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رنامهرزی فعالیتهای فروش
قانون 80/20 در همه حوزههای زندگ بهخصوص در فروش کاررد دارد. در حقیقت
تنها 20 درصد فروشندگان واقعا هرهور هستند و متوانند «کارشان را رنامهرزی و

رنامهشان را اجرا کنند».

80 درصد فروشندگان به مسر حرکت نیاز دارند. آنها به جهت مشخص و واضح با
اهداف، معیارها و مهلتهای دقق نیاز دارند. تعن ان مسر، بخش مهم از کار

مدر فروش است.

 

کنترل کنترلشدنیها
شناسای دقق خریدار بعدی به هزار دلل کار دشواری است. اینکه افراد همن الان
خرید کنند، بعدا خرید کنند یا اصلا خرید نکنند، از کنترل شما خارج است؛ اما عوامل
خارج متعدد در زندگ و کار خریدار احتمال متواند مبنای پیشبینیهای دقق

باشد.
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البته متوانید فعالیتهای فروش را ساعتبهساعت و روزبهروز کنترل کنید. با کنترل
فعالیتهای فروش، نتاج فروش هم به شکل غرمسقیم کنترل مشوند.

ر اساس قانون احتمال، هرچه رای فروش بیشتر تلاش کنید، در نهایت بیشتر
مفروشید. یک از سرعترن راه‌ها رای افزایش فروش، افزایش فعالیتهای فروش
است. خریداران احتمال بیشتری جذب کنید، با افراد بیشتری تماس بگرید، افراد
بیشتری را ببینید، تماسهای مجدد بیشتری داشته باشید و به سوالات بیشتری
پاسخ دهید. هرچه فعالیت فروش بیشتر باشد، فروش هم بیشتر مشود، با آنکه

نمتوانید دقیقا تشخیص بدهید که فروش از کجا ایجاد شد.

ارتباط مسقیم ن تعداد خریداران احتمال که فروشنده با آنها ارتباط رقرار
مکند، تماس مگرد، ملاقات مکند یا ایمل مزند و تعداد فروش او وجود دارد.
یک از سرعترن راههای افزایش فروش، تعن تعداد تماسهای هر فروشنده در روز

است. ان سادهترن نوع کنترل است که بهراحتی قالمحاسبه و ارزیای است.

اگر فقط تعداد تماسهای لازم را مشخص کرده و هر روز آنها را ضبط و بازبینی کنید،
فروشتان افزایش میابد.

یک از شرکتهای مشتری من، فروش خود را با یک سیاست ساده متحول کرد. هر
فروشنده موظف ود هر روز 5 تماس و هر ماه 100 تماس جدید رقرار کند. از آنجا که

هر ماه معمولا 22 روز کاری دارد، ان معیار ساده بسیار موثر واقع شد.

وظیفه مدر فروش مقاعد کردن همه رای ایجاد ان تعداد تماس ود و سپس
گزارش تماس روزانه فروشندگان را کنترل مکرد. به محض اینکه فروشندگان متوجه
شدند ر اساس تعداد تماسها ارزیای مشوند و ارقا مگرند، مزان ان تماسها

و در نتیجه فروش بهشدت افزایش یافت.

 

روش 100 تماس
استراژی هود عملکرد من به «روش 100 تماس» معروف است. در ان روش، شرکت
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مسابقهای رای شناسای فردی رگزار مکند که قل از دیگران 100 تماس با خریداران
جدید رقرار کند. زیبای ان روش در ان است که نیازی به فروش نیست. تنها

وظیفه فروشنده تماس تلفنی و ملاقات شخص با 100 خریدار احتمال جدید است.

وقتی از فروشندگان مخواهید ان تماسها را رقرار کنند؛ اما هچ فشاری رای
فروش ندارند، آرامش را حفظ مکنند و در کمال تعجب اثربخشتر مشوند؛ زرا هم
به کار اهمیت مدهند و هم نمدهند. تماسهای بیشتری رقرار مکنند و تعداد

بیشتری از آن تماسها به فروش منجر مشود.

