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8 فرمان موفقیت در فروش
1. تفکر: فروش در ذهن شما است

طرز فکر شما که رویکرد فروش شما را شکل مدهد، بیشتر از هر بخش فرایند فروش
تعنکننـده پیامـد فـروش اسـت. چهـارچوب ذهنـی و طـرز فکـر دوسـتانه، متبسـم،
مشتاق، با اعتماد، مثبت، خوداتکا، مهربان و آماده بدون تشویش همه در ذهن شما

است که به جیب شما ختم مشود.

احتمالا بارها با ان تفکرات وارد مکالمات فروش شدهاید که «ان یک قرار ملاقات
خوب نیست، ان فروش احتمالا صورت نمگرد.» یا حالت رعکس با خود فکر
مکنید «او یک مشتری بالقوه خوب است. آنان به کالای من نیاز دارند. کالای مرا

دوست دارند و مرا نز دوست دارند. در ان حالت حتما فروش روی مدهد.»

تفکر درباره آنچه مخواهید، به خودباوری شما بستگ دارد و خودباوری شما ر
ر اساس خواستههای مشتریان نوع کامل شما است. داشتن آمادگ مبنای آمادگ

اطمینان به خود ایجاد مکند.
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اقدام:
پیش از قرار ملاقات بعدی خود بنویسید که چه چز خوی روی مدهد، چه انتظاری
دارید که پیامد مثبت وجود داشته باشد و در پایان مکالمه بنویسید که چه کاری

متوانستید رای هتر کردن آن انجام دهید.

 

 2. باور: یک سیستم اعقادی سهبخشی ایجاد کنید که
نفوذناپذر باشد

خودتان، محصول و شرکت فعال در آن را باور داشته باشید وگرنه فروش نخواهید
کرد. سیستم اعقادی شما تعن کننده سرنوشت شما است؛ نه فقط در فرایند

فروش، بلکه در حرفه شما.

اغلب شنیدهاید که نخستن چزی که به فروش مرود، خود فروشنده است و اینکه
مشتری شما را پیش از خدمت، محصول و شرکت شما مخرد. رای اینکه چنن
مسـئلهای روی دهـد بایـد خودتـان را بـاور داشتـه باشیـد. اـن خودبـاوری در شـور و
هیجان هنگام عرضه، زمانی که در تلاش رای انقال پیام خود، متعهد کردن مشتری و
وادار کردن او رای خرید از خود هستید، آشکار خواهد شد. ان خودباوری در اشتیاق

و اعتمادبهنفس شما نمایان خواهد شد.

اقدام
 3رسش را با چرا بنویسید. چرا شرکتم را باور دارم؟ چرا محصول و خدماتم را باورد

دارم؟ چرا خودم را باور دارم؟

رای اینکه در باورها تخصص پیدا کنید، هر بار که مشتری را ملاقات مکنید از او
رسید که چرا شما، محصول و شرکت شما را باور دارد و در ادامه رسید دلل

خریدش از شما چیست؟
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 3. تعهد: یک رابطه یا تعهد شخص را توسعه دهید یا اینکه
گفتوگوی فروش (خرید) را شروع نکنید

از اصل یادگری پیشاپیش استفاده کنید. مشتری بالقوهای که به گفتههای شما
علاقهمند مباشد را به چنگ آورید و بگذارید به شما وفادار باق بماند.

با رسیدن آنان را درگر کنید. تلاش کنید در آنان تبسم ایجاد کنید، دوستی ایجاد
کنید تا حدودی تماس رقرار کنید و اگر همه انها امکانپذر است، رابطه ایجاد
کنید. مشتری از همان لحظهای که وارد مشود و فرایند فروش را شروع مکنید،
درباره شما قضاوت مکند. یک ضربالمثل قدیم مگوید: «وقتی تمام امور رارند،
مردم دوست دارند از دوستان خرید کنند. وقتی تمام امور نارارند، باز هم دوست

دارند از دوستان خرید کنند».
در یک فضای آرام تعهد و تماس در میان افراد به صورت دوستانه رقرار مشود. شما
نمتوانید مشخص کنید که طرف دیگر چگونه دوستانه رفتار خواهد کرد؛ اما 100

درصد روی خودتان کنترل دارید.

اقدام
درباره آخرن فروشهای خود فکر کنید. بنویسید که چطور آن فروش‌ها شروع شدند.
آیا دوستانه ودند؟ آیا هنگام شروع جلسه فروش، احساس راحتی داشتید؟ هر

تماس تلفنی یا تماس فروش را با گفتوگوی غررسم اما معنیدار شروع کنید.

 

 4. کشف: مردم رای نیازهای خود خرید مکنند، نه نیازهای
شما

نخست نیازهای آنان را پیدا کنید علت خرید مردم بسیار ارزشمندتر از «نحوه خرید
آنان است». «آنچه قصد فروش دارید» را ر اساس خواستههای خرید مشتریان
بشناسید، نه ر اساس نیازهای فروش خود. مردم مخواهند بدانند چطور متوانند

تولید کنند، سود رند و موفق باشند. نه یک مشت حرف یارزش درباره شما.
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هترن بخش درباره یافتن «دلال خرید» مشتریان شما ان است که به طور کامل
شما را از آنچه رقبایتان رای فروش انجام مدهند، متفاوت سازد.

