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6 روش انگزش خودتان
اگر فروشنده یا مدر فروش هستید، بسیار مهم است که بتوانید به خودتان انگزه
بدهید. فروشنده یانگزه در یا زود شکست خواهد خورد. در ان مقاله 6 توصیه

استفان شیفمن رای انگزش و تشوق خودتان را بخوانید.

1. در طول رفتوآمدهای صح رادو گوش ندهید
رنامههای رادو معمولا ر از خرهای یاسآور است که شما بههچوجه کاری در مورد
آنها نمتوانید بکنید. اگر به روشهای که مگویم عمل کنید بهزودی خرهای
مهم در مورد زندگ و حرفه‌تان خواهید شنید؛ هتر است اوقات صح را به خودتان
اختصاص دهید. چند سیدی انگزشی شامل رنامههای انگزاننده بخرید و خود را
عادت دهید که در زمان رانندگتان به دریافت پیامهای مثبت و فارغ از استرس

ردازید.
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2. به اهداف و پاداشهایتان بیندیشید
شاید رویای شما داشتن یک لامورگینی باشد. عال است. عکس یک از آنها را روی
مزتان بگذارید یا روی یخچال خانهتان بچسبانید. یا شاید به مسائل و اهداف کاری
فکر کنید: هدف شما نهای کردن ۶ فروش جدید در طول ماه آینده است یکتکه
کاغذ ردارید و آن را روی کاغذ بنویسید ان کار اهداف شما را قاللمستر مسازد و

احتمال به دست آوردن آنها را بیشتر مکند.

 

 .3قویت روحیه مثبت
ان فوقالعاده است که تعداد زیادی تیمهای فروش موفق وجود دارد. دو نفر که
بهصورت کاملاً مسقل از هم دیگر مفروشند، اما رای حمایت، توصیه و انقادهای
سازنده به همدیگر تکیه مکنند. رای اکثر ما، دو نفری به فروش رفتن، بهمراتب هتر

از تنها حرکت کردن است.
تجربه نشان داده است که همراه ساختن دو یا چند نفر فروشنده که اخلاقشان با هم
سازگار باشد، متواند آثار مثبتی ر فروش داشته باشد. بهوژه در جلسات ابتدای یا

حساس ان نکته به کار مآید.
اگـر متوانیـد چنـن ارتبـاط را در محیـط کارتـان ایجـاد کنیـد، در اـن زمینـه تلاش

خودتان را بکنید و نتاج آن را ببینید.

 

 .4رون روید و گشتی زنید
بله، شما احتیاج به زمان استراحت رای صرف نهار دارید و نبایستی هنگام ظهر هم کار
کنید. مطالعات من در مورد رفتار و عادات فروشندگان باعث شد تا ان اعقاد را پیدا
کنم که آنهای که عادت دارند یک ساعت دست از کار بکشند و هنگام ظهر رای
هواخوری رون روند، عملاً هرهوری بالاتری ر مبنای حجم فروش نسبت به آنهای
دانند ککه مشتاق کار مستمر هستند، دارند. جزو آن دسته از افرادی نباشید که نم
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باید کار را رها کنند.

 

 .5رای خودتان یادداشت بگذارید و خودتان را تحول بگرید!
«من متوانم انجامش بدهم»، «بیشتر چزهای که من نگرانش هستم هچوقت
اتفاق نمافتد»، «من مشکل بیش از 500 مشتری را حل کردهام». سع کنید حداقل
یک از ان یادداشتها را روی مز کارتان بگذارید. احتمالا پس از چند روز مبینید

مسئلهای که شما را آزار مداد، یا نگران آن ودید رطرف شده است.
بناران، با قوت قلب بیشتری به حل مشکلات کاری خود مردازید. با نگاه به ان
یادداشتهـا، از درون مسـتحکمتر خواهیـد شـد و اعتمـادبهنفس بیشتـری خواهیـد

یافت.

 

6. مشکلات را خیل رای خود زرگ نکنید
در دفتـر کـارم، مـن و همکـاران فروشنـده عـادت داریـم کـه یـک یـادآوری طنزآمـز بـه
همدیگر بکنیم: «اینکه عمل جراح مغز نیست». تماسهای یپاسخ، ضربالاجلهای
فراموششده، مشکلات با مشتریان و غره همه آنها متوانند چالش آفرن باشند؛
ول واقعا دنیا که به آخر نرسیده است. بعض مواقع، مشکلات زرگتر از آنچه واقعا

هستند به نظر مآیند. سع کنید در طول روز ان مطلب را در ذهن خود نگهدارید.
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منع: کتاب «25 عادتی که منجر به فروش بیشتر م شوند»
نویسنده: استفان شیفمن

ناشر: مبلغان
ترجمه: دکتر محمد احمدی
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