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نکاتی درباره فروش حرفهای
امروزه فروش خیل مشکل شده است، مشتریها خیل بد قانع مشوند، احساس
مکنیم که آنها همواره تخفیف مخواهند. تمام افرادی که در کار فروش هستند
مشاهده مکنند که ان روزها فروختن کالا یا خدماتشان مشکلتر شده است. چرا؟
به خاطر اینکه ما داریم اصول اولیهمان را فراموش مکنیم. چه زمانی ما متوانیم

حقمان را بگریم و بگوییم که کالای ما چقدر ارزش دارد.

شما مخواهید ببینید که چگونه متوانید فروش هتری داشته باشید سود بیشتری
به دست بیاورید رای ان کار ترفندهای را به شما یاد مدهم.

 

مشتری را مجذوب خود کنید
وقتی مخواهید یک دوست پیدا کنید، از خودتان انرژی مگذارید. محاسن خودتان
را به او مفروشید، سع مکنید او را مجذوب خود کنید. مشتری نز انگونه
اسـت، مخواهـد شمـا او را مجـذب خـود کنیـد، او را تحـت تـاثر خـود قـرار دهیـد.
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بگویید: عجب فروشندهای، عجب توانای فروشی.
رای ان کار باید اعتمادبهنفس داشته باشید. نسبت به توانایهای خودتان دانش
کامل داشته باشید. هر چقدر فروش بیشتری داشته باشید، اعتمادبهنفستان بالاتر

مرود و توانایهایتان را هتر تشخیص مدهید.

 

روحیه رد داشته باشید
آیا ما همواره باید در فروش رنده باشیم؟ ان استعداد است که بتوان همواره در
زندگ رنده ود؟ اگر مخواهیم در فروش موفق باشیم آیا مجوریم همواره رنده

باشیم؟ 

تا حدود زیادی بله، وقتی که در رار یک مشتری هستید شما دارید یک شو رگزار
مکنید، همواره دارید یک نمایش انجام مدهید. بحث نمایش یک عملکرد است و
وقتی بحث نمایش و عملکرد مشود مسلما باید در کنار آنها رد باشد. اگر بتوانیم
تعداد زیادی از فروشها را ریم موفق مشویم. رنده شدن در فروش بسیار خوب
است ما مخواهیم که مردم ما را دوست داشته باشند، فردی شناخته شده باشیم،
در ان صورت احساس خیل خوی خواهیم داشت و ان کار فروش را رای شما

آسان مکند.

 

به مشتری دروغ نگویید، صادق باشید
وقتی شما به کالا یا خدماتان اعقاد نداشته باشید، امکان ندارد بتوانید چزی به
مشتری بفروشید. مشتری کاملا متوجه مشود که شما اعتمادبهنفس کاف ندارید و
ممکن است فکر کند که شما دارید به او دروغ مگویید و دروغ در فروش زرگترن

اشتباهی است که یک مسئول فروش متواند انجام دهد. 

خیل از افراد ان کار را مکنند، خیل هم طبیع به نظر مرسد به خاطر اینکه یاد
گرفتهاند که همنطوری یک حرف را زنند؛ اما مشتری متوجه مشود که مخواهند
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سرش را کلاه بگذارند. با رویکرد اشتباه وارد قضیه نشوید، صادق باشید سع کنید
مزیتهای محصولتان را رای آنها بگویید.

 

رای محصول یا خدماتان ارزش قائل شوید
اگر شما رای محصول یا خدماتان ارزش قائل نباشید، اگر متوجه نباشید، ر ان باور
نباشید که ان هترن محصولاتی است که دارید ارائه مکنید، دیگر به هچ وجه
نمتوانید سود داشته باشید. شما باید در زمان فروش به ان نکته توجه داشته
باشید که محصولتان محصول خوی است به آن ارزش بدهید و نسبت به محصولتان

دانش کاف داشته باشید.

 

چگونه بدون سختی زیاد ارزش کالا یا خدماتان را بالا رید
باید با مشتریان همکاری کنید و بتوانید در ان زمینه محصول بفروشید که منطق ر
نیازهای مشتریان باشد. باید به نیازها و مطالبات مشتریان پاسخ دهید. اگر بخواهید
ثابت کنید که همهکاره هستید نمتوانید به هدف خاصتان رسید. باید در معاملات
بـه حـرف مشتریـان گـوش کنیـد، گـاهی مشتریـان خودشـان هـم نمدانـد کـه چـه
مخواهند. ما باید در ان زمینه دانش آنها را افزایش دهیم و به آن نشان بدهیم

که چقدر نیاز دارند و چقدر باید در ان زمینه کار کنند.

 

دانش خود را در فروش بالا رید
مهارتهایتان را به خوی بشناسید، شوه مذاکره کردن با دیگران را یاد بگرید، بازار را
خوب بشناسید، در دورههای آموزشی مرتبط با شغلتان آموزش ببینید، در سمینارها و
همایشهـا شرکـت کنیـد و از تجـارب افـراد موفـق اسـتفاده کنیـد. آنگـاه شمـا حـس
مکنید که تنها کسی هستید که ان مزان دانش را در زمینه کاریتان دارد. از ان
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طرق متوانید رنده باشید و مشتریهای خوی داشته باشید.

