعزتنفسوموفقیتدرفروشوجود
دارد.فروشندگانیکهخودرادوستدارندوبهخوداحتراممیگذارند،مشتریان
خودرانیزدوستدارندوبهآنهااحتراممیگذارند.بههمینترتیبمشتریان
همآنهارادوستدارند،بهآنهااحتراممیگذارندوپیشنهادشانرادرباره

محصولاتوخدماتمیپذیرند.


احساس برُد
روانشناسانبرایتوضیحارتباطبینعزتنفسوعملکردشخصیازواژه
»عزتنفسعملکردمحور«استفادهمیکنند.نتیجهسادهاست:هرچهبیشتر
خودتانرادوستداشتهباشید،بهترکارمیکنید.اگربهترکارکنید،خودتان
رابیشتردوستدارید.هرکدامغذایدیگریاست.هرچهبهترشوید،بهتر
میشوید.هرچهموفقترشوید،بیشتراحساس»برندهها«راخواهیدداشت.
افراد میکنید، کار سختتر ببرید، لذت برُد احساس این از بیشتر هرچه

بیشتریراملاقاتمیکنیدونتایجبهتریدرفروشکسبمیکنید.
درصفحاتآیندهمجموعهایازروشها،تکنیکهاواستراتژیهایخاص
رابهشمایادمیدهمکهمیتوانیدبرایبهبودفوقالعادهعملکردخودازآنها
استفادهکنید.اینبهبودعملکردباعثمیشودکهخودتانرابیشتردوست
داشتهباشیدوبیشتربهخوداحترامبگذاریدکهدرنهایتمنجربهعملکرد
ازموفقیتوقدرت اینترتیب،واردمارپیچیصعودی بهترخواهدشد.به

شخصیمیشویدکهشمارابهاوجمیرساند.بیاییدآغازکنیم.
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وقتیوینسلمُباردیازتیم»نیویورکجاینِتز«به»گرینبیِپکَِرز«در
ویسکانسینپیوستتارهبریآنرابرعهدهبگیرد،سالهابودکهاینتیم

عملکردضعیفیداشت.
وقتیازاوپرسیدندتصمیمداردچهچیزیراتغییردهدیاچهکارمتفاوتی
انجامدهدتاتیمشرابهمسابقاتقهرمانیبرساند،اینجملهمعروفرابر
زبانآورد»قرارنیستکارخارقالعادهایانجامدهیم؛فقطمیخواهیمازنظر
شوت،دویدن،پاسدادنودریافتبهبهترینتیملیگملیفوتبالتبدیل

شویم.میخواهیمدراصولاولیهممتازشویم.«
سپسادامهداد»میخواهیمهربازیرابهشکلیآراموکاراپیشببریمتا

حتیاگرتیممقابلتاکتیکمارابفهمد،نتواندمارامتوقفکند.«
فروشندگانباعملکردعالیافرادیهستندکهنخستاصولاولیهفروش

موفقرامشخصمیکنندودرآناصولممتازمیشوند.

در اصول اولیه ممتاز شوید

ک
ل ی

ص
ف
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اصول اولیه فروش موفق
اثربخشیفروشاست.در تعیینکننده داردکه هفتحوزهکلیدیوجود
هریکازاینهفتحوزهبهخودتاننمرهایبین۱تا۱0بدهید.بدانیدکه
ضعفدرهریکازاینحوزههاکافیاستتامانعاستفادهازهمهتوانتان

درفروششود.
میزان تعیینکننده زیادی حد تا کلیدی مهارت ضعیفترین حقیقت، در
فروشودرآمداست.گاهیتقویتخودتاندرضعیفترینحوزهکلیدیمنجر

بهبهبودفراواننتایجفروشمیشود.

هفت حوزه کلیدی در فروش 
1. جذب مشتریان

مشتریانبیشتروبهتریرابیابیدوزمانبیشتریرابهآنهااختصاصدهید.


2. ایجاد رابطه دوستانه و اعتماد
برایشناختمشتریاحتمالیوهمدلیبااووقتبگذاریدتاشمارادوست
داشتهباشد،بهشمااعتمادکندومایلباشدنیازهاومشکلاتشراباشمادر

میانبگذارد.


3. تعیین نیازها
سوالاتیمنظموهدفمندبپرسیدتامشکلات،خواستههاونیازهایواقعی

مشتریاحتمالیدررابطهباآنچهمیفروشیدرامشخصکنید.


4. معرفی محصول
ازکلبهجزءبرویدوبهمشتریاناحتمالیمناسبنشاندهیدکهمحصول

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل 1

13

یاخدمتتاندراینزمانوبادرنظرگرفتنهمهجنبههابهترینگزینهبرای
اواست.

5. پاسخ اعتراضات
قابلیتهای و قیمت درباره مشتریان اکثر معمول و مخالف نظرات به

محصولخودپاسخهایمنطقیوقطعیبدهید.


6. نهایی کردن فروش و درخواست انجام خرید
منظورازنهاییکردن،رساندنگفتگویفروشبهیکنتیجهرضایتبخش،

انجامفروشوامضایسفارشیاقرارداداست.


7. فروش مجدد و درخواست معرفی مشتریان جدید
منظورتامینخدماتعالیپسازفروشبرایمشتریاناستبهنحویکه
مشتریآنقدرخوشحالباشدکهبازهمازشماخریدکندومحصولاتیا

خدماتتانرابهدوستانشپیشنهاددهد.

امتیازکلخودراجمعکردهوآنرابههفتتقسیمکنیدتاضریباثربخشی
فروشامروزبهدستآید.اگرمیانگینامتیازکمتراز5است،نتایجفروش
پایینترازحدرضایتبخشاستواحتمالاحوزهایکهپایینترینامتیازرادر

آندارید،بیشازهرعاملدیگریمانعفروشموفقشمابودهاست.


مدل های قدیم و جدید فروش 
تقریباهمهفروشندگانبرترازروشیاستفادهمیکنندکهآنرا»مدلجدید
هنوز البته است. متفاوت قدیمی بامدل کاملا اینمدل فروش«مینامم.
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شرکتهایبسیاریمدلقدیمیراآموزشمیدهندوفروشندگانبسیاری
اینمدلهایقدیمیو از استفادهمیکنند.هریک ازآن بهطورگسترده

جدیدچهاربخشدارند.
نخستینبخشمدلقدیمی،حدود۱0درصدکار،به»نخستینبرخورد«
شروع از قبل و میشود روبهرو احتمالی مشتری با فروشنده است. مربوط
کوتاه بحثی بعد است؟« چطور حالتان »سلام، میگوید این شبیه چیزی
دربارهآخرینبازیفوتبالیابرنامهتلویزیونیمیکندوسپسمستقیمسراغ

گفتگویفروشمیرود.
دومینبخشمدلقدیمی،ارزیابیسریعمشتریاحتمالیاستتاببینیم
آیاشرایطخریدمحصولیاخدمترادارد.بهفروشندگانآموزشمیدهند
برای زمان دادن هدر از قبل و بپرسند هوشمندانهای ارزیابی سوالات تا
ارائهفروش،اطمینانحاصلکنندکهمشتریشرایطاستفادهازمحصولو

همچنیناستطاعتخریدآنرادارد.
بهترینشکل به یاخدمت معرفیمحصول قدیمی، سومینبخشمدل
او و کرده معرفی مشتری به را محصول ویژگیهای اینکه است؛ ممکن
ممکن حد تا که است دیده آموزش فروشنده کنند. خرید به ترغیب را
دربارهمزایایمحصولصحبتکندوبامجموعهایازپرسشوپاسخهای

هوشمندانهبهنظراتمخالفپاسخدهد.
نهایی فروش، فرایند درصد ۴0 یعنی فروش قدیمی مدل بخش آخرین
کردنفروشاست.فرضکلیایناستکههمهاثربخشیفروشبهتوانایی
فروشندهدرنهاییکردنفروشبااستفادهازتکنیکهایمتنوعبستگیدارد.


مشتریان جدید، روش های جدید

امروزهروشقدیمیفروشاصلاموثرنیست.مشتریانآگاهتروپیچیدهتر
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شدهاندوفروشندگانموفقکهدرمیانآن20درصدبرترقرارمیگیرندیاد
گرفتهاندمحصولوخدمتراباروشموردعلاقهمشتریبهاوبفروشند.

بالا در آن قاعده که است برعکس هرم یک مانند فروش جدید روش
اولین پایینقراردارد.هرمبهچهاربخشتقسیممیشود. ونوکهرمدر
بخشیعنی۴0درصدازگفتگویفروشمربوطبهاعتمادسازیاست.اعتماد

مهمترینعاملتعیینکنندهدرتصمیمخریدودرروابطبینافراداست.
دومینبخشمدلجدیدکه۳0درصدآنرابهخوداختصاصمیدهد،
تعییندقیقنیازهااست.مجموعهایازسوالاتمتشکلوساختارمندبپرسید
کهبهشماامکانمیدهدتاحتیقبلازمعرفیمحصولوخدمتیابحث

دربارهآن،شرایطمشتریرابهطورکاملبشناسید.
در20درصددیگرمدلجدیدبراساسآنچهمشتریگفتهاست،محصول
یا محصول که میدهید نشان او به و میکنید معرفی را خود خدمت یا
خدمتتانچگونهمیتواندنیازهاییکهبهوضوحدراینگفتگووتااینلحظه

مشخصشدهراتامینکند.
۱0درصدآخرمدلجدیدفروش،درخواستازمشتریبرایاتخاذتصمیم
و است مشتری خواسته و نیاز همان ما پیشنهاد اینکه تاکید است؛ خرید
ترغیبمشتریبرایخریددراولینفرصت.هرچهزمانبیشتریراصرف
اعتمادسازیکنید،ارائهفروشراحتتروموثرتریداریدودرنهایتمیتوانید

فروشکنید.


فروش رابطه ای 
اینمدلجدیدبرپایهمفهومیاستکهآنرا»فروشرابطهای«مینامیم.
با باکیفیت و حرفهای تجاری روابط ایجاد فروش در موفقیت کلید امروزه
مشتریاناست.اینمدلنیازمندمواردزیراست:ایجاداعتمادواعتبارفراوان،
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تعییندقیقنیازها،نشاندادناینموضوعکهمحصولیاخدمتشمانیازهای
خریدارراتامینمیکندوسپستشویقخریداربهاقدامونهاییکردنمعامله.
دراینکتاب،دربارهفروشرابطهایصحبتکردهومدامازدومفهومزیر

سخنمیگوییم:
۱.اهمیتایجادروابطمعتبر

2.اهمیتممتازشدندراصولاولیه
نقطهشروعتبدیلشدنبهبهترینفرددرحوزهکاریوقرارگرفتندر20
درصدیاحتی۱0درصدبرترافرادکسبوکار،تعیینمهارتهایکلیدیلازم
برایارتقایفروشوسپستعیینکارهایلازمبرایکسببرتریدرهر

یکازآنحوزههااست.


تمرین های عملی 
۱.درهریکازهفتحوزهکلیدی،امتیازیاز۱تا۱0بهخودبدهیدو

ضعیفترینوقویترینحوزهخودرامشخصکنید.

2.یکحوزهکلیدیکهدرآنضعیفهستیدراانتخابکردهوهرروزبرای
بهترشدندرآنتلاشکنید.
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به موفقیتتان درصد 80 میکند. موفقصدق فروش در 80/20 قانون
نگرش،شخصیتوانگیزهشمابستگیدارد.

فروش است. اشتیاق« »انتقال فروش در حیاتی عامل که میشود گفته
زمانیاتفاقمیافتدکهاشتیاقوباورتاندربارهمفیدوارزشمندبودنمحصول
یاخدمترابهذهنمشتریمنتقلکنید.مانندیکارتباطالکتریکی،وقتی

جرقهاشتیاقازشمابهمشتریمنتقلشود،فروشانجاممیشود.
اشتیاقکلیدایجادروابطخوبباخریدارانونهاییکردنفروشاست.باید
نسبتبهخود،محصولوشرکتتانمشتاقباشیدتابتوانیدایناشتیاقرابه
دیگرانمنتقلکنید.اشتیاقچیزیاستکهمیتوانیدآنرامانندتناسباندام

پرورشدهید.هیچکسباایناشتیاقبهدنیانمیآید.


حفظ اشتیاق

دو
ل 

ص
ف
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پر انرژی باشید
انرژیزیاددرفروشتکنیکهایمختلفی اشتیاقو ایجادوحفظ برای

وجودداردکههرروزمیتوانیدازآنهااستفادهکنید.


انتظارات مثبت داشته باشید 
اینیکیازبزرگترینانگیزانندههااست.انتظاراتشماتعیینکنندهنگرش
شمااستونگرشتانتعیینکنندهنوعرفتارتانبادیگرانوواکنشآنهابه

شمااست.
باداشتنانتظارهمیشگیازخودبرایانجامکارهایخوب،عادتانتظارات
او با که شخصی هر باشید داشته انتظار میکنید. ایجاد خود در را مثبت
صحبتمیکنید،یکمشتریاحتمالیباشد.انتظارداشتهباشیدمردمشما
رادوستداشتهباشندوپیشنهادفروششمارابپذیرند.بهخودوتواناییتان
برایتبدیلشدنبهیکیازکارکنانبرتردرحوزهخوداعتقادداشتهباشید.


گفتگوی درونی مثبت داشته باشید

همیشهبالحنیمثبتباخودحرفبزنید.۹5درصداحساسات،بهروش
شمابرایصحبتکردنباخودتانبستگیدارد.افرادموفقعادتدارندذهن
خودراباعباراتمثبتپرکنندکهباروشیکهمیخواهندموردپذیرشمردم

قرارگیرندواهدافشانسازگاراست.
فروشندگانموفقعاشقکارشانهستند.آنهابهمحصولیاخدمتشان
اعتقاددارند.بهشرکتومشتریانشانتعهددارند.درنتیجه،مداماینتعهدات
رادرذهنشانتقویتمیکنندوباتکرار»منعاشقکارمهستم!منعاشق
کارمهستم!منعاشقکارمهستم!«دربرابرتجربیاتمنفیمقاومتمیکنند.
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تجسم مثبت داشته باشید
مدامذهنتانراباتصاویرذهنیشفافازشخصییتوکارایدهآلتانتغذیه

کنید.»آنچهرابتوانیدببینید،بهدستمیآورید.«
»تمرینذهنی«ابزارینیرومنددرورزشوفروشاستکهمیتواندشمارا
مثبتوباانگیزهنگهداردتادرطولروزبهترینعملکردراداشتهباشید.در
تمرینذهنیچشمانخودرامیبندیدوتصویریشفافازبهترینشخصی
کهمیتوانیدباشیدخلقمیکنید.تصورمیکنیددرحالفروشبابیشترین
اثربخشیممکنهستید.هربارکهاینتصویررادرذهنتانتکرارمیکنید،
ضمیرناخودآگاهتانآنرابهعنواندستورمیپذیرد.وقتیدرشرایطواقعی
فروشقرارمیگیرید،ضمیرناخودآگاه،انرژی،اشتیاقونگرشمثبتسازگار
دیگری چیز هر از بیش تکنیک این میدهد. شما به را ذهنی تصویر با

میتواندبهموفقیتشماکمککند.


خوراک ذهنی مثبت مصرف کنید
میدانیدکهتغذیهسالموغذاهایمقوی،انرژیبیشتریایجادمیکندو
درطولروزعملکردبهتریدارید.بههمینترتیب،وقتیذهنتانراباخوراک
فکر کنید،شفافتر تغذیه پروتئینذهنیمینامیم( را آن )که مثبت ذهنی

میکنیدودرطولروزاحساسبهترینسبتبهخودخواهیدداشت.
برایارتقایذهن،داشتناحساسبهتربهخودوحرکتسریعبرایقرار
گرفتندر20درصدافرادبرترحوزهفروش،میتوانیدسهکارراانجامدهید:

1. هر روز 30 تا 60 دقیقه مطالعه کنید
خواندنبرایمغزمانندورزشبرایجسماست.بهترینکتابهایفروش
رابخریدوهرصبحیکساعتبهترینروشها،استراتژیهاوتکنیکهای
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فروشیکهتاکنوناستفادهشدهاسترامطالعهکنید.خبرنامهها،مقالاتو
مجلههایفروشرابخوانید.


2. به سی دی ها و کتاب های صوتی آموزشی گوش دهید

بیاموزید. جدید مطالب و دهید گوش آنها به موبایل با و اتومبیل در
اتومبیلخودرابهیک»کلاسسیار«تبدیلکنید.بهگفتهزیگزیگلرَ»در
آن در تماموقت کاریخود دوران در و کنید ثبتنام اتومبیلتان دانشگاه

حضورداشتهباشید«.


3. در هر سمیناری که می توانید شرکت کنید
ازامروزتصمیمبگیریدهرسالدر۴سمینارشرکتکنید.درردیفجلو
و کنید مربیصحبت یا باسخنران بردارید. مفید یادداشتهای و بنشینید
آن اختصاصدهیدکهدر افرادی باسایر دیدار به را زمانی بپرسید. سوال

سمینارشرکتکردهاندوازآنهابپرسیدچهمطلبمهمیآموختهاند.
وقتیازسمیناربهخانهبرمیگردید،یادداشتهارامرورکنید.هفتهاییکبار
آنهارامرورکنیدواینکاررایکماهادامهدهید.بادقتبهاقداماتخاص

وممکنبرایاجراییکردنایدههاییکهآموختهاید،فکرکنید.
سمیناررابهتجربهایغنیورضایتبخشبرایکارتانتبدیلکنید.


با افراد مثبت معاشرت کنید

افرادیکهباآنهامعاشرتمیکنید،اثرشدیدیبرتفکرواحساساتشما
مثبتی افراد با کنید. معاشرت برندهها با کنید سعی دلیل، همین به دارند.
معاشرتکنیدکهدرکارخودبهجاییرسیدهاند.بهگفتهزیگزیگلر»اگربا

بوقلمونهابچرخید،نمیتوانیدباعقابهاپروازکنید«.
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یکیازشاگردانمبرایمتعریفکردکهچطورازردهآخربهرتبهاولبخش
فروشرسیدهاست.وقتیکارشرابهعنوانیکفروشندهردهپایینآغازکرد،
بافروشندگانردهپاییندیگرمعاشرتمیکردکهبخشاعظمزمانخودرابه
ردوبدلکردنکارتهایویزیتوصحبتدربارهکارهاییکهقصدانجامش

راداشتند،میگذراندند.
هر و دارند کارحضور محل در ندرت به برتر فروشندگان که فهمید او
فروش پیشنهادهای سازماندهی و تلفنی گفتگوی به هستند، اداره در گاه
نزد کرد. متحول را زندگیش که داد انجام کاری بنابراین هستند؛ مشغول
یکیازفروشندگانبرتررفتوازاوخواستنصایحیدربارهمدیریتزمان

دراختیارشقراردهد.
بودوروش نادر بسیار زیرا ایندرخواستمتعجبشد، از برتر فروشنده
مدیریتزمانروزانهخودرابهمردجوانتوضیحداد.فروشندهتازهکاردقیقا
همانکاریراانجامدادکهفروشندهبرترانجاممیدادوپسازیکهفته

متوجهشدکهکارهاونتایجفروششدرحالبهبودهستند.
برنامههاییکه درباره دیگرخواستمطالبی برتر فروشنده ازیک سپس
بایدبهآنهاگوشدهد،کتابهاییکهبایدبخواند،مطالبیکهدرگفتگوی
فروشبایدبگویدوموارددیگربهاوبیاموزد.صحبتباهمهاینفروشندگان

برتربرایشمفیدبود.
هیچتعجبینداشتکهدرعرض6ماه،اونیزبهیکیازفروشندگانبرتر
تبدیلشد.اکنونباافرادبرترشرکتمعاشرتمیکرد.آنهابهطورمنظمبا
همدیدارمیکردندتادرموردروشهایمختلفبهبودفروشصحبتکنند.
درعرضیکسالبهیکیازبرترینفروشندگانشرکتتبدیلشدوهرگزبه

دورانگذشتهاشبرنگشت.
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در کارتان متخصص شوید 
محصولاتوخدماتخودرابهدقتبررسیکنیدوبروشورهایمحصولات
داشته فراوانی دانش میفروشید آنچه درباره بخوانید. بهصفحه راصفحه
باشیدتاحدیکهاگرهمهمطالبفروشخودراگمکردید،بتوانیدپیشنهاد

فروشراازحفظارائهکنید.
کسبوکاروصنعتخودرابررسیکنید.رقبارابررسیکنید.محصولاتو
خدماتیکهمیفروشندرابشناسیدوببینیدآنچهشمامیفروشیدچهتفاوتیبا
محصولاتوخدماتآنهاداردوچقدرازآنهابرتراست.هرچهمحصولات،
خدمات،رقباوبهطورکلبازاررابیشتربشناسید،اعتمادبهنفسبیشتریدارید

ومشتریانبیشتربهشمااحتراممیگذارند.


