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فروش به خودی خود رخ نمدهد
چه کسی با ما واقعا توپبازی مکند؟

نمدانم کلید موفقیت چیست ول کلید شکست ان است که آدم بخواهد همه را
راض کند.
ل کاسی

بعضها ادعا دارند که فروشندهاند ول در واقع نیستند. از اینجا متوان ی رد که
فروشنده واقع نیستند که هر رابطه شغل که روی آن کار مکنند رایشان به اندازه
هی است که بعضکنند مهم است. بددیگری که روی آن کار م هر رابطه شغل

کارها مهم و بعض دیگر مهمتر است.
فروش مثل رت کردن توپ به عدهای از اشخاص متفاوت است و ادامه دادن بازی با

آن کسانی که توپ را پس ماندازند خواهد ود.
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ول منظور از رت کردن توپ چیست؟
استفن شیفمن مگوید: اگر در یک از جلسات آموزشی من حضور داشتید ممکن ود
که حباب توپ مانندی را به سمت شما روانه مساختم. با ان کار نوع پاسخ را از
جانب شما موجب مشدم. آیا حباب را مگرفتید یا مگذاشتید به زمن بیفتد؟ آیا

سع مکردید آن را بگرید و بترکانید یا آن را پس مانداختید؟
در ط رنامه آموزشی وقتی سوال از شما مرسم همن اتفاق نز مافتد. در
پاسخ کاری مکنید. حتی خره شدن به من در سکوت نوع پاسخ به سوال است.

تصمیم به حرف نزدن نز در واقع چزی درباره خودتان به من مآموزد.

رت کردن توپ یعنی انجام کاری عمدی که نادیده گرفتن آن غرممکن است. کاری که
شخص مقال را وامدارد که به طریق به ما پاسخ گوید؛ بناران کسانی که توپ را

به سوی ما پس ماندازند از نظر من در رده خاص قرار مگرند.

اشخاص که به سوالات و پیشنهادات ما پاسخ مگویند یا به زبان دیگر توپ را به
سمت ما پس ماندازند نشان مدهند که مالاند وقت و توجه و انرژی خود را فورا
وقف ما کنند و به ررسی امکان همکاری با ما ردازند. ان امر حائز توجه است. باید

ان گروه را در اولویت نخست قرار دهیم.

 

فروش به خودی خود رخ نمدهد
وقتی ابتکار عمل را به دست مگریم و تنشی مناسب که ایجاد فعالیت مکند در
دنیای کسبوکار رپا مکنیم، نوع واکنش و پاسخ را از جانب کسی که با او مشغول
دادوستد هستیم رمانگزیم. واکنش و عکسالعمل که دریافت مکنیم به ما
مگوید که چه کسی با ما توپبازی مکند و چه کسی نمکند. انداختن توپ
استفاده مناسی رای منظور ماست زرا عمل است که نم‌توان نادیدهاش گرفت.
وقتی توی را به سمت کسی رتاپ مکنید یدرنگ خواهید دانست که شخص

مقال مخواهد با شما توپبازی کند یا نه.
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فرایند سر و صدا به پا کردن هترن تدر رای حرکت در قدمهای بعدی فرایند فروش
اسـت و آن متوانـد بـا شخصـ معـن صـورت پـذرد. وقتـی کـه کـاری مکنیـد کـه
نمتوان آن را نادیده گرفت و وقتی پاسخهای را که مگرید تحت ررسی و مداقه
قرار مدهید، فورا خواهید دانست که چه کسی با شما بازی مکند و چه کسی

نمکند. خواهید دانست که چه کسی در فرایند فروش با شما همراه خواهد شد.

وقتی مشتری وعده قدم بعد را نمدهد در ان صورت چه کاری
انجام دهیم؟

دلهره! آیا مشتری با قدم بعد پیشنهادی شما موافقت خواهد کرد؟ نگران نباشید تا
زمانی که مال هستید مسئولیت را شخصا به عهده بگرید و از مشتری سوال کنید
که کنار گذاشتن آن غرممکن باشد، همه چز از دست نرفته است. در اکثر موارد

سوال و رسش به شما نشان خواهد داد که دقیقا در کجای قضیه قرار دارید.
وقتی کسی با قدم بعدی که پیشنهاد آن را دادهایم موافقت نمکند باید عباراتی

مانند آن چه در ذل مآید ارائه کنیم:
واقعا فکر کردم که آماده مذاکره بیشتر هستیم آیا اشتباهی از جانب من سر زده؟

ان سوال آشکارکننده آن است که چرا مشتری مال نیست با قدم بعد که پیشنهاد
کردهاید موافقت کند. راستی اگر کارتان را دقق و درست انجام داده باشید جای

تعجب دارد که چرا مشتری موافقت ادامه همکاری با شما را نمکند.
وقتی مرسید که: آیا اشتباهی از من سر زده؟ اتفاق جالی مافتد. در 99 درصد

موارد مبینید که مشتری با گفتن عبارات زر به شما پاسخ مدهد:
اوه. نه. شما اشتباهی نکردهاید. مسئله از جانب ماست. مدانید موضوع ان است

که...
وقتی مبینید شخص مگوید موضوع ان است که... در مسر جزئیات مروط به آن

قرار گرفتهاید.

بنا به تجربه و آزموده‌های ما، یک از هترن راههای آشکار و هویدا ساختن واقعیات
درونـی عهـدهدار شـدن مسـئولیت اسـت. ماـل و علاقهمنـد باشیـد کـه بـه صـراحت
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بگویید: متاسفم آیا اشتباهی از جانب من سر زده؟ سپس به اظهار نظری که از
مشتری مشنوید گوش دهید. اگر واقعا فرصتی در اینجا رای شما وجود داشته
باشد آن را خواهید دانست و متوانید از صرف وقت و انرژی گرانقدر، رای ان

فرصت پیش آمد جلوگری کنید.

https://modiresabz.com

