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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

NB2
Note
Telegram channel : @ecolib
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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

NB2
Note
Telegram channel : @ecolib
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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
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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.

NB2
Note
Telegram channel : @ecolib
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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.

NB2
Note
Telegram channel : @ecolib
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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«.

NB2
Note
Telegram channel : @ecolib
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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



فروش موفق - فصل4

35

www.modiresabz.com

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.





40

www.modiresabz.com

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؟