در کارتان جدی باشید 
بدانیدکهبهعنوانیکفروشندهحرفهای،یکمتخصصهستید.وقتی
پزشک، ازیک بیشتر برسید،میتوانید بالایحوزهکاریخود ردههای به
دندانپزشک،معماریامهندسوافرادیکهسالهاسابقهتحصیلاتدانشگاهی

دارند،درآمدکسبکنید.
زمان دارند، قرار خود کاری حوزه برتر ردههای در که متخصصی افراد
زیادیرابهکسبآگاهیدربارهروندفعلیکسبوکارشانمیگذرانند.آنها
کارشانراجدیمیگیرند.تصمیممیگیرنددرکارشانعالیشوندوبهتراز

رقباباشند.میخواهندبهعنوانافرادبرترکسبوکارشانشناختهشوند.
مهمترازهمهاینکهافرادحرفهایبهانجامکارهایعالیدرکسبوکارو
بهبودمداومدرهرروزوهرهفتهتعهددارند.شمانیزبایدهمینطورباشید.
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تمرین های عملی 
تمرین یک عنوان به را فردی بهبود تا بگیرید تصمیم امروز همین .۱
همیشگیادامهدهید.کتابهاییباموضوعفروشپیداکنیدوازاینبهبعدتا

آخردورانکاریخوددرفروش،هرروزیکفصلکتاببخوانید.


کارم عاشق و دارم دوست را »خودم آورید: زبان به را کلمات این .2
مغلوب و ناامید هرگاه و ابتدایصبح روز، طول در را جمله این هستم!«

هستید،بارهاوبارهاتکرارکنید.
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۱0 وسپس خود کاری حوزه افراد برتر درصد 20 در گرفتن قرار برای
درصد،5درصدوحتی۱درصدبرتربایدهمهچیزرابهخدمتبگیرید.امروزه
دنیایفروشدرهرحوزهوباهرمحصولیاخدمترقابتیترازگذشتهاست،
وفردا،روزبعدوروزبعدتررقابتیترخواهدشد.هدفتانبایدپیروزیدراین

رقابتباشد.
واژهمحبوبمندرتعریفموفقیت،شفافیتاست.بهنظرمن،شفافیت
عامل۹5درصدموفقیتهاودستیابیبههمهخواستههادرزندگیشخصی

وکاریاست.
مهمتریندلیلاینکهچرابعضیافرادازسایرینموفقترهستندایناست
کهبهوضوحخودرامیشناسند،میدانندچهمیخواهندودقیقامیدانندکه

برایدستیابیبهآنبایدچهکنند.
شفافیتنیازمندتفکرهمیشگیاست.بهگفتهتوماسادیسون»سختترین

مهارت های مدیریت فردی: 
بازی درونی
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انجام را آن هرگز مردم اغلب دلیل همین به است، کردن فکر دنیا کار
نمیدهند«.


اهداف بزرگی تعیین کنید

برایخوداهدافمالیدقیقماهانهوسالانهتعیینکنید.هرماهمیخواهید
چقدردرآمدداشتهباشید؟هرسالچطور؟اینهااهدافشماهستند.هرکاری
کهانجاممیدهیدبایددرجهترسیدنبهایناهدافیافراتررفتنازآنها

باشد.
یکیازشاگردانمندرحوزهفروشبسیارموفقبود.بااینحال،هدفی
برایخودتعیینکردهبودتادر۱2ماهآیندهدرآمدشرادوبرابرکند.سپس
بهبررسیهمهکارهاییپرداختکهمیتوانستبرایدوبرابرکردنفروشو
درآمدشانجامدهد.یکیازدوستانشپیشنهاددادکهسادهترینراه،دوبرابر

کردنمیزانهرفروشاست.
تا پرداخت بهجستجو پس بود. نرسیده ذهنخودش به هرگز ایده این
انجام او فعلی مشتریان به نسبت بیشتری خرید مشتری نوع کدام ببیند
میدهد؟درسالبعد،محورکلفرایندفروششراتغییرداد،بنابراینفروشش
انتهایسال، در میفروخت. بهتری و بزرگتر مشتریان به و یافت افزایش
میانگینفروششدوبرابرابتدایسالبود.اوهمچنانهمانقدرکارمیکردو
همانقدرفروشداشت؛اماهرفروشجدیددوبرابرهرفروشاودرگذشته

بود.


نسبت  ها را بشناسید 
وقتیمیزانفروشودرآمدمطلوبخودرامشخصکردید،بایدبهدقت
فعالیتهایفروشیکهبرایکسبآندرآمدلازمداریدرامشخصکنید.
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کشفبزرگایناست:فروشدرهرزمانومکانخارجازکنترلشما
با اینکه خوب خبر است. شما کنترل تحت کاملا فعالیتهایتان اما است،
کنترل نیز را فروش نتایج غیرمستقیم طور به فروش، فعالیتهای کنترل

میکنید.
سهاقداماساسیبرایفروشموفقعبارتنداز:جذبمشتریاناحتمالی،

پیشنهادفروشونهاییکردنفروش.
اولمشخصکنیددرروزیاهفتهبایدباچندمشتریاحتمالیصحبتکنید
تابهفروشلازمبرسید.یکیازنخستیناقداماتشمابهعنوانمتخصص

فروشثبتتعدادتماسهایانجامشدهدرهرروزوهفتهاست.
تماسهایشما نتیجه که وجلساتحضوری فروش پیشنهادهای تعداد
استرابررسیکنید.فرضکنیمبایدبا20فردجدیدتماسبگیریدتابتوانید

5ملاقاتحضوریترتیبدهید.اینعدددربازاررقابتیمعمولاست.
دومینبخشفروش،پیگیریونهاییکردنفروشاست:باید20تماس
پیشنهاد 5 باید و دهید ترتیب ملاقات قرار 5 بتوانید تا باشید داشته اولیه
فروشداشتهباشیدتابتوانیددومشتریاحتمالیراپیگیریکنید.ازایندو

مشتریاحتمالیبهطورمیانگینبهیکنفرمیفروشید.
اکنوننسبتهایکارتانرامیدانید.ایننسبتها20-5-2-۱هستند.باید

20تماستلفنیداشتهباشیدتادرنهایتیکفروشانجامدهید.
اندازهمیانگینهرفروشومیانگینکمیسیونودرآمدخودازهرفروشرا

محاسبهکنید.بادانستنایناعداد،اهدافتانمشخصمیشود.
اولیناستراتژیایناستکهقیففروشتانراپرنگهدارید.مطمئنشوید
جدید مشتریان از دائمی و ثابت جریان با را خود فروش« »سیستم که
کلیدیجذب ازحوزههای درهریک بگیرید تغذیهمیکنید.دوم،تصمیم
مشتریان،پیشنهادفروشونهاییکردنفروشبهبودپیداکنید.مشتریان
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بهتریراجذبکنیدوآنهاراسریعتردستهبندیکنید.پیشنهادهایبهتر
کنید. نهایی و پیگیری را بیشتری فروشهای کنید. ارائه اثربخشتری و

نسبتهایعددیخوددرهرحوزهرابهبودبخشید.


اولویت هایتان را مشخص کنید 
از است. آنها به تعهد و اولویتها تعیین توانایی فردی، مدیریت جوهر
20 حاصل فروش نتایج درصد 80 که بدانید کنید. استفاده 20/80 قانون
درصدفعالیتهایشمااست.برارزشمندترینروشاستفادهاززمانتمرکز

کنید.
اگر»شفافیت«نخستینواژهدرموفقیتفردیاست،»تمرکز«واژهدوم
است.تصمیمبگیریدبهجایفعالیتمحوربودننتیجهمحورباشید.برنتایج

مطلوبخودوبردستیابیبهمهمترینآنهاتمرکزکنید.
حسفوریتوتعهدبهاجرارادرخودافزایشدهید.احساسفوریتیکی
ازقابلیتهاینادردرکسبوکاریادرهرحوزهدیگراست.هرفروشندهبرتر
حسفوریتدارد.هرگاهایدهایداریدیافرصتیمیبینید،فورااقدامکنید.

گاهیتفاوتبینفروشعالییاعدمفروشفقطچنددقیقهاست.
مدامازخودبپرسید»چراحقوقمیگیرم؟«

حقیقتایناستکهبرایفروشحقوقمیگیرید.کارشماجذبمشتریان،
پیشنهادفروشونهاییکردنفروشاست.وظیفهتانایناستکهصبح،
ظهروشبفروشکنید.هموارهاینسوالجادوییراازخودبپرسید:»آیا

کاریکهاکنونانجاممیدهممنجربهفروشمیشود؟«
اگرکاریکهانجاممیدهید،منجربهفروشنمیشود،فوراآنرامتوقف
کنیدوکارهاییراآغازکنیدکهبهجایایجاداضطرابموجبفروششوند.

شمارئیسشرکتفروشحرفهایخودتانهستید.
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انجام که کاری هر و هستید هرآنچه برای هستید. کارتان مسئول شما
میدهید،مسئولهستید.ازدامکارکنانضعیفیکهزیادحرفمیزنندوکم

عملمیکنند،بپرهیزید.


تمرین های عملی 
۱.امروزتصمیمبگیریدفعالیتهایفروشخودراثبتکنید.هرروزچند
تلفنمیزنید؟هرروزباچندمشتریملاقاتمیکنید؟هرروزیاهرهفته

چقدرمیفروشید؟درهرفروشچقدردرآمدکسبمیکنید؟


بپرسید: خود از همیشه و کنید تعیین خود کار برای اولویتهایی .2
»ارزشمندتریننوعاستفادهازوقتمدرحالحاضرچیست؟«
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مجموعهعادات،آدابوفعالیتهاییوجودداردکهپردرآمدترینفروشندگان
این قوانینزندگی ازمهمترین استفادهمیکنند.یکی ازآنها هرحوزهای
استکهاگرهمانکاریراانجامدهیدکهموفقترینافرادانجاممیدهند،به
زودیهماننتایجوپاداشهاییراخواهیدگرفتکهآنهادریافتمیکنند.
مهارتهایاساسیموفقیتدرهرحوزهبایادگیریوتمرینعاداتافراد
برترآنحوزهحاصلمیشود؛یعنیعادتهایآنهادرورزش،موسیقیو
سرگرمیوبهخصوصدرفروشوکسبوکاررایادبگیریدوتمرینکنید.
وقتیدرایناصولاولیهمهارتیافتیدوبهردههایبالایموفقیتشخصی
ومالیرسیدید،آنوقتمیتوانیدروشهاوتکنیکهایمخصوصبهخود
راارائهکردهوگسترشدهید؛امانخستهمانکارهاییرایادبگیریدوانجام

دهیدکهافرادبرترانجاممیدهند.


مهارت های مدیریت فردی: 
بازی بیرونی
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زود بیدار شوید و سر کار بروید 
نخستینعادتیکهبایددرخودپرورشدهیدایناستکهزودازخواب
نشان افراد پردرآمدترین درباره اخیر مطالعه بروید. کار سر زود و برخیزید
خواب از 6 ساعت از زودتر سایرین استثنا، مورد چند جز به که میدهد
خواندن تفکر، کردن، ورزش جمله از مخصوصی آداب آنها برمیخیزند.
مطالبآموزشیوالهامبخش،لباسپوشیدندقیقوزیبا،نوشتنبرنامههای
روزرویکاغذوبرخاستنورفتنزودهنگامسرکاردارندکههرروزآنها

رااجرامیکنند.
یکروشخوبایناستکهاولینجلسهخودراساعت8صبحیازودتر
بگذارید.بسیاریازفروشندگانبرتر،خریدارانپرمشغلهرابرایصبحانهبه
یکرستورانیاکافیشاپنزدیکدفترمشتریدعوتمیکنند.ازآنجاکه
افرادبسیارکمیبهصرفصبحانهدعوتمیشوند،اکثرافرادایندعوترا
میپذیرند.اغلب،این60دقیقهملاقاتصبحگاهیشرایطرابراییکرابطه

کاریطولانیمهیامیکند.


چقدر کار می کنید؟
فروشنده یک شد، انجام سال۱۹28 در که مختلفی مطالعات اساس بر
آمادهشدن،گفتگو به روز بقیه کارمیکند. دقیقه فقط۹0 روزانه معمولی
بسیاری و قهوه نوشیدن خواندن، روزنامه ایمیل، کردن همکاران،چک با
ازکارهایدیگرمیگذرد؛امادرانتهایروز،یکفروشندهمعمولیفقط۹0

دقیقهکارکردهاست.


»زمان مواجهه« را افزایش دهید
فقطزمانیکارمیکنیدکهبامشتریاحتمالیرودرروملاقاتمیکنید.
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بامشتریرودررو زمانیکه را»زمانمواجهه«مینامیم.فقط بازه این ما
ملاقاتمیکنید،فرصتفروشداریدوازآنجاییکهشغلشمافروشاست،

وقتیدرمواجههمستقیمبامشترینباشید،کارنمیکنید.
آیامیخواهیددرآمدتانرادوبرابرکنید؟سادهاست.زمانملاقاترودررو
بامشتریاناحتمالیودائمیرادوبرابرکنید.ازمهارتهایمدیریتزمان
وسازماندهیشخصیخوداستفادهکنیدتازمانمواجههبیشتروبیشتریبا
افرادیداشتهباشیدکهمیتوانندخریدکنند.براساسقانونمیانگینها،اگر
زمانملاقاترودرروبامشتریانرادوبرابرکنید،فروشودرآمدنیزدوبرابر

میشود.


بیشتر بفروشید
گاهیازفروشندههایحاضردرسخنرانیهایخودمیپرسم،»چراصبحاز

خواببیدارمیشوید؟«
آنهاپسازکمیتفکروتاملسرانجامبهایننتیجهمیرسندکهدلیلاز

خواببیدارشدنوسرکاررفتن»کسبدرآمد«است.
مناینموضوعرا»نظریهپولسازیدرفروش«مینامم.دلیلاینکهصبح
در بیشتری پول که است این میروید کار سر و میشوید بیدار خواب از
بیشتریکسب پول دنیایفروشوکسبوکار در بیاورید.چطورمیتوانید

کنید؟پاسخایناستکهبایدبیشتربفروشید.
کارشماایناستکهبا»فروشبیشتر«،»پولبیشتریبهدستآورید«.
براساساینتعریف،فقطزمانیکارمیکنیدکهبیشتربفروشید؛وسهعامل
اساسیدرفروشبیشترکدامند؟جذبمشتریاحتمالی،پیشنهادفروشو

نهاییکردنفروش.
براساستعریفخودتان،فقطزمانیکارمیکنیدکهمشتریانی بنابراین
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زمانی فقط کنید. نهایی را فروش و بدهید فروش پیشنهاد کنید، راجذب
توانخریددارند،خرید افرادیرودرروملاقاتکنیدکه با کارمیکنیدکه
میکنندوپولخریدشانرادرمدتزمانموجهیپرداختمیکنند.انجامهر
کاردیگردرطولروز،هدردادنزماناست.تاآنجاکهممکناستچنین

کارهاییراکمترانجامدهید.


از هر دقیقه استفاده کنید 
زمان فروش، جمله از حوزه هر در برتر افراد بدانید. را دقیقه هر ارزش
خودرادرقالبدقیقههامیبینند،نهساعتهاونیمساعتها.افرادناموفقی
کهدرآمدکمیدارند،زمانخودرادرقالبساعتها،روزهاوحتیهفتهها

میبینند.
بههردقیقهبهادهید،بهخصوصهنگامیکهمشتریاندردسترسهستند.
زمانیرابهگفتگوهایدهدقیقهایاختصاصدهید.وقتیکنترلدقیقههارا

دردستگرفتید،ساعتهاخودشانکنترلمیشوند.


انرژی های خود را متمرکز کنید
فروش در موفقیت واژه دومین »توجه« و واژه نخستین اگر»شفافیت«
باشد،»تمرکز«سومینواژهاست.دربارهکاریکهقصدانجامشرادارید،
اتمامش زمان تا و توجهکنید بهیکموضوع بادقت باشید. کاملاشفاف
فقطبرآنتمرکزکنید.اگراینسهموردرابهعادتتبدیلکنید،سالآینده

موفقیتیبرابرباپنجتادهسالدیگرانبهدستمیآورید.


با حواس پرتی مقابله کنید 
امروزه،اغلبافرادازعدمتمرکزوحواسپرتیرنجمیبرند.آنهاآنقدربا
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موبایل،تبلت،ایمیلوتماسهایتلفنیمشغولهستندکهمدامحواسشاناز
کارسختومداومجذبمشتری،ارائهپیشنهادونهاییکردنفروشپرت
پرت را آنها مدامحواس مزاحمتها وسایر اجتماعی رسانههای میشود.

میکنند.
دردنیایپرازفناوریامروزفرمولسادهایبرایموفقیتوجوددارد:همه
چیزراکناربگذاریدیابهزبانبهتر،همهچیزراخاموشکنید.گوشیخودرا
بیصداکنید.صبحهاایمیلتانراچکنکنید.روزانهفقطدوبارایمیلچک
کنید.اجازهندهیدفناوریکنترلزندگیتانرادردستبگیردوآیندهتانرا
نابودکند.هرگاهلازماستازآنبهعنوانیکابزارارتباطیاستفادهکنید،

سپسآنراخاموشکنیدوکناربگذارید.


بیشتر تلاش کنید
ازشما آنچه از بیشتر بیشترتلاشکنید.همیشه بگیریدهرروز تصمیم
انتظارمیرود،انجامدهید.حتیانتظاراتخودتانراهمافزایشدهید.تصمیم
بگیریددرداخلوخارجشرکت،سختترازرقباکارکنید.افرادزیادیتوان

رقابتباشمارانخواهندداشت.
حتیوقتیبهنظرمیرسدفروشراازدستدادهاید،دوبارهتلاشکنید.به
گفتهوینسلمباردیوقتیدرانتهایروزخستهوناامیدهستید،یکباردیگر
تلاشکنید.اغلب،تلاشآخر،یکتماسبیشتریاپرسیدنیکسوالبیشتر

کلشرایطفروشراعوضمیکند.
انتهای بهترینفروشهادر یادگرفتمکه بهعنوانیکفروشندهجوان
طولانیترینروز،درانتهایطولانیترینخیابانوتوسطآخرینفردیکهبا

اوتماسمیگیرید،انجاممیشوند.
بارهاوبارهابهصحتاینموضوعپیبردهام.
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مراقب سلامتی خود باشید
بخشمهمیازموفقیتبیرونی،مراقبتدقیقازسلامتیاست.غذاهای
خوبیبخوریدکهقدرتوانرژیلازمراتامینکند.ازسهسمسفید:نمک،
شکرومحصولاتیکهباآردسفیدتولیدمیشوند،اجتنابکنید.هرسهاین
انرژیتانراتحلیلمیبردواشتیاقوتواناییشمادرفروشموثررا مواد
کاهشمیدهد.درعوض،موادپروتئینیمصرفکنیدکهماهیچههاومغزرا

تغذیهمیکنندوباعثمیشوندعملکردبالاییداشتهباشید.


آراسته باشید
بهظاهرخوداهمیتبدهید.اطمینانحاصلکنیدکهظاهریعالیدارید
وازهمهلحاظمانندبرندههاهستید.لباسشماتعیینکننده۹5درصدتاثیر
اولیهایاستکهبردیگرانمیگذارید،زیراحتیدریکروزگرملباسها۹5
درصدبدنتانرامیپوشانند.چهره،موولباسهایتاندرارائهتصویریمطمئن
ومعتبرازشمانقشبسیارمهمیدارند.نگاهیبهپردرآمدترینافرادحوزه

خودبیندازیدومانندآنهالباسبپوشید.


تناسب اندام داشته باشید
برایاینکهخوشاندام،متناسبوسالمباشید،بهحدود200دقیقهورزش
درهفتهنیازدارید.منظورمایننیستکهبرایالمپیکتمرینکنید،بلکههر

روزنیمساعتپیادهرویکنیدویاورزشیجدیترانجامدهید.
بهترینزمانبرایورزشابتدایصبحاست.همانوقتیکهبیدارمیشوید،
تازه خون میکنید، ورزش صبح اول وقتی کنید. ورزش دقیقه 60 تا ۳0
پراکسیژنرابهمغزتانپمپمیکنیدکهباعثمیشوددرطولروزهوشیارتر

وخلاقترباشید.
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یکعاملمهمدیگردرموفقیتفروش،میزانانرژیاست.شایدمهمترین
عنصرموفقیتدرسخنرانیهامیزانانرژیشماباشدودرفروشهمهمینطور

است.


به اندازه کافی استراحت کنید
قانونایناستکه:اگرقراراست5روزدرهفتهکارکنید،5روزدرهفتهرا
زودبخوابید.اگرمیخواهیدکاملاسرحالباشیدوتمامطولروزتماسهای

فروشباکیفیتیبرقرارکنید،هرشببه7تا8ساعتخوابنیازدارید.


تمرین های عملی 
۱.همینامروزتصمیمبگیریدکهقدرهرلحظهرابدانید.نرخکارساعتی
خودرامحاسبهکردهوسپسخودراموظفکنیدفقطآنکارهاییراانجام

دهیدکهباعثکسبدرآمدمطلوبتانمیشود.