 

  .5رسش: رسشهای اشتباه به پاسخهای اشتباه منتهی
مشوند

رسشها قلب فروش به شمار مروند. رسشها فرایند فروش را به فرایند خرید
تبدل مکنند.

رسشها حقاق و انگزههای خرید را روشن مکنند.
رسید که باعث شود مشتری بالقوه درباره خودش فکر کند و پاسخ ی رارسشها
مطاق مل شما بگوید. رسشهای شما باید هوشمندانه و متفاوت از رسشهای
رقبا باشد؛ زرا شما (به طرز ناخوشایندی) با رقبایتان قیاس خواهید شد و بدتر از

همه، مشتریان بالقوه شما خسته و یانگزهتر خواهند شد.

اقدام
در مکالمه فروش بعدی خود  10رسش زرگ داشته باشید، اطلاعات بیشتری در مورد
مشتری به دست آورید و ایدههای ارزشمندی را که مشتریان متوانند از آنها سود

رند، کسب کنید.

اگر ان کارها را بکنید، رسشهایتان را رسید، گفتوگوی ارزشمند ایجاد کنید و
آنان را درگر کنید، در پایان «سفارش» مال شما خواهد ود.

مهارت در رسیدن را زمانی خوب ارزیای کنید که مشتری بالقوه مگوید: «رسش
بسیار عال ود، قبلا هچکس ان را از من نرسیده ود».

 

 6. پذرش: وقتی فروشی صورت نمگرد، ببینید قصور از طرف
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چه کسی وده است
اگر مشتریان شما را به خاطر قیمت نپذرفتهاند، ان قصر از طرف چه کسی است،
اگر تلفن شما را پاسخ نمدهند، قصر کیست؟ اگر تصمیم گرفتهاند از رقیب بخرند،

قصر کیست؟ شما.
خود را سرزنش نکنید، مسئولیت آن را بپذرید و از آن درس بگرید. به جای سرزنش
کردن، چرا فکر کردن را امتحان نمکنید؟ و پس از تفکر، نوشتن را؟ درباره کاری فکر
کنید که متوانستید رای چزی یا فردی که آن را سرزنش مکنید انجام دهید. آیا
قادر به جلوگری از آن ودید؟ آیا متوانید دفعه بعد، نتیجهای متفاوت ایجاد

کنید؟

 

7. سود: رای ایجاد رابطه بفروشید، نه رای کمیسون
رای کمک به مشتریان خود بفروشید. به آنان کمک کنید تا بسازند، روز شوند،
تولید کنند و سود رند؛ بدن ترتیب شما نز فروش خواهید کرد. کسب درآمد نز
شما را به مشتریان وفاداری مرساند که شما را به دیگران ترجح دادهاند و حاضرند

به شما تاییدیههای به خاطر ارزش هتر بدهند.

اگر مشتریانی وفادار، روابط خوب و مسری کامل داشته باشید، فروشها متوانند
قال پیشبینی باشند؛ اما اگر مسر شما خال یا ناقص باشد و تنها یک یا دو مشتری
خوب در پایان دوره فروش داشته باشید و «قصد شما انجام گرفتن فروش باشد».
تضادی ن نیازهای شما و نیازهای مشتریان ایجاد مشود. اگر مشتریان شما را به
عنوان «یک نیازمند به آن» مشاهده کنند، کم عقبنشینی مکنند. حس ریاکاری

چزی است که از سوءاستفاده و دلهره سرچشمه مگرد.

اقدام
به ارقام خود نگاه کنید و ببینید رای تولید به چه چزی نیاز دارید. حال رگردید و 10

فروش آخر خود را بازبینی کنید.
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 8. اثبات: یک تاییدیه از صدها محصول فروش ارزشمندتر
است

ان تاییدیه یک مدرک واقع از آنچه شما هستید و آنچه انجام مدهید، مباشد.
تاییدیهها متوانند یک میلون بار هتر از هترن فروشندگان دنیا ر ارادها غلبه

کنند؛ به وژه تاییدیههای صوتی و ویدوی.

تاییدیهها شواهدی هستند که نشان مدهند شما همان کسی که مگویید هستید
یا نه؛ و اینکه محصول و خدمات شما به همان شکل که مگویید عمل مکند یا
نه. تاییدیههای تصوری حامیان فروش هستند و اگر به درستی استفاده شوند،

نوع سلاح فروش انوه به شمار مروند.

اقدام
یک دورن فیلمرداری تهیه کنید (شاید از قل یک داشته باشید)، به 5 نفر از
هترن مشتریان خود زنگ زنید و بگویید دوست دارید آنان را ملاقات کنید. در طول
ملاقات، از آنان بخواهید رای چند دقیقه درباره دلل اینکه شما را انتخاب کردهاند یا

چرا محصول و خدمات شما را انتخاب کردهاند صحبت کنند.
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