 

تفاوت فروشندهها
اگر نمتوانید محصولاتان را با قیمت مناسب بفروشید یعنی بدترن فروشنده
هستید. تفاوت فروشندهها در چیست؟ همه ما یکسان به دنیا آمدهایم، آیا استعداد
است؟ خر افراد با استعداد لزوما فروشندههای خوی نیستند. تجربه، مهارت و
دانش انها هستند که به ما توانای فروش متماز از سار فروشندهها را مدهد.
اکثر فروشندهها وقتی رای خرید وارد مغازهای مشوند اگر فروشنده رای کمک به
آنهـا بیایـد از او فـرار مکننـد جـالب اسـت، نـه؟ چـون فروشنـده از فروشنـده دیگـر
خوشش نمآید اما باید بدانیم که احترام به فروشنده دیگر احترام به خودمان است.

 

بحران بعد از فروش
مشتری پس از خرید از شما ناگهان دچار ترس مشود که چه اشتباهی کردم نباید
ان را مخریدم، باید رگردم و آن را پس بدهم. دائما ان اتفاق مافتد اما به چه

صورت متوانیم ان احساس را در مشتریان از ن ریم.

اگر ما به اندازه کاف به مشتریانمان آموزش داده باشیم، آنها دچار ان مشکل
نمشوند ما باید خدماتی ارائه کنیم که خودمان به آنها افتخار کنیم باید طوری کار
کنیم با مشتریان به گونهای رفتار کنیم که آنها باز هم پیش ما رگردند. اگر شما
فروشنده خوی باشید نه تنها مشتری دچار بحران پس از فروش نمشود بلکه مرود
و به دهها نفر دیگر مزیتهای شما را مگوید و ان نکته خیل مهم است اگر کسی

ارجاع ندهد شما را به دیگران ان نشان مدهد که شما فروشنده خوی نودید.
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لیستی از سوالات در زمینه کاریتان تهیه کنید
رای مثال اگر فرش فروش هستید از مشتری خود رسید: اندازه منزلتان چقدر است،

دکوراسون اتاقتان چه رنگ است.

 

به اعتراضات با متانت پاسخ دهید
شما باید پاسخگو باشید، مسئول باشید در رار محصول که مفروشید باید رای

مشتریان خود وقت بگذارید و با حوصله سوالات آنها را پاسخ دهید.

 

هدف داشته باشید
رای خودتان هر سال یک هدف مشخص کنید. رای مثال: من باید تا پایان امسال
100 تا خانه بفروشم. سپس تعن کنید رای ان کار چه مزان وقت باید بگذارید،

چه تعداد رسنل نیاز دارید و چند تا تلفن باید زنید.

 

 تلفن خود را دوست داشته باشید
بعض از شما از تلفن متنفر هستید، تصور ذهنی خود را تغر دهید بیاید به جای

اینکه از آن متنفر باشید عاشق تلفن و صدای زنگ آن باشید.

 

در کارهایتان نظم داشته باشید
به یاد داشته باشید که هر چقدر منظمتر باشید کارآمدتر خواهید ود. اگر کارها را به

موقع انجام دهید خیل دققتر جزئیات آن کار در ذهنتان باق مماند.
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توازون و تعادل داشته باشید
وقتی در استخر آب راه مروید ابتدا راه رفتن رای شما مشکل است اما به مرور ان
کار راحتتر مشود و پس از مدتی خود جریان آب شما را به جلو هل مدهد و به
شما در راه رفتن کمک مکند. در کار نز انگونه است، وقتی کار سختی را انجام
مدهید با گذشت زمان سختی آن از ن مرود، هر چقدر بیشتر تلفن زنید و
بیشتر بفروشید کمکم خود ان عمل به صورت یک جریان شما را به جلو مرد چون
شما دانش و مهارت به دست مآورید؛ ول گاهی اوقات منتظر مشوید که افراد به

سراغتان بیایند ان اشتباه است شما باید شروع به راه رفتن کنید.

 

خودتان رئیس خودتان باشید
باید در ذهنتان رئیس خودتان باشید، شما نباید دنبال رئیس بگردید باید خودتان

رئیس خوب خودتان باشید.

 

راز موفقیت چیست؟
با خود بگویید ماموریت زندگ من فروش است، من به آن افتخار مکنم و مخواهم

که ان محصولات را به مشتریان بفروشم.

باید دانش داشته باشید، تخصص داشته باشید، حرفهای باشید. تمرن کنید روی
مهارتهایتان کار کنید، اگر به خودتان مطمئن باشید متوانید مشتری را تحت تاثر

خود قرار دهید.

به مشتریان خوش آمد بگویید، فکرشان را آماده خرید بکنید، اعتماد آنها را جلب
کنید، با صداقت بفروشید در ان صورت هتر از شما خرید مکنند.
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پس روید به محل کارتان سرتان را بالا بگرید، به محصولاتان افتخار کنید،
صادقانه کار کنید و از مهارتهایتان استفاده کنید.
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