2.یکیازعاداتپیشنهادشدهدراینفصلکهمهمترینعاملدرکسب
امروزتمرینآنعادترا از انتخابکنید. کاراییبالاتردرفروشاسترا
شروعکردهوآنرابهمدت2۱روزادامهدهیدتادرونتاننهادینهشدهو

خودکاروسادهشود.
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و اعتمادبهنفس اعتبار، اساس دارید محصول درباره که دانشی میزان
آنچه درباره دقیق و گسترده دانش بدون است. فروش در شما شایستگی
میفروشید،هیچموفقیتیدرفروشممکننیست.فروشندگانبرتر،زیرو
و فروش کاتالوگ بدون وحتی رامیشناسند وخدماتشان بممحصولات

بروشورهامیتوانندخصوصیاتآنهاراباجزئیاتتوضیحدهند.
بایدمطمئنشویدهیچکسنمیتواندسوالیدربارهمحصولیاخدمتشما

بپرسدکهنتوانیدپاسخیشفافومتقاعدکنندهبهآنبدهید.
وقتیمتخصصمحصولهستیدوتواناینمحصولدرکمکبهبهبود
زندگییاکارمشتریانرابهوضوحمیشناسیدومیتوانیدپاسخیجامعو
شفافبههرسوالیانگرانیاحتمالیمشتریبدهیدووقتیاعتقادعمیقیبه

خوبیوارزشمحصولخوددارید،اعتبارتانافزایشمییابد.

کسب دانش عالی درباره 
محصول 

پنج
ل 

ص
ف
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مشتری خود را بشناسید 
وقتیزیروبممحصولراشناختید،گامبعدیشناختمشتریاست.به
جایاینکهبههمهزنگبزنیدوسعیکنیدبههمهبفروشید،بادقتبهترین

مشتریاحتمالیمحصولتانرامشخصکنید.
قبلازشروعفروشبایدسهنوعاطلاعاترابهطورشفافدراختیارداشته

باشید:


1. ویژگی های جمعیت شناختی
ساختار شغل، تحصیلات، سن، کنید. تعریف را ایدهآل احتمالی مشتری
خانوادگیوتجربیاتقبلیاوازمحصولیاخدمتتانرامشخصکنید.اینها
سوالاتاصلی8میلیارددلاریاستکههرسالهصرفتحقیقاتبازاردر
درآمد و فروش در خود حوزه برتر جایگاه به اینکه برای میشود. آمریکا
برسید،بایدقبلازشروعکارویژگیهایجمعیتشناختیمشتریاحتمالیرا
بهوضوحبدانید.بهاینترتیبراحتترمیتوانیددرهمانابتدایکارمشتریان

مناسبراازمشتریاننامناسبجداکنید.


2. ویژگی های روانشناختی
شایداینحوزهمهمترینحوزهکسبموفقیتدرفروشامروزباشدوبه
بررسیذهنمشتریاناحتمالیمیپردازد.ترسها،امیدها،آرزوهاورویاهای
را نیازی چه میکند؟ حل را مشکلی چه شما محصول چیست؟ مشتریان
برطرفمیکند؟دردستیابیبهکدامهدفبهمشتریاحتمالیکمکمیکند؟
شایدبهترینسوالاینباشدکه»مشتریاناحتمالیچهمشکلیادردیدارند

کهبرایازبینبردنآنبهشماپولمیدهند؟«
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3. ویژگی های مردم شناختی
اینحوزهایجدیدتردرموفقیتفروشاستوبهعنوانیکیازنیرومندترین
حوزههاظهورکردهاست.بحثاصلیآنایناستکهمشتریانچطوروچه
وقتازمحصولیاخدمتشمااستفادهمیکنند.محصولیاخدمتشماچه
یا بانشاندادنسازگاریمحصول نقشیدرزندگیوکارمشتریاندارد؟
خدمتخودباروشزندگیمعمولمشتریان،آنمحصولرابسیارجذابترو

خریدشراراحتترمیکنید.


رقبای خود را مشخص کنید
بخشدیگریازدانشمحصولپرسیدناینسوالوپاسخدادنبهآن

است:»رقیبتانکیست؟«
چهکسیمحصولیاخدمتیرامیفروشدکهرقیبمحصولیاخدمتشما

است؟رقبایاصلیوفرعیشماچهکسانیهستند؟
بدانیدکههرمشتریمیزانمشخصیپولدارد.هرپیشنهادفروشتلاشی
برایگرفتنآنپولازمشتریاست؛بنابراین،هرنوعاستفادهدیگرمشتری
تصمیم مشتری نهایت، در است. رقابت نوعی پول، محدود مقدار این از
یاخدمتیکندکه رادقیقاصرفمحصول میگیردکهبودجهمحدودخود
مهمترومطلوبترازهمهمحصولاتوخدماتمشابهدرآنبرههاززمان
است.چگونهمیتوانیدجایگاهیبرایمحصولیاخدمتخودتعریفکنید
کهدراینبرههاززمانوبادرنظرگرفتنهمهمواردبهترینگزینهباشد؟

رویای مشتری 
سوالبعدیهنگاماندیشیدنبهرقباایناستکه»چرامشتریفعلییا
احتمالیازرقباخریدمیکند؟«مزایاییکهمشتریاحتمالیازخریدمحصول
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رقبادریافتمیکند،کداماست؟چگونهمیتوانیدازآنمزایایامنافعتقلید
کنید؟چگونهمیتوانجایگاهیبرایمحصولیاخدمتخودتعریفکردکه

برترازمحصولیاخدمترقباباشد؟
بسیاریازفروشندگانباپرسیدندوبارهودوبارهاینسوالوپاسخبهآن
وسپسبابهکارگیریاطلاعاتبهدستآمدهبرایمشخصکردنمشتریان
موفقیت رقبا، از خرید برای مشتریان اشتیاق کاهش با همچنین و جدید

فوقالعادهایبهدستآوردهاند.


تمرین های عملی 
۱.سهموردازمهمترینمزایا،نتایجیاخروجیهاییکهمشتریباخریدو

استفادهازمحصولیاخدمتشماازآنبهرهمندمیشود،کدامند؟


2.سهمشخصهیاویژگیمشتریانایدهآلبرایمحصولشماکداماست؟
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مینویسد: »هنرجنگ« خود کتاب در چین نظامی استراتژیست سانژو
پیروز گاهی نمیشناسد، را امادشمنش رامیشناسد، کهخود »فرماندهای
میشود.فرماندهایکهدشمنشرامیشناسد،اماخودرانمیشناسد،بهندرت
پیروزمیشود.فرماندهایکهنهخودشرامیشناسدونهدشمنشراهمیشه
شکستمیخورد،درحالیکهفرماندهایکهخودودشمنشرامیشناسد،در

صدهانبردپیروزمیشود«.
ازخواب اینفکر با دارند.آنهاهرصبح استراتژیسادهای رقبایشما
برمیخیزندکهچطورمیتوانندشماوهرشرکتدیگریکهمحصولاتو
خدماتمشابهآنهاراتولیدمیکند،ازکسبوکارخارجکنند.آنهامدامبه
اینمیاندیشندکهچطورمیتوانندمشتریانشماراازآنِخودکنندوآنهارا
برایهمیشهنگهدارند.آنهامدامفکرمیکنند،حرفمیزنند،برنامهریزی
میکنندواستراتژیتعریفمیکنندتامحصولاتوخدماتیبهتر،سریعتر،

تحلیل رقبا

ش
 ش

صل
ف

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل6

44

از یک هر میخواهند آنها کنند. ارائه شما از مناسبتر و سادهتر ارزانتر،
محصولاتوخدماتشماراتقلیدکنند،قیمتهارابشکنندوحتیدرصورت
برچنین پیروزی برای آنِخودکنند. از را تامشتریشما لزومضررکنند

رقباییبایدمانندآنهابیندیشیدوعملکنید.
تحلیلSWOTدربارهرقبایخودانجامدهید.SWOTمخففنقاطقوت،
نقاطضعف،فرصتهاوتهدیدهااست؛مانندوکیلیکهقبلازطرحدعوای
خودپروندهرااززاویهدیدطرفمقابلبررسیمیکند،شمانیزبایداستراتژی

بازاریابیخودراپسازمطالعهدقیقرقباتهیهکنید.
همانطورکهفرماندهیکارتشقبلازارائهاستراتژی،زمانزیادیراصرف

مطالعهآرایشسپاهدشمنمیکند،شمانیزهمینکارراانجامدهید.
رقباچهبرتریهایینسبتبهشمادارند؟برایجذبمشتریاناحتمالیشما
چهکارهاییانجاممیدهند؟چرامشتریاناحتمالیبهجایخریدازشمااز

رقباخریدمیکنند؟چگونهمیتوانیداینمزایاراتقلیدکنید؟


نقاط قوت و نقاط ضعف آن  ها را مشخص کنید
نقاطقوترقباکدامند؟چرارقیبعملکردخوبیدراینبازارسختدارد؟
چهمحصولاتوخدماتیراارائهمیدهدوچگونه؟درچهزمینهایعملکرد

خوبیدارد؟
یکدرسمهمزندگیایناست:همیشهرقبایموفقخودراتحسینکنید.
وقتیرقبایموفقراتحسینمیکنیدوبهاعمالهوشمندانهشانبرایجذب
وحفظمشتریاناحتراممیگذارید،ازآنهابیشتریادمیگیریدوفرایندهای
کاریخودرابهبودمیبخشید.درنتیجهمیتوانیدکسبوکارخودرادرسطح

بالاترینسبتبهگذشتهپیشببرید.
بسیاریازبازرگانانوفروشندگانعادتدارندازرقبایموفقخودانتقاد
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اعمالهوشمندانهایکه از نتیجههیچگاه در کنند. راتحقیر آنها و کرده
موفق رقبای وقتی اما نمیگیرند؛ درس شده رقبا چشمگیر موفقیت باعث
خیلیسریعتر باشید، آنها از آموختن راههای دنبال به و کنید تحسین را

پیشرفتمیکنید.
دوماینکه،نقاطضعفآنهارادرنظربگیرید.درچهحوزههاییضعیفتراز

شماهستند؟چرامشتریانبهجایخریدازرقباازشماخریدمیکنند؟


تحقیقات اختصاصی انجام دهید
میکنم اشاره بازاریابی تحقیق برای ساده دوجانبه تکنیک یک به حال
با۱0مشتریآخری ازآناستفادهکنید.نخست، کههمینفردامیتوانید
کهازشماخریدکردهاند،تماسبگیریدوبهآنهابگویید»زنگزدمتااز
تصمیمتانبرایخریدازماتشکرکنم.خیلیازشماممنونیم.اکنوندرحال
بهیکسوالم ومتشکرمیشوم برایشرکتهستیم بازار تحقیقات انجام
پاسخدهید.»مهمتریندلیلشمابرایخریدازمابهجایخریدازرقباچه

بود؟«
حتماتعجبمیکنیدکه8نفراز۱0مشتریبهیکدلیلیکسانازشما
خریدکردهاند.همچنینمتعجبمیشویدوقتیببینیدهنگامفروشازاین
دلیلآگاهنبودهاید.اغلبفروشندگاننمیدانندچرامشتریانبهجایخریداز

رقباازآنهاخریدمیکنند.
بااطلاعاتیکهازمطالعهایندهمشتریبهدستآوردید،میتوانیدبردلیل
اصلیخریدافرادتمرکزکنید.سپسمیتوانیدایناطلاعاترادرفروشو

تبلیغاتوآگهیهابهکارگیرید.


با کسانی که نخریدند تماس بگیرید
دوم،بادهنفرازغیرمشتریهاتماسبگیرید،یعنیهمانمشتریاناحتمالی

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل6

46

کهتصمیمگرفتندبهجایشماازرقباخریدکنند.بگویید»سلاممن...
مدیرفروشهستم.تماسگرفتمتابرایعلاقهشمابهمحصولوخدمتما
تشکرکنم.بهتصمیمتانبرایخریدازشخصیدیگربسیاراحتراممیگذارم.
قرار اختیارم در ما معایبمحصول و مزایا مورد در نکاتی بتوانید امیدوارم
دهید.لطفابگوییدمهمتریندلیلیکهباعثخریدشماازرقیبوعدمخرید

ازماشدچهبود؟«
سپسکاملاسکوتکنید.تقریباهمیشهمشتریهایکدلیلبرایخریداز
دیگرانعنوانمیکند.هرپاسخیدادند،بازهمبهخاطروقتیکهدراختیار
شماگذاشتند،تشکرکنیدوبگوییدامیدواریداینفرصتراداشتهباشیدکه

دوبارهدرآیندهباآنهاکارکنید.
اغلبازپاسخآنهاشگفتزدهمیشوید.اگرازقبلانگیزهاصلیمشتری
متفاوت مزیتی یا بامحصول را آن میتوانستید میدانستید، را خرید برای
دیگری ازجای نمیدانستید،مشتری را موضوع این اماچون کنید؛ تامین

خریدکردهاست.

شما چطور؟ 
اکنوننقاطقوتونقاطضعفخودراتحلیلکنید.قویترینویژگیهای
مشتریان خواستههای و نیازها عمیقترین با که شما خدمت یا محصول
مطابقاست،کداماست؟درچهبخشهاییازمحصولاتوخدمات،بیشتر
موردتقدیرمشتریانتانقرارمیگیرید؟هنگامخریدمحصولاتیاخدماتتان،
چهچیزمشتریرابیشازهمهخوشحالمیکند؟پاسخهایشفافیبرای

اینسوالاتتهیهکنید.
ضعفمحصولیاخدمتشمادرمقایسهبارقباچیست؟برایجبراناین
ضعفبایدچهچیزیراتغییردهیدیابهبودبخشید؟برایجبراناینضعف
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بایدچهکاریرافوراانجامدهیدتادیگرمانعیبرایخریدمشترینباشد؟
و آن جبران برای اقداماتی و رقبا برتری تعیین در بازاریابی استراتژی
همچنینمشخصکردننقطهضعفرقباوبهرهبرداریازآنخلاصهمیشود.


تمرین های عملی 

۱.موفقترینرقیبشماکیست؟سهمزیتیامنفعتیکهرقیببهمشتریان
ارائهمیدهدوشمادرحالحاضرارائهنمیدهید،کدامند؟


2.سهموردازبهتریننقاطقوتمحصولیاخدمتشماکدامندوچطور
میتوانیداینمزایاراباشفافیتبیشتریبهمشتریاناحتمالیمنتقلکنید؟
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مهمترینعاملدرفروشموفقایجادمزیترقابتیاست.برایموفقیت
درفروش،بایدمشتریانرامتقاعدکنیدکهمحصولاتشمابرترومطلوبتر

ازمحصولاترقبااست.تمایز،کلیدموفقیتدرفروشاست.
درحالحاضرمزیترقابتیتانچیست؟چهچیزیباعثمیشودمحصول

شمادرذهنمشتریبرترازهرمحصولمشابهدیگریباشد؟

حوزه برتری شما
حوزهبرتریشماچیست؟محصولیاخدمتشماچهچیزیرابهمشتری
ارائهمیدهدکهآنراازهمهجهاتبهمطلوبترینگزینهتبدیلمیکند؟
مزیتاصلیخریدواستفادهازمحصولیاخدمتشماکهآنرابهگزینهای

بهترازمحصولاترقباتبدیلمیکند،کداماست؟
مزیترقابتیارائهشدهتوسطمحصول،خدمتیاشرکتشما،قلبهمه

ایجاد مزیت رقابتی

فت
 ه

صل
ف
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تلاشهایبازاریابیوفروش،دلیلبقاوموفقیتتاندربازاررقابتیوکلید
موفقیتشمااست.بهگفتهپیتردراکر»اگرمزیترقابتیندارید،هرچهزودتر

دستبهکارشویدویکیبسازید«.
اگرازکارتانمطمئننیستیدیااگرمحصولتانمزیترقابتیندارد،ازخود
باید اگربخواهمدردرازمدتموفقشوم، باشد؟ بپرسید:چطورمیتوانست

چطورباشد؟

ارزش افزوده منحصربه فرد
مایکلپورتر،کارشناسهاروارددرحوزهمزیترقابتیمعتقداستکهباید

»ارزشافزودهمنحصربهفردی«برایمشتریانداشتهباشید.
و متفاوت ویژه، بایدمحصولی فقط باشید. برتر رقبا ازهمه نیست لازم

ارزشمندتربهمشتریانخاصموردنظرتانارائهدهید.
هر تقریبا است؟ متفاوت واقعا مشتریان کدام نظر از شما رقابتی مزیت
محصولیاخدمتمزایایخاصیداردکهآنرابهگزینهبهتریبراییک
گروهخاصازمشتریانتبدیلمیکند؛مثلاتصورکنیدکادیلاکمیفروشید.
مزیترقابتیکادیلاکهاایناستکهاتومبیلهایلوکسیهستندوتصویر
خود از باید اما است؛ بالا بسیار کیفیت با اتومبیلی آن، از مشتریان ذهنی

بپرسید»اینمزیترقابتیبرایکدامدستهازمشتریانمهماست؟«
مالی توانایی استکه افرادیجذاب برای ویژگیهایمطلوبکادیلاک
خریداتومبیلهایلوکسرادارند.بازارهدفشماافرادینیستندکهفورد،
شورولتیاسوباروسوارمیشوند،بلکهمشتریانثروتمندیهستندکهدرآمد

زیادیدارند.
بنابراینکادیلاکچهارزشافزودهمنحصربهفردیداردکهآنرابهگزینهای

برترازبی.ام.دابلیو،آئودییامرسدسبنزتبدیلمیکند؟
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برایپیشرفتدربازاررقابتی،محصولتانبایدحداقلدرچهارحوزهمتفاوت
وبرترباشد:

1. کیفیت بهتر
کیفیتتوسطمشتریانتعریفمیشود.مشتریشماچهتعریفیازکیفیت

دارد؟


2. سریع تر و نتایج بهتر
محصولیاخدمتشماازچهطریقنتایجیسریعترازمحصولاترقباارائه
میدهد؟چراازنظرمالیوشخصیبرایمشتریتوجیهدارد؟اینکهمحصول
یاخدمتشمانتایجومنافعیراسریعترازرقباارائهمیدهد،چهتغییریدر

زندگیوکارمشتریایجادمیکند؟

3. ارزانتر
مالکیت، درازمدت هزینه نظر از و قیمت نظر از میتواند شما محصول
برایمشتری باشدچهمفهومی ارزانتر اگر باشد. رقبا ازمحصولات ارزانتر
داردوچراخریدباقیمتکمترازشمابهجایخریدباقیمتبالاترازرقبابه

نفعمشتریاست؟

4. ساده تر یا مناسب تر
مشتریانتنبلهستندوهمیشهمحصولیاخدمتیراترجیحمیدهندکه
استفادهازآنراحتترباشد.استفادهازمحصولیاخدمتشماازکدامجهات
راحتتراست؟چراراحتتراست؟ازچهنظرراحتتراست؟چهتغییریدرکار
یازندگیمشتریبهوجودمیآورد؟اگرهمهموفقیتفروشبهتواناییشما
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برایمتمایزکردنمحصولیاخدمتتانازمحصولاترقبابستگیداشتهباشد
تابهعنوانگزینهمطلوبتردیدهشود،آنوقترقبایتانچهکسانیهستند؟


نقاط قوت خود را به حداکثر برسانید

تمامموفقیتفروشبهتواناییشمابرایمتمایزکردنمحصولیاخدمتتان
این بهگزینهایمطلوبتربستگیدارد.در تبدیلآن ازمحصولاترقباو
صورت،رقبایشماچهکسانیهستند؟چرامشتریانازرقباخریدمیکنند؟
چهمزیتهاییرادرآنهامیبینند؟ازچهجهاتیحسمیکنندمحصولیا

خدمترقبابرترازشمااست؟
ازشما برتر ازچهجهاتی رقبا بگوییدکهمحصولاتوخدمات صادقانه
است؟چگونهمیتوانیدمزایایرقبایامزایاییکهمشتریدررقبامیبیندرا
تقلیدکنید؟برایمعرفیمحصولیاخدمتبهطریقیکهباعثحداکثرکردن
نقاطقوتشماوتاکیدبرنقاطضعفوآسیبپذیریرقباشود،چهمیتوانید

بگوییدیاچهکاریمیتوانیدانجامدهید؟
غذای که رستورانهایی مثل مشابههستند؛ وخدمات اغلبمحصولات
بهتر، خدمات ارائه تمایز، ایجاد روش حالت، این در میدهند. ارائه مشابه
گرمترودوستانهتربهمشتریاناست.دربسیاریازموارد،بهخصوصوقتی
مشتریمحصولیاخدمتراکالاییمیداندکههمهجادردسترساست،
ایجاد باعث که میآید حساب به رقابتی مزیت یک خدمات ارائه کیفیت

حاشیهامنبرایشمادرذهنمشتریمیشود.
گاهیهمهآنچهبرایجذبمشتریلازمداریدایناستکهدریکحوزه

خاصومهمازنظراو،برترباشید.


یك تمرین:پشتکارتویزیتخوددلیلیدهتاپانزدهکلمهایبنویسید
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کهباعثمیشودیکمشتریمرددوبسیارآگاهبهجایخریدازدیگراناز
شماخریدکند.

اگرنتوانیدمزیترقابتیخودراپشتکارتویزیتبنویسید،بهاحتمالزیاد
اصلاآنرانمیشناسیدیانمیتوانیدهنگامفروشازآنبهرهببرید.


تمرین های عملی 

۱.دودلیلبرتریمحصولیاخدمتخودنسبتبهمحصولاترقباراذکر
کنید.