 

گروهبندی فروشندگان
متوانید فروشندگان را گروهبندی کرده و مسابقهای ساده میان آنها اجرا کنید.
نخستن کسی که در گروه، 100 تماس رقرار کند، توسط عضو یا اعضای دیگر گروه به
ناهار دعوت مشود. مدر فروش هم متواند به او پاداش دهد و او و همسرش را

به شام در یک رستوران خوب دعوت کند.

هـر فـرد یـا بخشـی کـه از روش 100 تمـاس اسـتفاده کـرده، از افزایـش سـرع فـروش
شگفتزده شده است. حتی افزایش روحیه فروشندگان هم شگفتآور است. همه

مثبتتر، مشتاقتر و علاقهمند به ادامه تماسها حتی بعد از مسابقه هستند.

 

روش کارت تشکر
یک از بخشهای فروشی که با آن کار مکردم سیستم سادهای داشت. کارمندان
وظیفه داشتند در انتهای روز به اداره رگردند و 10 کارت تشکر رای افرادی که در طول
روز با آنها تماس گرفته یا ملاقات کرده ودند، ارسال کنند. شرکت کارتها و پاکتها

را آماده مکرد و هزینه پست هم رداخت مشد.

نقطه قوت ان روش ان ود که کارمندان مجور ودند در انتهای روز با اسم و آدرس

https://modiresabz.com


4

حداقل 10 نفر که همان روز با آن‌ها تماس گرفته ودند، به اداره رگردند. سپس کنار
همکاران منشستند و کارتها را منوشتند و مدر فروش هم آنها را پست مکرد.

فروشندگان به خاطر ان ررسی دقق و فشار همردهها، انگزه زیادی رای بازگشت به
اداره و ارسال کارت تشکر به حداقل 10 نفر داشتند؛ در نتیجه فروش و روحیه افراد

بهسرعت افزایش یافت.

من با بخش فروشی کار کردم که در میان 15 شعبه شرکت در شهر رتبه پانزدهم را
داشت. ان شعبه 30 فروشنده داشت. پس از درخواست از فروشندگان رای ارسال
حداقل 10 کارت تشکر در روز، تعداد آنها در مدت یک ماه به 18 نفر کاهش یافت.
افرادی که تمایل به ان کار نداشتند، شرکت را ترک کردند. البته آنها اخراج نشدند،

بلکه خودشان رفتند.

درعنحال، 18 فروشندهای که هر روز 10 کارت تشکر ارسال مکردند، در مدت 90 روز
شعبه خود را به شعبه شماره یک فروش تبدل کردند.

 

سرعت عمل حیاتی است
ارتبـاط مسـقیم ـن سـرعت عمـل و مـوفقیت در فـروش وجـود دارد. در هترـن
بخشهای فروش، همه همواره رمشغله و در تکاو هستند. هچکس وقت خود را
به گپ زدن با همکاران، نوشیدن قهوه یا خواندن روزنامه نمگذراند. همه مشغول،
مشغول و مشغول هستند. وظیفه شما است که افراد خود را مشغول، رتحرک و
فعال نگهدارید. معیارهای فروش را مدام ارقا دهید. آن‌ها را وادار کنید سختتر و
سختتر کار کنند. سرعتر کار کنند و سرعتر به فرصتها، ایدهها و درخواستهای

مشتریان پاسخ دهند. کار را زودتر شروع و درتر تمام کنند.

سرعت عمل موجب جمعآوری اطلاعات تماس بیشتر، یافتن افراد باکیفیتتر و در
نهایت فروش بیشتر مشود. سطح کل انرژی و هرهوری افزایش میابد. افراد

شادتر و مثبتتر مشوند؛ زرا فروش بیشتر و درآمد بیشتری دارند.
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فروشندگان دوست دارند اهداف مشخص داشته باشند. دوست دارند رمشغله و
فعال باشند. دوست دارند کار کنند و بفروشند. هرچه آن‌ها را رمشغلهتر نگهدارید،

بیشتر دوستان دارند، به شما احترام مگذارند و شما را یک رهر واقع مدانند.
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