2.دونتیجه،مزیتیاپیشرفتیکهمشتریباخریدمحصولشمابهجای
خریدمحصولمشابهازرقبا،ازآنهابهرهمندمیشودراذکرکنید.
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دارند. بلندمدت تفکر که است این برتر فروشندگان ویژگیهای از یکی
بهجایواکنشوپاسخبهآنچههرروزدراطرافشانمیگذرد،کمیعقب
میایستندومانندفرماندهایکهمیدانجنگرابررسیمیکند،بازارشانرا

بررسیمیکنند.
فروشندگانبرترکاملابامحصولاتوخدماتشانآشناهستندومیدانند
اینمحصولاتچهکاریرابهترازمحصولاتوخدماترقباانجاممیدهد

تازندگیوکارمشتریراتغییردهندیابهبودبخشند.
سپسبهپیمایشبازارمیپردازندتامشتریانیراشناساییکنندکهبیشترین

احتمالخرید،استفادهوبهرهبردنازمحصولاترادارند.


چهار ستون استراتژی فروش 
یکاستراتژیفروشموفقچهارمفهومکلیدیدارد:

ساخت استراتژی فروش موثر

شت
 ه

صل
ف
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1. تخصص:شایدمحصولاتوخدماتزیادیبااندازهها،شکلهاومواد
یک حوزه در است لازم موفقیت کسب برای باشید. داشته مختلف اولیه
محصولیاتعدادمحدودیازمحصولاتوخدمات،بهشکلیعالیمتخصص
شوید.نمیتوانیدهمهچیزبفروشید،بنابراینبایددرفروشچندموردمحدود

ممتازباشید.بایدبرچهمحصولاتیاخدماتیتمرکزکنید؟
درستاستکهدنیایاطرافشماپرازمشتریاناحتمالیاست،اماهمه
با کار تخصص، کسب حوزه دومین بنابراین نیستند؛ شما مشتریان آنها
فروش همیشه بفروشید. آنها به چیزی میخواهید که است مشتریانی
نظر از آنها است. سادهتر بسیار هستند، شما شبیه خیلی که افرادی به
تحصیلات،سابقه،تجربه،جهانبینیوحتیشیوهزندگیولباسپوشیدن
نیزشبیهشماهستند.مشتریایدهآلکسیاستکهبااوراحتباشیدواو

همباشماراحتباشد.
کنید. پیدا تخصص خاص جغرافیایی حوزه یک در میتوانید همچنین
آی.بی.امدست در فروش ازشغل دیدم که فروشندگانی بهترین از یکی
کشیدوبهفروشاملاکتجاریرویآورد.دفتراودرساختمانیدرمرکز
ازمرکزشهرداشتکههمهاملاکتجاری نقشهای او قرارداشت. شهر
درآنمتمرکزشدهبودوسپسدایرهایدوردفترخودکشیدهبودکهفقط
پنجدقیقهباهریکازایناملاکفاصلهداشت.اوتصمیمگرفتهبودفقط
اداریومستأجراحتمالیدر اینمنطقهکارکند،زیراصدهاساختمان در
کند کار مشتریانی با فقط بود گرفته تصمیم وهمچنین بودند مستقر آن
تمرکز با و فلسفه این با فاصلهداشت. او بادفتر پنجدقیقه کهدفترشان
عمیقبراینحوزهجغرافیاییخاصدرسالاولکارشبیشاز200هزار
اوبرایکسب دلاردرآمدکسبکرد،درحالیکهسایرفروشندگاناطراف

درآمدیناچیزسختتلاشمیکردند.
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بنابراین،میتوانیددریکمحصولیاخدمتخاص،دریکنوعخاصاز
مشتریانیادریکمنطقهیاحوزهکاریخاصمتخصصشوید.ایننخستین

گامدرتعییناستراتژیفروشاست.


به کردید، انتخاب را خود تخصصی یاخدمت وقتیمحصول تمایز:  .2
اطرافتاننگاهکنیدوآنمشتریانیکهبراساسوجهتمایزوبرتریتانبه

احتمالزیادازشماخریدمیکنندرامشخصکنید.
هرمشتریتصمیمیبرایخریدمیگیردومعمولابراساسیکمزیتیا
منفعتمهمکهازدریافتآنمطمئناست،ازمیانمحصولاترقبایکیرا
انتخابمیکند.وظیفهشماایناستکهارزشافزودهمنحصربهفردیامزیت
از خاصمحصولیاخدمتخودرامشخصکنیدوتعیینکنیدکدامنوع
مشتریانآنقدربرایاینمزیتارزشقائلندکهباعثمیشودازمیانهمه

رقباومحصولاتموجود،شماراانتخابکنند.
درحوزهدانشمحصولنیزمتمایزشوید.یکیازدلایلیکهمردممحصول
آن درحوزه فروشنده متقاعدمیشوند که است این رامیخرند یاخدمتی
اعتماد ازشخصی خرید به بیشتر آنها دارد. تخصص خدمت یا محصول
خدمتش یا محصول درباره بیشتری مطالب میرسد نظر به که میکنند

میداند.
متمایزشوید. فروش مهارتهای در برتری اساس بر همچنینمیتوانید
به آموزش کیفیت که دریافتند قبل سالها شرکتها بهترین و بزرگترین
فروشندگانتاحدزیادیتعیینکنندهموفقیتاینافراددرمقابلرقبااست.


3. بخش بندی:کدامبخشهایبازاریاکدامگروهازمشتریانبیشترین
نفعراازحوزههایتخصصوتمایزشمامیبرند؟تعریفیازمشتریانایدهآل
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سن، چیست؟ آنها جمعیتشناختی ویژگیهای بنویسید. خود عالی یا
تحصیلات،جایگاه،ساختارخانوادگیوشیوهزندگیفعلیشانچیست؟

مشخصاتروانشناختیمشتریایدهآلتانراتحلیلکنید.امیدها،ترسها،
آرزوها،مشکلات،اهدافورویاهایاوبرایآیندهچیست؟سپسبهدنبال
افرادبیشتروبیشتریباشیدکهباویژگیهایمشتریایدهآلمطابقتداشته
تعداد بدانید، رادقیقتروشفافتر ایدهآل باشند.هرچهمشخصاتمشتری
بیشتریازآنهاراپیدامیکنیدوسادهترمیتوانیدمحصولخودرابهآنها

بفروشید.


4. تمرکز:فقطبرفروشمحصولاتوخدماتخودبهآندستهازمشتریان
یاگروههایمشتریتمرکزکنیدکهمیتوانندمحصولشمارابخرند،آنرا
میخرندودراولینفرصتپولآنراپرداختمیکنندوهمچنینازویژگیها

ومزایایخاصمحصولشماتقدیرمیکنند.
بهتراستانرژیهایفروشخودرابرکدامحوزههامتمرکزکنیدتابتوانید

بیشتر،سریعتروسادهترازامروزبفروشید؟


نتیجه تمرکز 
از من دوستان از یکی میکنم. اشاره خودم تجربیات از یکی به اکنون
کالجفارغالتحصیلشدوتصمیمگرفتواردصنعتبیمهشود.وقتیدوره
آموزشیراتمامکردومدرکشراگرفت،تماستلفنیبامجموعهگستردهای

ازمشتریاناحتمالیراآغازکرد.
مطمئنا،بهترینمشتریانآنهاییبودندکهدرآمدزیادومداومیداشتند،
امازمانیادانشلازمبرایانتخابیاتصمیمگیریخوبدرزمینهبیمهعمر
وبرنامهریزیمالینداشتند.اوبهزودیدریافتکهسایرکارگزاراننیزهمین

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل8

59

معماران، وکلا، بر را خود تلاشهای اغلب نتیجه در و دارند را فکر طرز
مشاغل صاحبان و درمانی متخصصان دندانپزشکان، پزشکان، مهندسان،

متمرکزمیکنند؛بهعبارتدیگر»جاییماهیمیگیرندکهماهیباشد«.
انبوهفروشندگانرقیب،دربخش از اوتصمیمگرفتبرایمتمایزشدن
خاصیازمشتریانودربخشخاصیازبیمهوبرنامهریزیمالیمتخصص
شود.اوبیمهعمروبرنامهریزیکاهشمالیاتبرارثرادردستورکارخود
قراردادوتصمیمگرفتبرپزشکان،دندانپزشکانوسایرمتخصصانحوزه

درمانتمرکزکند.
سپسخودراوقفاینکردکهبهکارشناسیخبرهدرحرفهپزشکیتبدیل
شودوازفروشندگانمشابهمتمایزگردد.اوباپزشکانمصاحبهمیکرد،در
را پزشکی مقالات و میکرد،مجلات پزشکیشرکت انجمنهای جلسات
میخواندوبهتدریجدرکجامعیازنیازها،الزاماتومشکلاتمالیپزشکان

بهدستآورد.


کسب شهرت 
درمدتدوسالبهعنوانآگاهترینبرنامهریزمالیومتخصصبیمهدرحوزه
متخصصیندرمانیمعروفشد.ازاوبرایسخنرانیدرکنفرانسهایپزشکی
دعوتبهعملمیآمدتادرزمینهمشکلاتخاصپیشرویمتخصصان

درمانیوبهترینراههایسازماندهیزندگیمالیآنهاصحبتکند.
اودرعرضپنجسالیکیازکارگزارانبرتربیمهدردنیابودوباکسب
تخصص،ایجادتمایز،بخشبندیوتمرکزبرمشتریانپردرآمد،سالانهبیش

ازیکمیلیوندلاردرآمدداشت.

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل8

60

تمرین های عملی 
۱.درزمینهکداممحصولیاخدمتمتخصصهستیدومهمترینمنافعی

کهشخصباخریدآنمحصولیاخدمتکسبمیکند،کداماست؟


از که مشتریانی همان شما، ایدهآل مشتریان مشخصات و ویژگیها .2
محصولیاخدمتتخصصیشماتقدیرمیکنندوبهآنبهامیدهندچیست؟
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یافتنافرادجدیدبرایخریدمحصولیاخدمتتان،مهمترینبخشفرایند
افرادیکهمحصول فروشاست.تواناییموثرجذبمشتریانیعنییافتن
شمارامیخواهند،بهآننیازدارندومشتاقخریدوپرداختهزینهآندر

کوتاهمدتهستند،کلیدموفقیتاست.


خرید نتیجه و نه محصول
افرادمحصولاتیاخدماترانمیخرند،بلکهنتایجیامزایارامیخرند.تغییر
یابهبودیرامیخرندکهانتظاردارندنتیجهخریدمحصولیاخدمتباشد.
برایشروعفرایندجذبمشتریبایدفهرستیازمزایایمختلفیکهمشتری

بااستفادهازمحصولیاخدمتشمابهدستمیآوردتهیهکنید.
اگرمزایایمختلفیدارید،آنهارااولویتبندیکنیدوبهترینمزیتیکه
مزایای محصولتان اگر همچنین کنید. مشخص را میکند تجربه مشتری

جذب حرفه ای مشتریان
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مختلفیدارد،شایدهرموردآنبراییکگروهخاصازمشتریانجالبباشد.
مرحلهبعد»جذبمشتری«یافتنشخصیاستکهبهاحتمالزیادمحصول
یاخدمتتانرامیخردواینکاررافوراانجاممیدهد.بهاینمنظورباید

محصولیاخدمترابایکیازچهارروشزیرتعریفکنید.

کدام مشکل را حل می کنید؟ 
نخست،مشتریایدهآلچهمشکلیداردکهمحصولشمامیتواندآنرا
حلکند؟شمابهدنبالافرادیهستیدکهمشکلیدارندومایلنددرازای
کردن وگوش پرسیدنسوالاتخوب با بپردازند. شما به مبلغی آن حل

دقیقبهپاسخهااینمشکلراپیدامیکنید.
مشکلات نخست، گروه میشوند. دستهبندی گروه سه در مشکلات
واضحوشفافهستند.مشتریمیداندکهمشکلیداردوهمچنینمیداند

مشکلشچیست.
ولی دارد مشکلی مشتری هستند. مبهم و پنهان مشکلات دوم، دسته
از یکی کند. حل را آن چطور نمیداند بنابراین و چیست آن نمیداند
بزرگترینموفقیتهادرفروشمدرنآناستکهبهمشترینشاندهید
مشکلیداردکهازآنبیاطلاعاستوروشیبهصرفهبرایازبینبردن

آنارائهکنید.
با وقتی اغلب ندارد. وجود اصلا که است مشکلی مشکل، نوع سومین
مشکلی که هستید شخصی دنبال به و میگیرید تماس احتمالی مشتری
واقعمیفهمیدمشتری راحلکند،در بتواندآن باشدومحصولتان داشته
بسیار فعلیاش شرایط و ندارد نیازی شما بهمحصول ندارد، مشکل اصلا

مناسباست.
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یافتن نیاز کلیدی
دوم،بایدبهدنبالمشتریانیباشیدکهنیازیدارندکههنوزبرطرفنشده
است.نیازهاهمانمواردیهستندکهموجببرانگیختناشتیاقبهخریدو
رفتارخریدمیشوند.بسیاریازافرادنیازهاییدارند،امانمیدانندمحصولی
وجودداردکهمیتوانیدبهآنهابفروشیدونیازشانرابرطرفکنید.بههمین
مانند»علاقهای عباراتی با را فروش اولیه پیشنهاد معمولا که است دلیل

ندارم«یا»فعلاقصدخریدندارم«پاسخمیدهند.
محصولیاخدمتشمادقیقاچهنیازیرابرطرفمیکندکهباعثمیشود

مشتریدرازایآنپولبدهد؟


یافتن اهداف مشتریان
نیافته دست هدفی که است این خوب احتمالی مشتری ویژگی سومین
دارد.اینهدفمیتواندهرچیزیازکاهشوزنوکسباستقلالمالیتا
درآمدبیشتریاارتقاءسریعتردرشغلباشد.محصولیاخدمتشماچهکمک

منحصربهفردیبهمشتریمیکندتابههدفشدستیابد؟
درباره مشتریان از که است این پرسش استراتژیهای بهترین از یکی
واضحتر را مطلوبشان اهداف افراد هرچه کنید. سوال بلندمدتشان اهداف
بشناسند،مشتریانبهتریخواهندبودومحصولشماراسریعترمیخرند،اما
ایناتفاقتازمانیادامهپیدامیکندکهمحصولشمابهآنهاکمککندبا

روشیبهصرفهبهآناهدافدستیابند.


از چه مشکلی رنج می برند؟ 
سرانجام،بایدبهدنبالمشتریانیباشیدکهدرد،نگرانی،ناراحتییااسترسی
دارندکهمیتوانیدآنراالتیامبخشیدیاازمیانبردارید.اغلب،یکسوال
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سادهمثل»دلیلبیخوابیتانچیست؟«دررابهرویسیلیازفرصتهای
فروشبازمیکند.

سخنآخراینکهاززمانبازارهایباستانیسومریاندر5000سالقبلاز
میلاد،مشتریانفقطوهمیشهیکچیزراخریدهاند:بهبود.

وجود به مشتری کار یا زندگی در بهبودی چه شما خدمت یا محصول
بااینتصورخریدمیکنندکهبعدازخریدواستفادهاز میآورد؟مشتریان
محصولشمادرمقایسهبازمانقبلازتجربهآن،چقدربهترمیشوند.مزایا
وپیشرفتهایحاصلازمحصولتانرامشخصکردهوبهمشتریاننشان

دهیدکهازآنمزیتیاپیشرفتبهرهمندخواهندشد.


فروش به کسب وکارها
نیازهای میفروشید، کسبوکارها به را خود خدمات و محصولات اگر
دهند افزایش را سودشان و فروش میخواهند یا است. ساده بسیار آنها
زمان در میخواهند دهند. کاهش را هزینههایشان و مخارج میخواهند یا
وپولشانصرفهجوییکنندوفعالیتهایکسبوکارشانرابهطریقیبهبود

بخشند.
ارزش نهایی، مالی منافع از محصول قیمت کسر با تجاری مشتریان
خرید به تصمیم اینکه از قبل میکنند. رامشخص یاخدمتتان محصول

بگیرند،لازماستایندوموضوعرابرایشانمشخصکنید.
خبرخوباینکهاگرسوالاتکافیبپرسیدوبادقتبهپاسخهاگوشدهید،
مشتریانهرآنچهلازماستبدانیدرابهشمامیگویندتابتوانیدمحصولخود

رابهعنوانبهترینگزینهممکنبهآنهامعرفیکنید.
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روش صد تماس
یکیازبزرگترینچالشهایجذبمشتریغلبهبرترس»عدمپذیرش«
از بگیرید امروزتصمیم از اینکاروجوددارد. برای است.تکنیکسادهای

»روشصدتماس«استفادهکنید.
۱00 با ممکن سریعترینشکل به و کنید اقدام فورا باید روش این در
مشتریاحتمالیجدیدتماسبگیرید.تفاوتاصلیاینمرحلهدرایناست
کهچندانبهخریدیاعدمخریداهمیتنمیدهید،بلکهتمرکزتانبرتعداد

مشتریانیاستکهباآنهاتماسمیگیرید،نهنتایجفروش.
بهنظرمیرسدنقطهتوازنجالبیمیانعلاقهبسیارزیادوبسیارکمبه
فروشوجودداشتهباشد.وقتیبهایننقطهتوازنمیرسید،یعنیوقتیمایل
فرد کاراترین به نمیدهید، اهمیت فروختن به واقعا اما هستید، فروش به

ممکنتبدیلمیشوید.
وقتیروشصدتماسرااجرامیکنیدوبابیشترینسرعتممکنبا۱00
فردمختلفتماسمیگیرید،درانتهایفراینددیگرهیچترسیندارید.وقتی
باعدمپذیرشروبهرومیشوید،بسیارخونسردهستیدودیگرهرگزازتماس
باهیچشخصینمیترسید؛بنابراین،درادامهکارتانبهدنبالجذبمشتریان
جدیدمیروید،زیرااکنونمیدانیدهرتماسشمارایکقدمبهفروشموفق

نزدیکترمیکند.
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تمرین های عملی 
۱.مشتریانایدهآلخودومشکلات،نیازهایااهدافیکهباعثمیشوداز

شماخریدکنندرامشخصکنید.


2.ازامروزتصمیمبگیرید»زمانمواجهه«خودرادوبرابرکنیدوهرروز
زمانبیشتریراباآندستهازمشتریاناحتمالیبگذرانیدکهتوانمالیخرید

ازشمارادارندودرکوتاهمدتخریدمیکنند.
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یکیازبزرگترینعواملاتلافوقتدرکارفروشصرفزمانزیادبرای
بخرند. را یاخدمتتان نمیخواهندمحصول یا نمیتوانند استکه افرادی
تواناییارزیابیدقیقمشتریاناحتمالیدرابتدایگفتگووحتیازپشتتلفن

میتواندباعثصرفهجوییقابلتوجهدروقتوافزایششدیددرآمدشود.
همه که میگیرند قرار تبلیغاتی پیام 5000 معرض در روز هر مشتریان

میگویند»بخر!بخر!بخر!«

جلب توجه مشتری 
اینکهفرصتی کمیابترینمنبعدرکسبوکار،توجهمشتریاست.برای
مشتریان دلمشغولیهای باید باشید داشته مزیت کسب یا فروش برای

احتمالیرابدانیدتاآنهاهممایلبهشنیدنحرفایتانباشند.
تاجایممکنگفتگویفروشرابایکسوالقدرتمندآغازکنیدکهفورا

ارزیابی خریداران احتمالی
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مشتریراارزیابیکردهوتوجهاوراجلبکند.سوالیبپرسیدکهپاسخمثبت
بهآن،شخصموردنظررابهیکمشتریاحتمالیتبدیلکند.

مثلافروشبهکسبوکارهارابااینسوالآغازکنید»آیامایلیدایدهای
رابهشمامعرفیکنمکهدروقتوپولتانصرفهجوییکندیاآنراافزایش

دهد؟«
ازآنجاکهصرفهجوییدرزمانوپولیاکسبآن،نگرانیاصلیکسبوکارها
است،اینسوالفوراتوجهشانراجلبمیکند.اغلبِمحصولاتوخدماتی
کهبهکسبوکارهامیفروشید،نوعیمزیتمالیداردیعنیفروشوسودرا

افزایشومخارجوهزینههاراکاهشمیدهد.
اگرملکمسکونیمیفروشید،بهتراستگفتگورابااینسوالآغازکنید

»آیابهدنبالخانهایایدهآلدرمحلهایآرامهستید؟«
ازآنجاکهاینسوالسادهآرزوهاونگرانیهای۹0درصدخریدارانملک
رادربرمیگیرد،مشتریتقریباهمیشهمیگوید»بله،دقیقابهدنبالچنین

خانهایهستیم«.
کادر موفقیت حاصل درآمدش که میگیرید تماس فروشی مدیر با اگر
فروشاست،میتوانیدسوالیرابپرسیدکهمنسالهاپرسیدهام»آیامایلید
در آینده ماه ۱2 تا 6 در فروش درصدی ۳0 تا 20 افزایش برای روشی

اختیارتانقراردهم؟«
اینروش دارد:»بله. بههمراه را ایدهآل پاسخ تقریباهمیشه اینسوال

چیست؟«
اگرسوالاول،پاسخ»اینروشچیست؟«رابههمراهنداشتهباشد،باید
دوبارهرویآنکارکنیدتاهربارپاسخموردنظرراازمشتریمناسبدریافت

کنید.
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بر مشتری احتمالی تمرکز کنید 
درتماسنخستبامشتری،همهتوجهوسوالاتخودرابراومتمرکزکنید.
دراینبارهکهچهکسیهستیدوچهکاریانجاممیدهیدیادربارهشرکتتان

صحبتنکنید.بدانیدکهموضوعآنهاهستندنهشما.
حرفهای فروش زمانی فقط است. حرفهای فروش مشتریمحور، فروش

داریدکهبامشتریدربارهنیازهاوخواستههایشصحبتکنید.


طرح سوال برای موفقیت
راحتتر باشید، داشته بیشتری اطلاعات مشتری جذب هنگام هرچه
میتوانیداوراارزیابیکردهومحصولتانرابفروشید.پرسشدراینمرحله
اهمیتویژهایدارد.بایدازقبلبادقتبهسوالاتتانفکرکنیدوآنهارابا

ترتیبیمنطقیازکلیترینبهجزئیترینمطرحکنید.
درباره سوالاتی داد، مثبت پاسخ نخست سوال به مشتری اینکه پساز
کسبوکار،بازاروبودجهاوبپرسید.اغلب،افرادهمهایناطلاعاترادرازای

مزایاییکهدرسوالنخستقولشرادادید،دراختیارتانقرارمیدهند.


استراتژی تماس تلفنی 
وقتیتماستلفنیبرقرارمیکنیدیابراینخستینبارنزدمشتریمیروید،
استراتژیبرترایناستکه»سَبُکواردشوید«.بهاینمعنیکهبهجایکیفی
پرازبروشورهاونمونهها،فقطیکپوشهسادههمراهداشتهباشید.اگرمشتری
بهپیشنهادفروشیاکسباطلاعاتبیشترعلاقهنشاندادوآنهارادرخواست
کرد،میتوانیدسراغاتومبیلتانبرویدواقلامموردنیازرابیاورید؛اماوقتیبدون
کیفواردمیشوید،استرسحاصلازمقاومتابتداییدربرابرفروشکاهش

مییابدوباعثمیشودمشتریآرامشودوزودترسخنانتانرابپذیرد.
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درنخستینتماس،هرگزبرایفروشتلاشنکنید.بیشتربرجمعآوری
مگر بپرسید، را وسوالاتتان کنید گفتگو بامشتری کنید، تمرکز اطلاعات

وقتیکهچیزیارزانمیفروشیدکهبهتفکرنیازندارد.
مطالبییادداشتکنیدواگرفکرمیکنیدایدههاییداریدکهمیتواندبه
آنهاکمککند،بگوییددوبارهنزدشانبرمیگردید.برایجادرابطهدوستانه،

مهربانوغیرتهدیدآمیزتمرکزکنید.
هرچهمشتریآرامتربماندوزمانطولانیتریبهسخنانتانگوشکند،

احتمالبیشتریوجودداردکهدردرازمدتبتوانیدبهاوبفروشید.


مزیت کلیدی را مشخص کنید 
هرمشترییکمزیتکلیدیدرذهنخودداردکهمیتوانداشتیاقاورابه
خریدبرانگیزدوباعثخریدمحصولیاخدمتشود.درعینحال،یکترس
یاتردیدکلیدینیزوجودداردکهمانعخریداواست.اولینکاردرگفتگوی
جذبمشتریوکلیدارزیابیاوایناستکهبفهمیدکداممزیتباعثخرید

وکدامترسیاتردیدمانعخریداومیشود.
ازطرحسوالنترسید.»پرسش«واژهایجادوییدرموفقیتفروشاست.
مزیت یک همیشه که میدانیم ما مشتری، »آقای بگویید میتوانید حتی
کلیدییادلیلاصلیبرایخریدمحصولیاخدمتمانوجوددارد.ازنظرشما

اینمزیتچیست؟«
اگردوستانه،راستگوودرستکارباشیدوسوالاتیمطرحکنید،ازپاسخهایی
کهمیشنوید،شگفتزدهخواهیدشد.اغلب،مشتریهمهاطلاعاتیکهبرای
اختیارتانقرارمیدهد.کلیدکار»پرسیدنسوال« فروشلازمداریدرادر

است.


www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل10

71

تمرین های عملی
۱.یکسوالاولیهطرحکنیدتابتوانیدمیزانتناسبمشتریبامحصول

خودرامشخصکنید.


2.مزیتیکلیدیکهمشتریایدهآلدرجستجویآناسترامشخصکنید
وحتماآنرادرسوالنخستبهکارببرید.
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وقتیدرهزارانمصاحبه،ازمشتریانخواستهمیشودواژهایرانامببرند
تماس آنها با که فروشندگانی درباره را احساسشان وجه بهترین به که

میگیرندنشانمیدهد،نخستینومهمترینواژه»دوست«است.
مشتریمیگوید»اورادوستخودمیدانم«یا»احساسمیکنمبیشاز
آنکهبهفروشفکرکند،بهمنوکمکبرایدستیابیبهاهدافمعلاقهدارد«.
درگذشتهاینروشرا»فروشرابطهمحور«میخواندیمکهقبلازتلاش
برایمتقاعدکردنمشتریبهخریدیااستفادهازمحصولاتوخدمات،به
اهمیتایجادرابطهایباکیفیت،معتبروپرازاعتمادبااوتوجهداشت.بهگفته

شکسپیر،دراینمرحله،»آهستهعجلهکنید«.


بر دوستی تمرکز کنید 
دوستییکالزاممهمواساسفروشحرفهایاست.بهتعبیرسادهاینکه

عامل دوستی
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مردمازشماخریدنمیکنند،مگروقتیمتقاعدشونددوستشانهستیدوبه
نفعآنهاکارمیکنید.

اولینکاردرفرایندفروش،ایجاداعتماداست.بامنظموآمادهبودنوبا
تمرکزدقیقبرمشتریدرابتدایفرایندفروش،ایناعتمادراایجادمیکنید.

باایجاداعتماداولیهبهتدریجبهاحساسدوستیمیرسید.
قانونکلیایناستکهاگرکسیرادوستنداریدنمیتوانیدبهاوبفروشید
وهمچنیننمیتوانیدازکسیکهدوستشندارید،خریدکنید.اگربهشخصی
کهبااوصحبتمیکنیمعلاقهواعتمادنداشتهباشیم،حتیاگرمحصول
یاخدمتیبسیارجذابارائهدهد،بهندرتخریدمیکنیم.علاقه،اعتمادو

دوستیاساسفروشرابطهمحوراست.


پزشك فروش 
از استفاده مشتری در دوستی و اطمینان اعتماد، ایجاد راههای از یکی
کنید فکر حالت این در مینامم. فروش پزشک را آن که است رویکردی
»پزشکفروش«هستید،یعنییکمتخصصحرفهایکهبهاخلاقعالی

شهرتدارد.
اگربههردلیلینزدپزشکبروید،میبینیدکهیکپزشکمعتبردرهر
جایدنیاهمیشهازفرایندیسهمرحلهایتبعیتمیکند:معاینه،تشخیص

وتجویز.
نظرمیرسد به فروش، گفتگوهای از بهصحبتهایضبطشده توجه با
فروشندگانبرترهرحوزهدرگفتگوهایفروشخودازهمینفراینداستفاده

میکنند.
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1. معاینه 
پزشکهنگاممعاینهزمانزیادیراصرفپرسیدنسوال،گرفتنآزمایش
خون،فشارخونوسایرروشهایتشخیصیمیکندتاشرایطشماراکاملا
بفهمد.اودراینمرحلهروشهایمختلفدرمانییانسخهتجویزنمیکند،
بلکهفقطبریکموضوعتمرکزمیکند:پرسیدنسوالات،انجامآزمایشها

وتشخیصنیازهاوشرایطشما.
درباره منظمی کهسوالات است وقتی حرفهای فروش در معاینه مرحله
از که میپرسید مشتری اهداف و مشکلات نگرانیها، خواستهها، نیازها،
دقیق آزمایشهای انجام به را بیشتری زمان هرچه میرسند. جزء به کل
یا»مرحلهتعییننیاز«اختصاصدهید،مشتریعلاقهواعتمادبیشتریبه
اوکارمیکنید،درنتیجهبیشتر شماپیدامیکندواحساسمیکندبهنفع

دوستتاندارد.


2. تشخیص
دومینبخشرویکردپزشکفروش،تشخیصاست.دراینمرحلهمانند
را یافتههایش آزمایشگاه جواب دریافت از پس که میکنید عمل پزشکی
میدهد. توضیح برایش را بیمار اصلی نیاز یا مشکل و میکند جمعبندی
پزشکانخوبهمیشهیافتههاوبرداشتاحتمالیخودازآنهارابادقتبرای

بیمارتوضیحمیدهند.
وقتیمشتری)بیمار(کاملامتوجهشدکهمشکلیانیازیداردکهبایدآن
راحلکند،دربخشبعدیگفتگوبهمعرفیمحصولیاخدمتمیپردازید.


3. تجویز 

را خود خدمت یا محصول مینامیم، تجویز را آن که مرحله سومین در
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نیاز یا مشکل راهحل بهترین انگار که میکنید ارائه متقاعدکننده آنقدر
مشتریاست.

و سوالات به میکنید، ارائه را خدمتتان یا محصول تجویز، مرحله در
نگرانیهایاحتمالیمشتریپاسخمیدهید،نشانمیدهیددرمانپیشنهادی
شماازهمهجهاتبهترینوموثرترینراهحلمشکلمشتریاستوسپس
ترتیبکارهایدرمانیلازمرامیدهید،بهعبارتدیگر،مشتریراترغیب

بهخریدمیکنید.


همه چیز به رابطه بستگی دارد 
اگررابطهبینشماوپزشکتانبهاندازهکافیقویباشد،اغلبهماندفعه
نخستپیشنهادهایاورامیپذیریدومشتاقشروعدرمانهستید،درنتیجه

میتوانیدمشکلخودراحلکردهونیازهایتانرابرطرفکنید.
رویکردی باید بیمار، با اعتمادمحور و دوستانه رابطه یک ایجاد برای
اختصاصی،حرفهایومشتریمحورداشتهباشید.باتمرکزدقیقبرمشتری
وکمکبهاوبرایحلمشکلودستیابیبههدف،اعتمادودوستیایجاد
کنید.هرچهزمانبیشتریراصرفدرکدقیقنیازهایواقعیمشتریکنید،

ارائهمحصولیاخدمتتانبهعنوانراهحلایدهآلسادهترخواهدشد.


توجه، ادب و احترام 
یکرابطهدوستانهبراساستوجه،ادبواحترامشکلمیگیرد.باپرسیدن
سوالاتیدربارهکاریازندگیمشتریوسپسگوشدادندقیقوهمدلانهبه
پاسخهایاو،توجهخودرانشانمیدهید.باتواضعهمیشگی،نهتنهانسبت
بهمشتری،بلکهنسبتبههمهافرادحاضردردفتریاخانه،ادبتانرانشان

میدهید.
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درنهایت،باطرحسوالاتهوشمندانه،گوشدادندقیقبهپاسخها،ارائه
پیشنهادهاودرخواستمداومازمشتریبرایارائهبازخورددربارهمحصول،
بهاواحتراممیگذارید.هرچهبیشتربر»فروشبدونفروختن«تمرکزکنید،
سریعترعاملدوستیرابهرابطهفروشواردمیکنیدواحتمالفروشبیشتر

میشود.

تمرین  های عملی 
شماشخص مشتری کنید تصور دوستانه، رابطه سریعتر ایجاد برای .۱
جذابوثروتمندیاست.سوالاتیبپرسیدومشتاقانهگوشدهیدانگارقرار

استمطالبیعمیقوانگیزهبخشبهشمابگوید.


2.درجلسهبعدیفروش،هرگونهعلاقهبهفروشراکناربگذاریدودر
عوضبهبررسیدقیقتناسبمشتریبامحصولیاخدمتخودبپردازید.
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روانشناسانمواردمختلفیرابرایسرعتبخشیدنبهفرایندتصمیمخرید
بار چند اغلب مشتری خرید، معمول فرایند در کردهاند. مشخص مشتری
یا اوصحبتمیکندوسپسمنافعومزایایخرید با فروشندهرامیبیند،
عدمخریدرابادقتدرنظرمیگیرد.بعدازیکفرایندطولانی،بالاخرهبه

ایننتیجهمیرسدکهمحصولیاخدمترابخرد.


استفاده از محرک های فروش 
»محرک« چند از فروش گفتگوی در میتوانید که دریافتهاند محققان
روانشناختیاستفادهکنیدکهمنجربهخریدفوریمشتریمیشود.اینمحرکها
دراغلبفعالیتهایبازاریابیوتبلیغاتیموفقاستفادهمیشوندتاافرادرااز
بیعلاقگیکاملبهاشتیاقزیادبرایخریدبکشانند.گاهیایناتفاقدربازه
زمانی۳0تا60ثانیهایپخشآگهیتلویزیونیرخمیدهد.ازاینمحرکها

سه کلید قانع کردن افراد 
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روانشناسی حوزه در تحقیق سالها کنید. استفاده هم فروش در میتوان
انگیزشیبهکشفدلیلرفتارافراد،بهخصوصهنگامخریدپرداختهاست.
تحقیقاتنشانمیدهدکههرمشترینیازهایناخودآگاهعمیقیداردکهباید
قبلازاتخاذتصمیمخریدبرطرفشود.دلایلخریدمحرکهاییهستندکه
باعثتصمیمفوریبرایخریدمیشوند.آنهافورابهایننیازهایناخودآگاه

ربطدادهمیشوند.استفادهازاینمحرکهافرایندخریدراکوتاهمیکند.


قدرت جبران
اولینوقویتریندلیلخرید،جبراناست.مانیازعمیقبهجبرانکاری
داریمکهدیگرانبرایماانجامدادهاند.دوستداریمکارخوبیکهدرحقما

میکنندومحبتهاولطفهایآنهاراجبرانکنیم.
من به خوبی احساس »اگر است: احساسی جبران جبران، نوع نخستین
پرسیدن مهربانی، با میتوان داد«. خواهم شما به خوبی احساس بدهید،
سوالاتخوب،گوشدادندقیقوایجاداحساسمهمبودندرمشتری،این

احساسرابیدارکرد.
چیز یا بدهید انجام برایم خوبی کار »اگر میگوییم فیزیکی جبران در
جبران را لطفتان تا میکنم مفیدی کار هم من بدهید، من به ارزشمندی

کنم«.
همیشهبهدنبالروشهاییبرایابرازلطفومحبتبهمشتریانباشید.به
هرمناسبتیکارتهایتشکربفرستیدتاحسننیتایجادکنید.وقتیبهافراد
محبت،توجهوادبنشانمیدهیدوبادقتبهحرفهایشانگوشمیکنید،
میکنند سعی و میکنند پیدا خود به نسبت خوشایندتری و بهتر احساس
لطفتانرابهنحویجبرانکنند؛مثلابادقتبهحرفهایتانگوشمیدهند

وازشماخریدمیکنند.
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تعهد و سازگاری 
است. سازگاری و تعهد خرید، احساسی محرک یا کلیدی دلیل دومین
قانونتعهدتدریجیدرموردهمهمشتریانصادقاست.بدینمعنیکهدر
نخستینملاقاتوگفتگوباشما،هیچتعهدیندارند،سپسزمانمشخصی
طولمیکشدتابهتعهد۱00درصدیبرسندومحصولیاخدمتتانرابخرند.
پسزمانکافیدراختیارشانقراردهیدتاازیکسرطیفکه»بیعلاقگی«

استبهسردیگرآنیعنی»مشتریمتقاعدشده«برسند.
بارفتاروگفتارگذشتهشانسازگاربمانند. افرادتلاشمیکنند همچنین
وقتیازمشتریانسوالاتهوشمندانهایدربارهشرایطشانمیپرسیدوسپس
نشانمیدهیدکهمحصولیاخدمتتاندقیقابههمانسوالاتپاسخمیدهد
وهمانمشکلاتراحلمیکند،فروشراحتترمیشود.مردمبااطلاعات

خودشانمخالفتنمیکنند.
افرادسعیمیکنندباتصویریکهازخودشاندارند،سازگاربمانند.وقتی
میگویید»همهشرکتهایبرترازاینمحصولیاخدمتاستفادهمیکنند«،
اشتیاقبهخریدمحصولیاخدمترادرذهنمشتریانشعلهورمیکنید،زیرا

خودشانرایکیازآن»شرکتهایبرتر«میدانند.
وقتیمیگویید»همهافرادموفقازاینمحصولاستفادهمیکنند«،افرادی
کهتصویرذهنیموفقیازخوددارند،فوراعلاقهبیشتریبهخریدپیدامیکنند.


رفتار و گفتار دیگران 

از یکی محرک این است. اجتماعی تائید خرید، مهم دلیل سومین
قدرتمندتریندلایلخریداست.انسان،موجودیاجتماعیاستوازگفتارو
رفتاردیگرانتاثیرزیادیمیپذیرد.مشتریاناحتمالیازافرادمشابهاطرافشان

کهمحصولیاخدمتشماراخریدهاند،بینهایتتاثیرمیپذیرند.
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یکیازاولینسوالاتمشتری،چهباصدایبلندمطرحشودوچهنشود،
ایناستکه»کدامشخصآشناومورداحتراممناینمحصولراخریده

است؟«
نیرومنداستکهمیتواندمشتریاحتمالیرا۱80 تائیداجتماعیآنقدر

درجهتغییردهدوازبیعلاقگیبهخریدفوریبرساند.
مشتریاحساسمیکنداگرافرادشبیهاواینمحصولراخریدهاند،احتمالا
گزینهخوبیاست.فرضمیکندیکمشتریهوشمنددیگرقبلاتکلیفاورا
برایشانجامدادهاست.مشتریدیگرقبلابهمحصولیاخدمتفکرکرده،
آنرابهدقتارزیابیکردهوبهتصمیمیهوشمندانهبرایخریدرسیدهاست.

اکنوناوهممیتواندباخیالراحتاینخریدراانجامدهد.
ویدیوهای و عکسها تائیدیهها،فهرستها، اجتماعی تایید دیگر بخش
مختلفازمشتریانخوشحالیاستکهدربارهخوبیمحصولیاخدمتشما
حرفمیزنندورضایتخودراازخریدواستفادهازآنابرازمیکنند.هرچه
افرادبیشتریبهخوبیمحصولشماشهادتدهند،مشتریعلاقهمندآسانتر

وباخیالراحتترازشماخریدمیکند.


تمرین های عملی 
۱.یکیادوموردازرفتار،گفتاریاحتیهدایاییکهمیتوانیددرنخستین
تماسبهمشتریاحتمالیارائهدهیدرامشخصکنیدتااورامشتاقکندبا

گوشدادنبهشماوحتیخریدمحصولتان،اینلطفراجبرانکند.

2.دومثالواقعیازافرادیبیاوریدکهمحصولتانراخریدهاندوازنتایج
اینمشتریان ارائههایفروشدرباره ومزایایآنبسیارراضیبودهاند.در

صحبتکنید.
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ارائهفروش»بازیدرونی«فروشاستکهمنجربهفروشواقعیمیشود.
هنگامارائهفروشمیتوانیدمشتریاحتمالیمرددوبیمیلرابهمشتری

متعهدتبدیلکنید.
ارائهفروشموثردرمقایسهباتوضیحبیبرنامهیاناهماهنگدربارهمحصول

یاخدمت،میتواندفروشتانراچندبرابرکند.
وقتیفهمیدیدمشتریاحتمالیبهمحصولنیازدارد،میتواندازآناستفاده
کند،میتواندازآننفعببردواستطاعتمالیخریدراهمدارد،وقتآناست

کهاورابهخریدترغیبکنید.
۹5درصدارائههایفروشقابلبهبودهستند.آنقدربرارائههایخودکار
بهمشتریمناسب بهشکلیموفق را بتوانیدمحصولخود بار تاهر کنید

بفروشید.


ارائه فروش موثر

ده
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از روندی منطقی پیروی کنید 
ارائهفروش،روشیمنطقیومنظمبرایرسیدنازکلبهجزءاست.قبل
ازشروعکار،بهفرایندیواردمیشویدکهبهوضوحمشخصمیکنداینفرد
مشتریاحتمالیمحصولشمااست،سپسرابطهایمثبتبراساسدوستی
واعتمادبااوایجادمیکنیدوبادقتنیازهایاوراتحلیلمیکنیدتابداندکه

چگونهمیتواندازمحصولیاخدمتشمابهرهببرد.
یا نیاز اگرهنوزمشتریمطمئننیستکه قاتلفروشاست. بینظمی،
مشکلیداردکهبامحصولتانقابلحلاستوشمادربارهمحصولتانصحبت
کنید،باعثازبینرفتنعلاقهاشمیشویدوباجملات»فعلاعلاقهایبه
آنندارم«،»آنرانزدمنبگذاریدتانگاهیبهآنبیندازم«،یاحتیبدتراز

»اجازهدهیددربارهاشفکرکنم«مواجهمیشوید.
قبلازشروعارائهفروش،اطمینانحاصلکنیدکهمحیطبرایارائهشما
مناسباست. بهحرفهایتان او دادن توجهمشتریوگوش برایجلب و
افراددرهرلحظهفقطمیتوانندبریکموضوعتمرکزکنند.اگرحواسپرتی،
بر نمیتواند مشتری باشد، داشته وجود سروصدایی گونه هر یا مزاحمت
حرفهایشماتمرکزکندودرنتیجهدرانتهایارائهنمیتواندخریدکند.

فرمول ارائه فروش
ارائهفروشخودراازقبلبهطورکاملبرنامهریزیکنید.رویکاغذفکر
کنید.قبلازهرملاقاتبامشتری،ارائهفروشتانرامرورکنید،حتیاگردر

گذشتهبارهاآنرابیانکردهاید.آمادگینشانهحرفهایبودناست.
بهترینفرمولبرایارائهفروشایناست:»نشاندهید،بگوییدوبپرسید«.
یا تغییر چه مهمتر آن از و چیست محصولتان دهید نشان مشتری به
برایش منافعی بهوجودمیآورد.همچنینچه او یاکار بهبودیدرزندگی

www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل13

85

دارد.سپسسوالیبپرسیدتامطمئنشویدآنچهارائهمیکنید،مهمیامرتبط
است:»آیاازآناستفادهخواهیدکرد؟آیابهبودیدرروشهایفعلیتانبه

وجودمیآورد؟«
بهمشترینشاندهیدچگونهمیتواندبااستفادهازمحصولیاخدمتشما،
بیشتریننفعراببرد.تصاویرخلاقانهایازلبخندمشتریوبهرهبردناواز
محصولتانرادرذهنشایجادکنید:»خودراتصورکنیدکههرروزازاین
محصولیاخدمتاستفادهمیکنید.چهتغییریدرزندگییاکارتانبهوجود

میآورد؟«


قانون عدد سه 
یکیدیگرازتکنیکهاینیرومنددرارائهفروش،»قانونعدد۳«است.

بااستفادهازاینقانونسهموردرابهمشتریمیگویید:
۱.ویژگیهایمحصول

2.مزایایمحصول
۳.نفعیکهبرایمشتریدارد

برایمثال،اگرتلویزیونباصفحهتختمیفروشید،بگویید:
»بهخاطرتختبودنصفحه)ویژگیمحصول(،میتوانیدآنرارویهر
دیوارینصبکنید)مزیتمحصول(ودرنتیجهمیتوانیداتاقنشمینخود
رابهسینماییبرایخانوادهودوستانتبدیلکنید)منفعتبرایمشتری(«.


داستان تعریف کنید  

داستانی« »فروش متقاعدکننده فروش ارائه در ابزار نیرومندترین شاید
باشد،یعنیارائهفروشراباداستانهاوآوردنمثالازسایرمشتریانیتقویت

کنیدکهازشماخریدکردهاندوازمحصولیاخدمتتانراضیبودهاند.
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تعریف خوشحال و شاد مشتریان درباره زیادی موفقیتآمیز داستانهای
کنید.اینتکنیکبسیارقدرتمنداستزیراهمهتصمیماتخریددرنیمکره
راستمغزگرفتهمیشودوعکسها،تصاویروداستانهایمختلف،محرک

نیمکرهراستهستند.
وقتیداستانیکمشتریخوشحالراتعریفمیکنید،مشتریاناحتمالی
ناخودآگاه،خودرادرداستانآنمشتریتصورمیکنندوتجسممیکنندکه

خودشانهمدرحاللذتبردنازمحصولیاخدمتشماهستند.


تمرین های عملی 
۱.فهرستیازهمه»داستانهایموفقیت«افرادیتهیهکنیدکهمحصول
یاخدمتتانراخریدهاندوازآنلذتبردهاند،چهداستانخودتانباشدوچه

داستانافراددیگر.اغلبازاینداستانهااستفادهکنید.


را خود فروش ارائه فروش، گفتگوی هر از قبل بگیرید تصمیم .2
برنامهریزی،آمادهومرورکنید.
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مردمبهشدتازعناصرمحیطاطرافشانتاثیرمیپذیرند.اینعناصرهیچجا
بهاندازهفرایندفروشمهمنیستند.باتعییندقیقآندستهازعناصرتلقین
کهدرکنترلشمااستوسپسبابهکارگیریمتناسبآنهادرگفتگوهای
فروش،اثریدائمیترومثبتتربررفتارخریدمشتریاحتمالیمیگذارید.

کارهاییوجودداردکهانجامشانمیتوانداثریناخودآگاه،تلقینیوقوی
بررفتارمشتریاحتمالیداشتهباشند.بهیادداشتهباشیدکه»همهچیزمهم
است!«هرکاریکهدرگفتگویفروشانجاممیدهیدیامفیداستیامضر.
هرعملیاحرفشمادرحضورمشترییاشمارابهفروشنزدیکترمیکند

یاازآندورمیکند.همهچیزمهماست.

اهمیت شخصیت 
نخستینعاملتلقین،شخصیتشماونوعرابطهتانبامشتریاست.وقتی

قدرت تلقین 
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مثبت،گرمودوستانههستیدورفتاریشاددارید،اثرمثبتیبرمشتریمیگذارید؛
درنتیجهبیشترمشتاقشنیدنسخنانشمااستوراحتترمتقاعدمیشود.

عمقباورشمابهخوبیمحصول،خدمتیاشرکتتاننیزاثرتلقینیقوی
ومثبتیدارد.وقتیاعتقادبهخوبیمحصولرابااشتیاقواضحبرایکمک
بهبهبودزندگییاکارمشتریترکیبمیکنید،مشتریناخودآگاهوبهشدت

تحتتاثیرقرارمیگیردومتقاعدمیشود.


اهمیت صدا
واضحسخنگفتناثرتلقینیبسیارقدرتمندیدارد.افرادیکهبلندحرف
میزنندوبرایگفتنواژگانانتهاییهرجملهتُنصدایشانرابالامیبرند،

اثرگذاریبیشترینسبتبهافرادیدارندکهتنصدایشانپاییناست.
یا محصول ارزش میگویید، سخن اعتمادبهنفس و شفافیت با وقتی
خدمتتانبیشترمیشودوازمحصولفردیکهآنراباصدایآهستهمعرفی
باید بیانوشیوهسخنگفتنشما بهنظرمیرسد.طرز ارزشمندتر میکند،

محکموواضحباشد.


اهمیت ظاهر 
اثرظاهرشمابرمشتریبسیارمهماست.۹5درصدتاثیراولیهشمابرمشتری
مربوطبهلباسهایتاناست.انسانهاعمیقادیداریهستند.کارشناسانمعتقدند
کهقضاوتاولیهدربارهشمادرچهارثانیهاولنخستینملاقاتصورتمیگیرد.
هنگامملاقاتبامشتریظاهریجذابداشتهباشیدوخوبلباسبپوشید.
لازمنیستخوشهیکلیابسیارزیباباشید.فروشندگانباظاهرمعمولیاز
راپرت فروشندگانزیباوجذابموفقترند،زیراگروهدومحواسمشتری

میکنند.
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برای موفقیت لباس بپوشید
شماباید»برایموفقیتلباسبپوشید.«بایدبهترینظاهرممکنراداشته
باشید.بایدلباسوآرایشمناسبوجذابیداشتهباشید.شخصموفقیبه
نظرآییدکهبرایشرکتموفقیکارمیکندومحصولموفقیرامیفروشد.
حتیافرادبدلباسوبیتوجهبهتناسباندام،دوستدارندباکسانیمعامله

کنندکهازاینمشخصاتبرخوردارند.
بر ظاهر اثر اهمیت و میپوشیدم لباس بد بودم، جوانی فروشنده وقتی
مشتریانرانمیدانستم.یکروزفروشندهارشدمراکناریکشیدوپرسیدآیا
مایلمچندنکتهدربارهظاهرمبهمنبگوید.خوشبختانهمناصلامغرورنبودم.

بهاوگفتمخوشحالمیشومبرایموفقیتبیشترپیشنهاداتیبدهد.
اوکنارمنشستوتوضیحاتیدربارهلباسکاریمناسبداد.آموزشاورا
تاامروزبهیاددارم.ازآنبهبعدسعیکردمپیراهنوشلوارهماهنگبپوشم،
کفشهایمراواکسبزنمولباسمناسبتروزیباتریبپوشم.بلافاصلهفهمیدم
مردماحترامبیشتریبهمنمیگذارند،بادقتبیشتریبهحرفهایمگوش

میدهندوبیشترخریدمیکنند.ایننصایحچشمانمرابرحقیقتبازکرد.

اثرگذاری اولیه
افراددرچهارثانیهنخستینتاثیرراازشمامیپذیرندوسپسمجموعه
تاثیراتیکهازشماگرفتهاندرادرمدت۳0ثانیهجمعبندیمیکنند.پس
تایید« به »تمایل را آن روانشناسان که میشوند مرحلهای وارد آن از

مینامند.
آنهادنبالدلایلیهستندتااثراولیهایکهازشماگرفتهاندراتوجیهکنند.
اگرظاهرتاندر۳0ثانیهاولاثریخوبیبرمشترینگذارد،مخالفجریان
آبشنامیکنیدوبایدبرایجلبتوجهواحتراممشتریسختتلاشکنید.
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ازدیگران زیرا افرادموفقبرجستهتراست، با ارتباط اینموضوعهنگام
منتقدترهستندوشمارادقیقترقضاوتمیکنند.


محصولتان را به بهترین شکل معرفی کنید 

چهارمینعنصرتلقین،محصولاست.محصولتانرابهبهترینوجهمعرفی
کنید.همهمطالبفروشبایدتمیز،مرتبوجذابباشد.مشتریفکرمیکند
کهکیفیتمطالبفروشنتیجهمستقیمکیفیتمحصولاست.بایدآنهارا

درجهیکنشاندهید.
آژانسهایاملاکبازاریفوقالعادهبرایافرادیبهشمارمیآیندکهدر
»چیدمانمنزل«خبرههستند.متخصصواردخانهایمیشودکهبرایفروش
گذاشتهشدهوپیشنهادمیدهدمبلمانیاچیدمانراعوضکنند،فرشهاو
رویهکابینتهاراعوضکنندوخانهرامرتبکنندتازیباتروجذابتربهنظر
قیمتیکهخریدار برجذابیتخانه، اثرفوقالعادهای تاثیردیداری، این آید.

میپردازدوسرعتفروشآنمیگذارد.
براساساصلقدرتتلقین،هرچیزیکهمشتریمیبیند،میشنودیااحساس

میکندبرتصمیمخریداویانخریدناثرمیگذارد.همهچیزمهماست.

تمرین های عملی 
۱.ازامروزتصمیمبگیریدخوبلباسبپوشیدوخودرابهشکلموفقترین
وپردرآمدترینفردصنعتتاننشاندهید.روشلباسپوشیدنتانچهفرقی

باحالاخواهدداشت؟

2.ارائهفروشومطالبفروشخودرابهگونهایسازماندهیکنیدتاتمیز،
مرتبوجذاببهنظربیایدواشتیاقمشتریرابرایخریدافزایشدهند.
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هرمشتریروزانهباصدهاوحتیهزارانپیامتبلیغاتیبمبارانمیشود.او
درمحاصرهافرادوشرکتهاییقرارداردکهسعیمیکنندانواعمحصولات
راباکیفیتهاوقیمتهایمتفاوتبفروشند؛بنابراینمشتریانامروزنسبت

بههمهتلاشهایفروش،مرددومشکوکهستند.
برایموفقیتدرفروش،بایدروشیبیابیدتابرتردیدهایمشتریغلبهکنید
ودرذهناواعتمادزیادینسبتبهخود،شرکتومحصولاتوخدماتتان
ایجادکنید.بایدیادبگیریدباانجامکارهاییکهبرمشتریوتصمیمخریداو

اثرمیگذارد،اعتبارزیادیا»اعتبارکلانی«برایخودایجادکنید.


ترس شکست را خنثی کنید
امروزهمانعاصلیخرید،ترسمشتریازشکستاست.مشتریانمیترسند
پولزیادیدرازایمحصولیاخدمتشمابپردازند.میترسندبرایبرطرف

ایجاد اعتبار کلان
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کردننیازشانمحصولیاشتباهبخرندیابهخاطرخریدنامناسبیاگرانمورد
سرزنشدیگرانقرارگیرند.همچنینمیترسنداسیرمحصولیشوندکهقابل

تعمیرنباشد.
دلیلترسمشتریانتجربیاتمنفیگذشتهاستکهبارهادرطولسالیان
مختلفباآنروبهروشدهاند؛پسمصممهستندکهدیگرآناشتباهاترا

تکرارنکنند.


اعتماد ترس را کاهش می دهد 
خبرخوباینکههرچهمشتری،شماوحرفتانرابیشترباورداشتهباشد،
افزایشیابد، ازاشتباهکمترمیشود.وقتیاعتمادمشتریبهشما او ترس
ترساوازاشتباهکاهشمییابد؛بنابراین،کاراصلیشماافزایشاعتمادو
اطمینانمشتریبهخودتاناست.بهاینترتیب،احتمالاینکهمشتریحرفتان

رابپذیردوازشماخریدکندبیشترمیشود.
هرکاریدرفروشیابهایجاداعتبارواعتمادکمکمیکندیابهآنآسیب
میرساند.هرکاریکهانجاممیدهیدازاعتبارلازمبرایفروشمیکاهدیا
چیزیبهآناضافهمیکند.مشتریانبهخاطراحتمالاتخاذتصمیماتاشتباه
عصبیوناآرامهستندواگرمواظبنباشید،همهسخنانتانرابهشکلیمنفی

تعبیرمیکنند.
وظیفهاصلیشماایناستکهجایگاهخودرابهعنوانتامینکنندهکمخطر
کمریسکترین عنوان به را خود جایگاه کنید. تثبیت خدمت یا محصول
فروشندهونهارزانترینتعریفکنید.مشتریانحاضرنددرازایکاهشخطر
»ریسک گزینه دو اگر میکنند؛ پرداخت بیشتری هزینه خرید، تصمیم در
بالاباقیمتکمتر«و»ریسککمباقیمتبالاتر«راپیشروداشتهباشند،

همیشهقیمتبالاتروریسککمترراانتخابمیکنند.
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پنج عنصر اعتبار کلان 
ایجاداعتبارکلانلازمبرایفروشپنجعنصرکلیدیدارد:

1. فروشنده:ظاهر،رفتار،نگرش،لباسوآراستگیشمااعتمادمشتری
برایخریدازشماوشرکتتانراافزایشیاکاهشمیدهد.


ارائه بهخاطر که است داراییشرکتشهرتی ارزشمندترین 2. شهرت:
محصولاتوخدماتباکیفیتمیانمشتریاندارد.گفتهمیشود85درصد
تصمیماتخریدبهخاطرتبلیغاتدهانبهدهاناست؛یعنیشخصدیگری
بهشکلمستقیمیاغیرمستقیمبگویدکهمحصولیاخدمتخوبیداریدو

مشتریبایدآنرابخرد.
اندازهشرکت،مدتحضورخوددراینکسبوکاروسهمبازاربزرگیکه
بهخاطرارائهخدماتومحصولاتباکیفیتداریدرابهمشتریاعلامکنید.
همه ویزیت کارتهای و فروش مطالب خبرنامهها، بروشورها، کنید سعی
درجهیکبهنظرآیند.بایدرفتارتلفنیخودوکارمندانتانوسرعتپاسخدهی

بهدرخواستهابهبهترینشکلباشد.


3. تایید اجتماعی:شایدهیچچیزبهاندازهتعریفداستانخریدرضایتبخش
سایرمشتریان،خریدارانجدیدرامتقاعدنکند.

مشتریهمیشهمیخواهدبداند»چهشخصدیگریآنراخریدهاست؟«و
»تجربهاوازمحصولیاخدمتشماچهبودهاست؟«ازتقدیرنامهها،فهرستها،
تصاویروحتیویدیوهایمشتریانخوشحالاستفادهکنید.بهترینموارد،داستان
مشتریانیاستکهابتدابرایخریدمحصولیاخدمتشمامرددبودهاند،امابعد

ازخریدمیتوانندرضایتخودرابهدیگراناعلامکنند.
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4. اقتدار:هرشخصمحترمیکهنظریعالیومثبتدربارهمحصول
میکند. آسانتر دیگران برای را شما از خرید باشد، داشته شما خدمت یا
و مجلهها نشریات، است. تعیینکننده عاملی مقتدر شخص یک اغلب،
خبرنامههاییکهبهمعرفیمحصولیاخدمتشمامیپردازند،اعتبارایجاد
میکنند.افرادیکهبرایدانشیاتخصصشانمعروفهستندوازمحصول
یاخدمتشمااستفادهمیکنند،برایتاناعتبارایجادمیکنند.نمادهایثروت
وقدرت،مثللباس،کیف،ساعتوحتیکیفیتخودکارتانهمباعثافزایش
اعتبارمیشود.آنهانشانمیدهنددرفروشمحصولیمطلوبوجذاببا

قیمتهایخاصموفقهستید.


مشتری که خاصی مزایای شما محصول وقتی خدمت: یا  محصول   .5
کسب بیشتری اعتبار میدهد، قرار اختیارش در را است آن جستجوی در
قیمت از بیشتر خیلی مشتری دریافتی ارزش دهید نشان وقتی میکنید.
محصولاست،اعتبارواشتیاقخریدایجادمیکنید.وقتیباضمانتنامهها
وبیمههاازمحصولتانحمایتمیکنید،اعتبارلازمبرایترغیبمشتریبه

خریدراافزایشمیدهید.
موفقترینفروشندههاافرادیهستندکهمدامبرایایجاداعتباردراینپنج

حوزهودرذهنمشتریانتلاشمیکنند.


تمرین های عملی
۱.سهاقدامیکهمیتوانبرایکاهش»ترسازشکست«درذهنمشتری

انجامدادرانامببرید.
2.سهعنصرکلیدیایجاداعتبارکلانکهمیتوانیدبهفعالیتهایفروش

خودتزریقکنیدرامشخصکنید.
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اعتراضاتبخشیمعمول،طبیعیوغیرقابلاجتنابازفرایندفروشاست.
بااینحال،وقتیمشتریبهخاطرقیمتبالا،کیفیتکمتردرمقابلرقبا
بیانگیزه و ناامید فروشندگان از بسیاری میکند، اعتراض دیگر دلایل یا

میشوند.
حقیقتایناستکهمشتریانهرروزباصدهاوحتیهزارانپیامتبلیغاتی
بمبارانمیشوند.درنتیجهمردد،مشکوکودرهزینهکردنزمانوپولشان

محتاطهستند.
صرفنظرازمحصولیکهمیفروشیدمشتریانهمیشهسوالاتونگرانیهایی
دارندکهبایدقبلازفروشبرطرفشود.مدیریتایننگرانیهاواعتراضات

مهارتیکلیدیدرفروشموفقاست.
یا محصول به مشتری علاقه و است خوب اعتراض اینکه خبر بهترین
خدمترانشانمیدهد.اعتراضاغلبنشانهایناستکهعصباحساسی

پاسخ به اعتراضات
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مشتریانرالمسکردهوبهنوعیباآنهاارتباطبرقرارکردهاید.بهاینترتیب
فروشهایموفقدوبرابرفروشهایناموفقاعتراضبههمراهدارند.

قانون شش
قانونششیکیازنیرومندتریناصولیاستکهمیتوانبرایتشخیص
ورفعاعتراضاتازآناستفادهکرد.براساساینقانونتعداداعتراضهااز

محصولیاخدمتشمابهبیشتراز6موردنمیرسد.
ششاعتراضاصلیکهبهمحصولیاخدمتتانوارداسترامشخصکنید.
ازخودبپرسید:»اگرمشتریاناحتمالیکدامحرفرانمیزدند،میتوانستیمبه

هرکسیکهبااوصحبتمیکردیم،بفروشیم...«
ازهمهاعتراضاتیکهدرطولهفتهیاماهدریافتکردهاید،فهرستیتهیه
از اینشکایات کنید. تقسیم بهششدستهمنطقی را آنها کنیدوسپس

محصولیبهمحصولدیگروازبازاریبهبازاردیگرفرقمیکنند.
پاسخهایی کردید، مشخص را اعتراضها اصلی گروه شش وقتی

متقاعدکنندهبرایهریکازاینگروههابیابید.


سوال کلیدی
سوالکلیدیدرپاسخدهیبهاعتراضاتایناست»چرامشتریانمحصول
مارانمیخرند؟«پاسخاینسوالراپیداکنیدوسپسدلیلیمنطقیبیاورید

کهاعتراضراازذهنمشتریحذفکند.
مثال، برای بدانید. بیشتر اطلاعات کسب برای درخواستی را اعتراض

مشتریاحتمالیمیگوید»قیمتتانخیلیبالااست«.
اجازه ازرقبااست؟ شمابگویید»سوالخوبیاست.چراقیمتمابیشتر

دهیدپاسخشرابهشمابگویم«.
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بگویید کنید. تشویق بیشتر اعتراض به را افراد کنید. تشکر اعتراض از
»سوالخوبیبود!بگذاریدببینممیتوانمپاسختانرابدهم.«

اعتراض کردن را ساده کنید 
هرمشتریاعتراضاتیانگرانیهاییکلیدیداردکهبایدآنهاراآشکار
کنید.اگرمشتریشکایتخاصیراتهذهنشپنهانکردهباشد،شایدآنرا
بهزباننیاورد،وازشماخریدنکند.بههمیندلیل،بدونتوجهبهحرفهای
مشتریوبدونتوجهبهاینکهچندبارایناعتراضراشنیدهاید،بادقتبه

آنگوشکنید.
هربارمشتریشکایتمیکندیانظریمنفیدربارهمحصولتانمیدهد،
باعالیترینمهارتهایشنیداریبااوبرخوردکنید.بادقتوبدونایجاد
مزاحمتبهحرفهایشگوشدهید؛قبلازپاسخدادنمکثکنید؛سوالاتی
برایروشنکردنموضوعبپرسید؛ودرنهایت،باعباراتمخصوصخودبه

آنپاسخدهیدتامطمئنشویدسخنانمشتریرادرککردهاید.


پاسخگویی به اعتراضات 
که اماشخصی دارد؛ اعتراضاتوجود به پاسخگویی برای چندینروش
سوالمیپرسد،کنترلرادردستدارد.همیشهسعیکنیداعتراضراباسوال

پاسخدهیدنهباجواب.
مثلابگویید»حتمادلیلخوبیبرایاینحرفدارید؛میتوانمدلیلتانرا
بپرسم؟«وسپسساکتبمانید.اغلب،مشتریدلیلخوبینداردواینرابا

سکوتبعدازسوالشمانشانمیدهد.
»منظورتان بپرسید که است این اعتراض به پاسخگویی دیگر روش

چیست؟«یا»دقیقامنظورتانچیست؟«وسپسمنتظربمانید.
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همیشهاعتراضاترافرصتیبرایگوشدادنمشتاقانهبهپاسخشخص
مقابلواعتمادسازیبدانید.هرچهدقیقتربهسخنانمشتریگوشدهید،
علاقهواعتمادبیشتریبهشماوتمایلبیشتریبهخریدمحصولیاخدمتتان

پیدامیکند.

مقابله با سوءتفاهم 
که مشکلی مشتری، برای است. سوءتفاهم از ناشی اعتراضات بیشتر
محصولشماقادربهحلآناستیانیازیکهمحصولتانبرطرفمیکند
مشخص قیمت، به نسبت خدمتتان یا محصول مزایای نیست. مشخص
نیست.مزیتمنحصربهفردمحصولیاخدمتبرایمشتریمشخصنیست.
ودرنهایتمشتریهیچگونهفوریتیبرایخریدنداردودلیلینمیبیندکه
اکنونبرایخریداقدامکند.همهاینهاعواملیهستندکهبه»سوءتفاهم«
کمکمیکنندوباعثمیشوندمشتریبگوید»اجازهدهیددربارهاشفکر

کنم«.


رسیدگی به اعتراضات قیمت 
چندینروشتاییدشدهبرایرسیدگیبهاعتراضاتقیمتوجودداردکه
تقریبادرهرفروشیبهکارمیآید.وقتیمشتریمیگوید»قیمتتانخیلی

زیاداست«بااینسوالاتبهاوپاسخدهید:
الف.چراچنینحرفیمیزنید؟
ب.چراچنیناحساسیدارید؟

ج.آیاتنهانگرانیتانقیمتاست؟
د.نظرمانچقدرباهممتفاوتاست؟

اگرقبلازتعییننیازهایمشتریوتوضیحمزایایمحصول،بااصراراو
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برایدانستنقیمتمواجهشدید،گفتگودربارهقیمتراباگفتناینجمله
بهتاخیراندازید»میدانمقیمتبرایتانمهماست؛اجازهمیدهیدبعدازچند

دقیقهبهاینموضوعبپردازم؟«
بدانیدکهاعتراضاتپلههاینردبانفروشموفقهستند.دریافتاعتراضات
بیشتربهاینمعنیاستکهمشتریعلاقهبیشتریبهمحصولیاخدمتتان
دارد.وقتیاعتراضیمیشنوید،سپاسگزارباشیدوسپسشکایترابهدلیلی

برایخریدتبدیلکنید.


تمرین های عملی 
خرید هنگام احتمالی خریداران که رایجی بسیار اعتراض سه یا دو .۱

محصولیاخدمتتانابرازمیکنندرانامببرید.


2.دویاسهپاسخمناسبرامشخصکنیدکهمیتوانیدبهاینشکایات
معمولبدهیدوسپسمحصولتانرابفروشید.
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مشتری شدید مطمئن و رسیدید فروش گفتگوی آخر مرحله به وقتی
محصولتانرامیخواهد،بهآناحتیاجدارد،میتواندازآناستفادهکندوتوان

مالیخریدشرادارد،زمانایناستکهازاودرخواستخریدکنید.
داشتن برای و دارد باور و اعتماد شما به میدهد نشان مشتری وقتی
از بایکی ازآنمشتاقاست،میتوانید استفاده یا یاخدمتشما محصول

تکنیکهاینهاییکردنفروشکهدرادامهآمده،معاملهراتمامکنید.


پرسیدن سوالات تاییدی
شوید مطمئن تا بپرسید تاییدی سوال دو فروش کردن نهایی از قبل
مشتریآمادهشنیدنسوالنهاییاست.سوالنخست»آیانگرانییاسوالی
آماده داد، منفی پاسخ مشتری اگر باشم؟« نپرداخته آن به که باقیمانده

خریداست.

از مشتری بخواهید اقدام کند 
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اگر است؟« بوده واضح چیز همه اینجا تا »آیا است این سوال دومین
مشتریپاسخمثبتداد،آمادهاتخاذتصمیمخریداست.


پنج سوال تمام کننده 

برتر فروشهای اکثر اصلی دلیل که دارد وجود تمامکننده تکنیک پنج
توسطپردرآمدترینمتخصصانفروشاست:

1. اتمام ترجیحی:موقعیتانتخاببیندوگزینهرابرایمشتریفراهم
کنید.فقطبپرسید»میانالفوبکدامراترجیحمیدهید؟«

انتخابکند برایمشتریراحتتراستکهازمجموعهگزینههایکیرا
تااینکهجوابمثبتیامنفیبدهد.اگرفقطیکمحصولدارید،میتوانید
چندگزینهمختلفبرایشرایطپرداخت،روشتحویلیاویژگیهایخاص

محصولارائهدهید.
در را مبلغ یا کنید پرداخت نقد مایلید »آیا بپرسید میتوانید مثال برای

اقساط۱2ماههبپردازید؟«

نهایی تکنیک قدرتمندترین را مورد این زیادی افراد دعوتی: اتمام   .2
کردنفروشمیدانند.درانتهایگفتگویفروش،وقتیمشخصشدمشتری

بهمحصولتانعلاقهداردبپرسید»چراآنراامتحاننمیکنید؟«
حتیاگرمحصولاتگرانیابزرگمیفروشید،میتوانفروشرابااین

جملهنهاییکرد»اگرازآنخوشتانآمده،چراامتحانشنمیکنید؟«
»آیامیخواهیدآنراباخودتانببرید؟«

»آیامیخواهیدهمینالانآنرابرایتانراهبیندازیم؟«
»آیااینهمانچیزیاستکهمیخواستید؟«
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همیشهدرانتهایارائهفروش،دعوتیرامطرحکنید.ازمشتریبخواهید
تصمیمخریدرابگیرد.


3. اتمام هدایتی:دراینتکنیککه»اتمامفرضی«نامیدهمیشود،فقط
فرضمیکنیدکهشخصتصمیمبهخریدگرفتهاستومیگویید»اگرسوال

دیگریندارید،گامبعدیایناستکه...«

مثال
برایمثال،بااینجملهشروعکنیدکه»آقایمشتریآیاچیزهاییراکه

تاکنونبهشمانشاندادهام،دوستدارید؟«
مشتریمیگوید»بله،خیلیخوببهنظرمیآید«.

شمامیگویید»عالیاست.پسگامبعدیایناستکه...«
سپسروشانجامخریدرابرایمشتریتوضیحمیدهید؛یعنیکاریکه
بایددرمرحلهبعدانجامدهدتامحصولشمارابهدستآوردهوازآناستفاده
کند:»خوب،درگامبعدتشریفاتاداریراانجاممیدهیم،مبلغیرابهعنوان
پیشپرداختازشمادریافتمیکنیم،آمادهسازیسفارشآغازمیشودوآن

راچهارشنبهدوهفتهدیگرتحویلمیدهیم.چطوراست؟«


4. اتمام اجازه ای:اکنونبهانتهایگفتگویفروشرسیدهاید.واضحاست
بگویید باید فقط دارد. رادوست ارائهشده یاخدمت کهمشتریمحصول

»خوب،اگراجازهدهید،فورااینسفارشراآمادهمیکنیم«.
سپسفرمسفارشرابردارید،آنراامضاکنیدوسپسبهمشتریبدهید

تاامضاکند.
بگویید»منهمهجزئیاتراپرمیکنم«.
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میکنم. پر صحبتمان طبق را لازم اطلاعات »همه بگویید مشتری به
هزینهلازمراازمعاونتاندریافتمیکنموسفارشراتاهفتهآیندهبهشما

تحویلمیدهم«.


5. اتمام موضوع فرعی:اینتکنیکبسیارسادهوقدرتمنداستواغلب
آنرا»اتمامکماهمیت«مینامند،زیرابهجایتمامکردنبحثبایکمورد

مهم،فروشرابایکموردکماهمیتتماممیکنید.
مثلاشایدبخواهیدخانهگرانیرابفروشید.یکسوالفرعیمیپرسیدکه
پاسخآننشاندهدمشتریتصمیمبهخریدگرفتهاست.برایمثالبپرسید

»آیامیخواهیداولماهاسبابکشیکنیدیاپانزدهمماه؟«
انتخابهریکازگزینههانشانمیدهدکهتصمیمخریدخانهگرفتهشده
است.زماناسبابکشییکمسئلهفرعیاست.انتخابخانهیاتصمیمخرید

آنمسئلهاصلیاست.
البتهاینکاربرایفریبیاگمراهکردنمشترینیست،بلکهراهیبرای
کاهشاسترسیکتصمیمبزرگباارائهگزینهایکوچکتربهمشتریاست.
»دوست بگویید میتوانید بفروشید، گرانقیمتی اتومبیل میخواهید اگر
داریدتایرهایمسابقهایداشتهباشدیالاستیکهایاصلیکارخانهراترجیح

میدهید؟«
وقتیمشتریمیگوید»خوب،منلاستیکهایمسابقهایرامیخواهم«

تصمیمبهخریداتومبیلگرفتهاست.


قدرتمندترین واژه در فروش 
نیرومندترینواژهدرنهاییکردنفروش»پرسش«است.

اجازه آیا بپرسید مشتری از بگیرد. خرید به تصمیم بخواهید مشتری از
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اینکهبپرسید»اکنونمایلیدچهکاری میدهدبهمرحلهبعدبروید.حداقل
انجامدهید؟«

مهمترینویژگیدرنهاییکردنفروش،شجاعتاست.باتمرینمیتوان
اینشجاعتراافزایشداد.

یا ممکن سفارش گرفتن و فروش کردن نهایی اگر گفتگو، انتهای در
باید »اکنون کنید. توافق بعد مرحله به رفتن برای حداقل نیست، مناسب
چهکاریانجامدهیم؟«تاریخیبرایملاقاتبعدیتعیینکنیدتابتوانید
گفتگوی تا کنید صحبت بیشتری افراد با و کنید ارائه بیشتری اطلاعات

فروشرابهترپیشببرید.


تمرین های عملی 
۱.قبلازدرخواستازمشتریبرایاتخاذتصمیمخرید،بایدچهکاریرا

حتماانجامدهید؟


2.سوالتمامکنندهایکهمناسباغلبفعالیتهایفروشباشدراطراحی،
وتمرینکنیدتادرآنحرفهایشوید.
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بهگفتهپیتردراکر»هدفهرکسبوکار،جذبوحفظمشتریاناست«.
این به رضایتبخش شکلی به کسبوکار که میشوید مطمئن کجا از
هدفرسیدهاست؟سادهاست.بادیدنرضایتمشتری.معیارواقعیموفقیت
کسبوکارایناستکهمشتریانازتصمیمخریدخودراضیبودهوانگیزهای

درونیبرایخریدمجددازشماداشتهباشند.
بهمشتریان راغرقخدمترسانی بهترینشرکتهاخود و افراد بهترین
میکنند.ازنظرآنهامشتریمهمترینشخصاست.همههدفشانراضی

کردنمشتریانبهبهترینشکلاست.
او است. مشتری آن و داریم رئیس یک فقط »ما والتون سام گفته به
میتواندباتصمیمبرایخرجکردنپولشدرجاییدیگر،مارابهراحتیودر

هرزمانیاخراجکند«.


ارائه خدمات عالی به مشتریان  

ده
هج

ل 
ص

ف
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ارائه خدمات عالی
ایجادوحفظشهرتازنظرارائهخدماتعالیبهمشتریان،کلیدرشدو

کامیابیشرکتوموفقیتدرکاراست.
موفقیتکسبوکاردرآیندهبراساسرتبهکیفیامروزشماتعیینمیشود.
براساسمطالعاتیکهدردانشگاههارواردانجامشدهاست،تعریفمشتری
ازکیفیت،خودمحصولاتوخدمات،همچنینروشفروشوارائهآنهارا

دربرمیگیرد.
سوال:رتبهکیفیشمااز۱تا۱0چنداست؟ازنظرکیفیتمحصول،کیفیت

فروش،ارائهوتحویلآندرچهجایگاهینسبتبهرقبامیگیرید؟


چهار سطح ارائه خدمات
برایهرشرکتیچهارسطحارائهخدماتبهمشتریوجوددارد:

1. کسب رضایت مشتری
کمترین دارند، رضایت فروختهشده یاخدمت ازمحصول که مشتریانی
عاملبقایسازمانبهشمارمیآیند.اگرفقطبهراضیکردنمشتریاناکتفا
کنید،بهپیشنهادهایرقباهمتمایلنشانمیدهند،کمترینوفاداریرابه

شمادارندوبهندرتشمارابهدیگرانپیشنهادمیدهند.


2. فراتر رفتن از انتظارات مشتری
یعنیوقتیکاریبیشترازانتظاراتمشتریوبیشترازرقباانجاممیدهید
تاخودراازآنهامتمایزکنید.فراتررفتنازانتظاراتمشتریانحداقلکار
لازمبرایرشدکسبوکاراست.بهیادداشتهباشیدهرکاریکهامروزبرای
فراتررفتنازانتظاراتمشتریانانجامدهید،رقبافرداازآنتقلیدمیکنند.
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3. مشعوف کردن مشتری
یعنیوقتیبهعرصهشرکتهایپیشروصنعتخودقدممیگذارید؛کاری
را آنها بلکه است، فراتر مشتریان انتظارات از تنها نه که میدهید انجام

مشعوفمیکندولبخندخوشحالیرابرچهرههایشانمینشاند.
پیشخدمتهاییکرستورانزنجیرهایبسیارلوکسوموفقپسازصرف
غذا،سرمیزتانمیآیندویکنوشیدنیرایگانبهشماتعارفمیکنند.این
پیشنهادنهتنهاغیرمنتظرهبلکهبسیارسخاوتمندانهاست.آخرینتاثیریکه
به عالی خدمترسانی از نمونهای میپذیرند، رستوران ترک از پیش افراد

مشتریاناست؛بنابراین،بارهاوبارهابهآنجابرمیگردند.
به وشخصا میگیرد تماس مشتری با فروش از پس ارشد مدیر اغلب،
خاطرانتخاباینشرکتازاوتشکرمیکند.اینیکراهکارسادهدیگربرای
مشعوفکردنمشتریانوتشویقاحساسیآنهابهخریددوبارهودوبارهاز

شمااست.


4. شگفت زده کردن مشتری
مشتری انتظارات از فراتر بسیار که میدهید انجام را کاری وقتی یعنی
اواست.درواقعطوریآنهاراشگفتزده ازمشعوفکردن وحتیفراتر
صحبت شما درباره دوستانشان با و میگویند هم دیگران به که میکنید

میکنند.
دِنوِرباشعار چندسالپیش،یکیازشعبههایشرکتپستیفِدِکسدر
»یکشبهبهدستتانمیرسد«بامشکلکولاکومسدودشدنهمهجادههای
و نامهها نتوانستند شرکت این کامیونهای و شد روبهرو دنور از خروجی
بهیادماندنی کاری بنابراین، برسانند؛ مقصد به بهموقع را پستی بستههای

انجامدادند.
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ابتکار فردی 
مدیر بود، کرده مسدود را کوهستانی جادههای همه کهکولاک آنجا از
جادههای فراز بر تا کرد اجاره دلار 8000 قیمت به را هلیکوپتری شعبه،
برفگیرپروازکندوبافرودآمدندرمحوطهپارکینگیکمرکزخریدبزرگ،

بستههایفدکسرابهمشتریانمربوطدرکُلرادواسپرینگزبرساند.
قولهایش و تعهدات انجام به فدکس تعهد از شگفتآوری نشانه این
تلویزیون و رادیو و نوشتند آن درباره روزنامهها همه که بود مشتریان به
دربارهاشسخنگفتند.مشتریانکلرادوحتیامروزهمازآن»حرکتبزرگ«

اجارههلیکوپتربرایارسالیکشبهبستههاصحبتمیکنند.


پیگیری بعد از فروش 
بهعنوانفروشندهمیتوانیدازانتظاراتفراتررویدوباپیگیریهایبعداز

فروش،مشتریانرامشعوفوشگفتزدهکنید.


پیگیری موثر چهار عامل کلیدی دارد: 
با را کارها و دهید انجام را اداری تشریفات دریافتسفارش، از ۱.پس

سرعتپیشببرید.


2.مشتریرادرجریانقراردهید.اگرتاخیریامشکلیپیشآمد،فورابااو
تماسبگیریدتابداندچهرویدادهاست.اگرمشتریانرادرجریانقراردهید،
را غافلگیری« ومیپذیرند.اصل»عدم رادرکمیکنند آمده پیش شرایط

تمرینکنید.


۳.بعدازفروشفوراکارت،یادداشتیاایمیلتشکریارسالکنید.اگر
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گل، اگر حتی کنید، ارسال هدیهای است، بزرگ کافی اندازه به فروش
به افراد تشویق برای قدرتمند روشی کار این باشد. هدیه یاسبد شکلات

تکرارخریداست.


۴.اطمینانحاصلکنیدکهآخرینتماسمشتریباشمامثبتبودهاست.
آخرینتماسعمیقتریناثررابههمراهداردوبیشترازهمهدریادآنها
میماند.وقتیسفارشیدریافتمیکنید،ازمشتریبهخاطرخریدمحصولیا
خدمتتانتشکرکنیدوبهآنهااطمیناندهیدکهازخریدشانراضیخواهند

بودوهرکاریبرایخوشحالیآنهاانجامخواهیدداد.
و بگیرند تماس باشما داشتند یاسوالی نگرانی بخواهیدهرگاه آنها از
شمارهموبایلشخصیتانرابهآنهابدهید.اینکارهامشتریانرامشعوف
وشگفتزدهمیکنندوباعثمیشوندبارهاوبارهانزدتانبیایندوازشما

خریدکنند.


تمرین های عملی 
۱.اقدامیبرایمشعوفکردنمشتریهنگامفروشوپسازآندرآینده

مشخصکنید.


2.اقدامیرامشخصکنیدکهازاینبهبعدهمیشهانجامخواهیددادتا
تجربهخریدشادتریبرایمشتریرقمبزنید.
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امروزهفروشمستقیمبهیکمشتریتجاریازنظرزمان،رفتوآمد،
دارد.جذب از۴00دلارهزینه بیش سایرمخارج، و تقاضا ایجاد تبلیغات،
مشتریبااینهزینهمیتواندشرکتراازصحنهکسبوکارخارجکند،مگر

اینکههرمشتریچندبارخریدکند.
فروشندگانوشرکتهایبرتراستراتژیهاییرااجرامیکنندتامشتریانرا
جذبکردهوآنهارابرایهمیشهحفظکنند.هدفتانبایداینباشدکهرابطه
برابررقبایسرسخت بامشتریبرقرارکنیدوسپسآنهارادر بلندمدتی

حفظکنید.
باتدویناستراتژیجذبوحفظمشتریبیشازهمیشهبرایایجادوحفظ
درباره»مشتریان تفکرمداوم با بامشتریتلاشمیکنید. بلندمدت رابطه

دائمی«فروشموفقراتضمینمیکنید.

حفظ دائمی مشتریان  

ده
وز

ل ن
ص

ف
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تمرکز بر فروش دوم
است. پرهزینهترین و سختترین همیشه مشتری هر به فروش اولین
میتوانیدتخفیفها،ترفندهایاپاداشهاییرادرفروشاوللحاظکنید؛اما
فروشدومبسیارمهمتراست.فروشدومنشانمیدهدبهقولهاییکهدر

فروشاولدادهبودید،عملکردهاید.
بهآنهاقولهایی ازایپولمردم بیرونمیرویدودر واقع،هرروز در
میفروشید.قولمیدهیدمحصولیاخدمتتانمزایایخاصیدراختیارآنها
قراردهدکهدرحالحاضرازآنبهرهمندنیستند.وقتیبرمیگردندوبازهم
تائیدرابرمحصولاتوخدماتشمامیزنندو ازشماخریدمیکنند،مهر

تصدیقمیکنندکهبهقولهایتانعملکردهاید.


فروش مجدد و معرفی مشتری تقریبا رایگان است
مشتریان به فروش از آسانتر برابر ده راضی مشتریان به فروشمجدد
جدیداست.درفروشمجددفقطبهیکدهمزمانوتلاشفروشاولنیاز
است.بههمیندلیلاستکهاغلبشرکتهایموفقمیزانموفقیتخودرا

باتعداددفعاتخریدمجددمشتریانمیسنجند.
فروشبهفردیکهمشتریراضیشمامعرفیکردهاست۱5برابرسادهتر
مشتری به فروش میگیرید. تماس او با که است شخصی به فروش از
معرفیشدهفقطبهیکپانزدهمزمان،هزینهوتلاشفروشاولنیازدارد.
درحقیقت،اگرمشتریخوبیبهشمامعرفیشدهباشد،قبلازواردشدنبه

جلسه۹0درصدفروشانجامشدهاست.


ایجاد زنجیره  طلایی
وقتیفروشانجامشدهومشتریخوشحالاست،بادرخواستازاوبرای
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از معرفیمشتریاناحتمالیعلاقهمندبهمحصولاتتان،»زنجیرهایطلایی
مشتریانمعرفیشده«ایجادکنید.بااعتمادبهنفسدرخواستکنید.خواهش
غیرمشتریان وحتی مشتریان از اماهمیشه کنید؛ درخواست مودبانه کنید.

بخواهیداگرمیتوانندشخصدیگریرابهشمامعرفیکنند.
آنها به کنند، معرفی شما به را دیگری افراد میخواهید مردم از وقتی
اطمیناندهیدشخصمعرفیشدهرابرایخریدتحتفشارنمیگذارید.افراد
برایمعرفیدیگرانتردیددارند،مگراینکهمتقاعدشونددوستیاآشنای

معرفیشدهازاینکارشانناراحتوعصبانینمیشود.


تبلیغات دهان به دهان ایجاد کنید 
قدرتمندترینروشجذبمشتریاندربازاررقابتیامروزترغیبمشتریان
خوشحالبهتبلیغاتدهانبهدهاناست.هدفایناستکهمشتریانرابه
بخشیازنیرویفروشخودتبدیلکنیدوکاریکنیدکههنگامگفتگوبا
سایرمشتریاناحتمالیمحصولتانرابفروشند.ارائهخدماتعالیبهمشتریان

بهترینروشایجادانگیزهدرآنهابرایتبلیغاست.
سرعت مشتریان، به عالی خدمات ارائه در عامل مهمترین همیشه
و کلیدی درخواستها،شاخص و نگرانیها بهسوالات، پاسخسریع است.
تعیینکنندهتعدادمشتریانمعرفیشدهاست.رسیدگیسریعبهشکایاتنیز
حیاتیاست.پیگیریمنظممشتریانوتوجهمداومبهآنهاعاملیحیاتیدر

معرفیمشتریانجدیدتوسطآنهااست.
قانونطلاییفروشراتمرینکنید:بهمشتریانطوریخدمتکنیدکه
مشتریان به طوری شود. خدمت مشتری عنوان به شما با داشتید دوست
خدمتکنیدکهبههمسر،مادریانزدیکتریندوستتانخدمتمیکنید.از

حدمعمولفراترروید.همیشهفراترازانتظاراتعملکنید.
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سوال نهایی 
اجزایخدمات مطالعه به وشرکا«،سالها ازشرکت»بیِن ریچهِلد فِرِد
عالیبهمشتریانپرداختودرنهایتبهایننتیجهرسیدکهفقطیکسوال
میزانرضایتمشتریواحتمالمعرفیمشتریانتوسطاورانشانمیدهد.
اواینموردراسوالنهایینامید:»براساستجربهایکهباماداشتید،آیا

مارابهدیگرانتوصیهمیکنید؟«
علاقهمشتریبرایمعرفیشمابهدیگراننشانگربالاترینسطحرضایت
بهشما ایجادکنید،آنقدر باغیرمشتریان رابطهخوبی اگر اغلب، اواست.
علاقهواعتمادپیدامیکنندکهحتیاگرخودشانهمخریدنکنند،شمارابه

دیگرانمعرفیمیکنند.


همیشه سوال بپرسید 
هموارهدرانتهایگفتگویفروش،اینسوالرابپرسید:»باچهامتیازی)از

یکتاده(مارابهدیگرانپیشنهادمیدهید؟«
البتههدفایناستکهامتیازدهراکسبکنید،یعنیمشتریبه»هوادار
دوستانش همه به و میشود تبدیل شما وکیل به او شود. تبدیل شیفته«

میگویدکهازشماخریدکنند.
امااگرامتیازیکمترازدهمثلاهفتیاهشتدریافتکنید،چهمیشود؟
میگویید»ازپاسختانمتشکرم«وفورامیپرسید»برایگرفتنامتیازدهاز

شمابایدچهکنیم؟«
»چگونه و است؟« چطور »کارمان دهید: ادامه را مشتری از پرسش
فروشندگان موفقترین و پردرآمدترین باشیم؟« بهتر بعد دفعه میتوانیم
فهرستی یعنی میکنند؛ تهیه را خود کسبوکار کتاب که هستند آنهایی
آنها به فروش میکنند، خرید بارها و بارها که رضایتمندی مشتریان از
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سریعتروراحتتراست،حساسیتکمتریبهقیمتدارندواساسرشدهر
کسبوکاریهستند.هدفشماهمبایدهمینباشد.


استراتژی خدمات مشتریان 

یکاستراتژیفروشوارائهخدماتبهمشتریتعریفکنیدکهباعثجذب
وحفظمشتریانشود.

و گفتگو برنامهریزی، به بلکه نیست، تصادفی مشتریان به ارائهخدمات
همه دارند. سروکار مشتری با که دارد احتیاج افرادی همه دقیق آموزش
فروشندگانوکسبوکارهایموفقبهرفتارخوببامشتریمعروفهستند.

هدفتانهمیشهبایدهمینباشد.


تمرین های عملی 
۱.برایمشتریانفعلیواحتمالیچهکاریمیتوانانجامدادکهباعث

تمایلآنهابهمعرفیمشتریانجدیدشود؟


و مشتری رضایت کاهش باعث که شرکت افراد رفتار یا اقدام یک .2
باچهسرعتی و رامشخصکنید.چگونه کاهشمعرفیمشتریانمیشود

میتوانآنراحذفکرد؟
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دلایل یافتن صرف هزینه دلار میلیونها و تحقیق سال ۱00 از بیش
است: این پاسخساده نهایت، در است. درفروششده موفقیتوشکست
افرادیدرآمدبالادارندکهبیشترزمانخودراصرفانجامکارهایباارزش
میکنند.افرادیدرآمدکمدارندکهبیشترزمانخودراصرفانجامکارهای

بیارزشمیکنند.
فروشندگانیکههردقیقهازروزراصرففعالیتهایباارزشمیکنند،به
بهفروشودرآمد بالاییدرحوزهکاریخودمیرسندو بهجایگاه تدریج

زیادیدستمییابند.
فروشندگانیکهزمانشانرابرایکارهایبیارزشهدرمیدهند،بهندرت
کارارزشمندیانجاممیدهند،حتیاگردربهترینشرکتهاباشندوبهترین

محصولاترابهبهترینبازارهاارائهدهند.


مدیریت موثر زمان
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تمرین اصل پارِتو 
اصلپارتومهمترینمفهوممدیریتزماندرحوزهفروشحرفهایاست.
انجاممیدهید،حاصل20 ایناصل،80درصدارزشکاریکه براساس
درصدفعالیتهایتاناست.قانون20/80درهمهجنبههایفروشودرهمه
کارهامصداقدارد.اینقانونرابرایمشتریاناحتمالی،مشتریانفعلیو

محصولاتخودبهکاربرید.
مشتریانفعلیواحتمالیخودرابراساسارزشتقسیمکنید.باارزشترین
آنهادرفهرستالفقرارمیگیرندوباعث80درصدفروشهستند.مشتریان

بارزشمتوسطومشتریانجارزشکمیدارند.
در80درصدوظایفیکهفقطباعث20درصدارزشکارتانهستند،»تعلل
تصمیم عمدا و آگاهانه که است این خلاق تعلل کنید. تمرین را خلاق«
بهکارهای را ندهیدوتوجهخود انجام را بگیریدکارهایخاصکمارزش

ارزشمندمعطوفکنید.


شرح شغل شما 
شرحشغلفروشندههمانهدفکسبوکاراست.شغلشماایناستکه

مشتریانیراایجادکردهوآنهاراحفظکنید.
80درصدزمانخودرابهجذبمشتریانوفقط20درصدآنرابهحفظ
ازکجامیآید؟« بعدیمن بپرسید»فروش اختصاصدهید.همیشه آنها
پاسخاینسوالهمانکاریاستکهبایدهرروزوهردقیقهانجامدهید.

پس80درصدزمانراصرفجذبمشتریانوارائهفروشو20درصد
دیگرراصرفپیگیریاینافرادونهاییکردنفروشکنید.ایندوکاررابا

هممخلوطنکنید.برجذبمشتریوارائهفروشتمرکزکنید.
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در کارتان بهتر شوید
افزایشمداومدرآمد،بهترشدندرکارهای ازقدرتمندترینراههای یکی

کلیدییعنیجذبمشتری،ارائهفروشوپیگیریونهاییکردنآناست.
باخریدکتابها،سیدیهای بهبودفردیمثلا هرگونهسرمایهگذاریدر
صوتی،ویدیوهایاشرکتدرسمینارهانتیجهای20،۱0وحتی50برابرهزینه

اولیهیادگیریایدههایجدیدبههمراهدارد.
فروشندگانبسیاریدرنتیجهشرکتدریکسمینارفروشیاحتیشنیدن
بازه آن در بازارومشتریانشان برایکار،محصول، ایدهآل ایدهفروش یک

زمانی،ازفرشبهعرشوازفلاکتبهثروترسیدهاند.

اصل دقایق 
برایدوبرابرکردنفروش،»اصلدقایق«رادرفعالیتهایفروشخود
لحاظکنید.براساساینقانونکلفروشهرروزبرابراستباتعداددقایق

صحبتبامشتریانفعلیواحتمالی.
براساسقانونمیانگینهاوقتیتعداددقایقگفتگویرودرروبامشتریان
راافزایشمیدهید،فروشودرآمدتاننیزبههماننسبتافزایشمییابد.

بگذارید کرونومتر یک است: ترتیب این به اصل این از استفاده روش
برای کنید.هربارکه اندازهگیری را فعالیتهایفروشخود فعلی میزان و
دیدنمشتریمیروید،آنراروشنکنیدوهربارازدفترشبیرونمیآیید،
با روز هر که دقایقی مجموعه کرونومتر این کنید. خاموش را کرونومتر
اندازهگیریمیکند.اینعددرابنویسیدتاتصویری مشتریانگذراندهایدرا

شفافازاینموضوعداشتهباشید.
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امتیازتان را بهتر کنید 
تصمیمبگیریدتعداددقایقگفتگویرودررویهفتگیبامشتریانرا۱0
درصدافزایشدهید.اگربهطورمیانگینهرهفته۹0دقیقهراصرفاین
کارمیکنید،آنرا۱0درصدافزایشدهیدوهرهفته۹دقیقهبیشتربرای
مشتریانوقتبگذارید.میبینیدکهفروشودرآمدتانفوراافزایشمییابد.
اینافزایش۱0درصدیدرهفتهراتاجاییادامهدهیدکهبهدوبرابربرسد،
یعنیهرهفته۱80دقیقهرابهتعاملرودرروبامشتریاناختصاصدهید.با
دوبرابرکردندقایقتعاملرودرروبامشتریان،تقریبابدوناستثناوگاهی

سریعترازآنچهتصورمیکنید،درآمدتاندوبرابرمیشود.


در تمام ساعات کاری کار کنید 
ازصبحزودکهکارراآغازمیکنیدتاانتهایروز،درتمامساعاتکاری
کارکنید.وقتراهدرندهید.ایمیلنخوانیدوباهمکارانتانصحبتنکنید.
الکترونیکیمثلتماسهایتلفنی،پیامکوپست اجازهندهیدمزاحمهای
صوتیحواستانراپرتکند.درتمامساعاتکاریکارکنید.همینتصمیم
سادهمیتوانددرزمانکوتاهیشمارابهموفقترینفروشندهدرحوزهکاری

خودتانتبدیلکند.


تمرین های عملی 
۱.یکفعالیتمدیریتزمانبرایافزایشبهرهوریانتخابکنیدوآنرا

هرروزوبهمدتیکماهتمرینکنیدتابهعادتتبدیلشود.


2.یکفعالیتکهباعثاتلافوقتمیشودرامشخصکنیدوتصمیم
بگیریدآنرابهمدتیکماهحذفکنیدتاآننیزبهعادتتبدیلشود.
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شمامهارتهاوتواناییهاییداریدکهمیتوانیدفروشودرآمدیمعادلبا
دوبرابردرآمدفعلیخودوحتیخیلیبیشترازآنداشتهباشید.»نقشنگرش

درموفقیتشما،بسیاربیشترازاستعداداست«.
اگربهدنبالاندامیمتناسبباشید،هرروزورزشمیکنید.اگربخواهیددر
آمادگیذهنیباشید،هرروزفعالیتهایذهنیخاصیانجاممیدهید.برای
انگیزهدادنبهخودوداشتنبهترینعملکرددرطولروزمیتوانیدهفتکار

زیرراانجامدهید:

1. بهترین باشید 
تصمیمبگیریددرفروشممتازشوید.مصممباشیدهرهزینه،تلاشیا
هرمقدارزمانلازمراصرفکنیدتاجزو۱0یا20درصدبرترافرادپردرآمد

حوزهکاریخودقرارگیرید.

هیچ محدودیتی وجود ندارد!
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دلیلاینکهاغلبافرادجزو۱0درصدفروشندگانبرترحوزهکاریخودقرار
نگرفتهاند.دربارهاش اینکارتصمیمی برای ایناستکههرگز نمیگیرند
فکرمیکنند،خیالمیپرورانندوآرزومیکنندکهدرآمدکلانیداشتهباشند،
اماهرگزتصمیمیقطعینمیگیرندتاهمههزینههایلازمبرایممتازشدن

درکارفروشرابپردازند.
میتوانید است. یادگیری قابل فروش مهارتهای همه اینکه خوب خبر
تماممهارتهایلازمبرایرسیدنبهاهدافمختلففروشرایادبگیرید.

هیچمحدودیتیوجودندارد.

2. مهارت کلیدی لازم را بیاموزید
عاملاصلیمحدودکنندهموفقیتبیشتردرفروشرامشخصکنید.فرض
کنیدمیتوانیدچوبیجادوییراتکاندهیدویکشبهدریکیازمهارتهای
فروشممتازشوید.تخصصدرکداممهارت،بیشازهمهبهافزایشفروش

ودرآمدتانکمکمیکند؟
حقیقتایناستکهفقطبهاندازهیکمهارتبادوبرابرشدندرآمدو
تبدیلشدنبهیکیازپردرآمدترینافرادصنعتخودفاصلهدارید.باپاسخ

دادنبهاینسوالبهاحتمالزیادآنمهارتراپیدامیکنید.

3. با برنده ها معاشرت کنید 
اغلبباافرادمثبتمعاشرتکنید.انتخابافرادیکهدرمحلکار،بعداز
ساعاتکاریوعصرهاوتعطیلاتآخرهفتهباآنهامعاشرتمیکنید،تاثیر

فوقالعادهایبراثرگذاری،شخصیتومیزانموفقیتشمادارد.


www.facebook.com/hektips 

www.hektips.com 

 



فروش موفق - فصل21

125

4. سلامت و انرژی خود را حفظ کنید
ازسلامتجسمیخودبهخوبیمراقبتکنید.امروزمردمبیشتروبهتراز
هرزماندیگریدرتاریخبشرزندگیمیکنندواغلبکارهاییکهدررابطه

باسلامتخودانجاممیدهید،تحتکنترلخودتاناست.


5. تصاویر ذهنی خود را بهبود بخشید
تجسممثبتراتمرینکنید:خودرابهعنوانبهترینشخصحوزهکاریتان
تصورکنید.بدانیدتصویریکهدردرونازخوددارید،بهتدریجبهواقعیت
بیرونیتبدیلمیشود.همهپیشرفتهایبیرونیبابهبودتصاویرذهنیآغاز
میشود.اگرخودرافردیبااعتمادبهنفس،مثبتوکاملاممتازدرحوزهکاری
خودتصورکنید،افکار،سخنان،احساساتوکارهایتانآنتصویررابهواقعیت

تبدیلمیکنند.


6. با خود گفتگوی مثبت داشته باشید
کنترل را درونیتان گفتگوهای باشید. داشته خودتان با مثبتی گفتگوی
کنید.روشگفتگویروزانهباخودتان،تعیینکننده۹5درصداحساساتشما
است.افرادخوشحالومثبتباروشیمثبتوسازندهباخودصحبتمیکنند.

7. مدام کار کنید
درهمهکارهایتانعمیقاعملمحورباشید.بهگفتهانیشتین»تاحرکتینباشد،
هیچاتفاقینمیافتد«.درفروشهماگرحرکتنکنید،هیچاتفاقینمیافتد.
کارتانرازودترشروعکنید،سختترکارکنیدوبیشتردرمحلکاربمانید.

ادامهدهید،مشغولباشید،سریعحرکتکنید.سرعتومیزانفعالیتتان
راافزایشدهید.
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هرچهسریعترحرکتکنید،افرادبیشتریرامیبینید.هرچهافرادبیشتری
کسب بیشتری درآمد بفروشید، بیشتر هرچه میفروشید. بیشتر ببینید، را
میکنید.هرچهدرآمدبیشتریکسبکنید،انگیزهبیشتریبرایدیدنافراد

بیشتر،فروشبیشتروحتیکسبدرآمدبیشترخواهیدداشت.
ایدههاراساعتبهساعت،روزبهروزوبیوقفهوسرسختانه وقتیاین
تمرینکنید،فروشتانبیشتروبیشتروبیشترمیشود.درمدتچندماهیا
حتیچندهفتهبهیکیازموفقترینوپردرآمدترینافرادحوزهکاریخود

تبدیلمیشوید.منهمامیدوارمکهچنینشود.
هیچمحدودیتیوجودندارد!

تمرین های عملی 
۱.همینامروزتصمیمبگیریدکاریراکهشمارادرحوزهفروشممتاز

میکند،بهطوردائمانجامدهید.


2.چیزیمثلتجسم،تشویق،یاکاریمداومراتمرینکنیدکهکمککند
هنگامفروشمثبتوباانگیزهباقیبمانید.

اینکتاب،بخشیاز»کتابخانهموفقیتبرایانتریسی«است.برایتهیه
کنید. مراجعه سبز مدیر سایت به لطفا مجموعه این دیگر کتابهای
شماره با فروشتان تیم و کارمندان برای کتاب این تهیه برای همچنین

 www.modiresabz.com .02۱88۴۹2۳۹7تماسبگیرید
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فهرست کتاب های ژان بقوسیان

شکستن مرزهای فروش 
افزایش سریع فروش و درآمد در 30 روز

نویسنده:ژانبقوسیان
مخاطب:مدیرانوکارآفرینان

2۳2صفحه
قیمت:۱5هزارتومان

افزایش عملکرد در محل کار 
چگونه در یك روز کارهای یك هفته 

را انجام دهیم؟
نویسنده:ژانبقوسیان

مخاطب:تمامافرادعلاقهمندبهپیشرفت
2۴0صفحه

قیمت:20هزارتومان

بازاریابی عصبی
21 روش جدید برای ترغیب مشتری به خرید

نویسنده:ژانبقوسیان،آذرجوزی
مخاطب:مدیران،کارآفرینان،فروشندگان

۱28صفحه
قیمت:7هزارتومان

سازمانتان برای بالا تعداد با همچنین و تکی بهصورت کتابها تهیه برای
modiresabz.comلطفاباشماره88۳087۳2باتماسبگیریدیابهسایت

مراجعهکنید.
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کتابخانه موفقیت برایان تریسی
مجموعه ای بی نظیر برای مدیران

مجموعه کتابخانه موفقیت برایان تریسی
6000تومان  ۱۱2صفحه  مذاکره
6500تومان  ۱28صفحه  انگیزش
6500تومان  ۱۱2صفحه  واگذاریکارها
6500تومان  ۱۱2صفحه  مدیریتزمان
6500تومان  ۱۱2صفحه رهبریکسبوکار
7000تومان  ۱0۴صفحه  مدیریت
7000تومان  ۱0۴صفحه  بازاریابی

باشماره لطفا برایسازمانتان یاعمده بهصورتتکی تهیهکتابها برای
88۳087۳2تماسبگیریدیابهسایتmodiresabz.comمراجعهکنید.
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