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روانشناسی فروش موفق
شايـد زرگترـن کشـف روانشناسـان قـرن بيسـتم کشـف «خودانگـاره» ـود. بـه نظـر
مرسد ارتباط مسقيم ن خودانگاره فروشنده (فکر، احساس و باور او نسبت به

خود) و فروش وجود دارد.

فروش موثر هر شخص به همان اندازهاي است که خود را فروشنده خوي مداند.
ـن حرفـه عـالرتـر نـه تنهـا فـروش را دوسـت دارنـد؛ بلکـه خـود را در ا فروشنـدگان
مدانند و به واسطه ان خودانگاره، بسيار بيشتر از افرادي مفروشند که درباره خود

و توانايهايشان ترديد دارند.

 

وجوه مختلف خودانگاره
مردم درباره درآمدشان هم خودانگاره دارند. اگر درآمدشان 10 درصد کمتر يا بيشتر از
خودانگاره باشد، جرانش مکنند. اگر 10 درصد بيشتر از آنچه در توان خود مدانند،
درآمد داشته باشند به «افراط» روي مآورند، ولشان را صرف کارهاي هوده مکنند،
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آن را هدر مدهند يا حتي درگر رفتارهاي مضر مشوند.

اگر درآمدشان 10 درصد کمتر از خودانگاره باشد، به «تکاو» مافتند، سختتر و
طـولانيتر کـار مکننـد، بـا افـراد بيشتـري صـحبت مکننـد، در کسـب درآمـد جـديتر

مشوند و هرکاري انجام مدهند تا درآمدشان را به سطح آن خودانگاره رسانند.

 

هود عملکرد
هر نوع هود در عملکرد روني با هود خودانگاره - يعني فکر و احساسي که در
درون نسبت به خود داريم - اتفاق مافتد. مدر فروش متواند اثر فوقالعادهاي ر

هود عملکرد تيم داشته باشد.

مدر فروش بايد به هود خودانگاره فروشنده کمک کند تا خود را کارمند هتري
بداند. انسانها بهشدت از اولياي امور مثل والدن، روسا و سار افراد مهم تاثر
مپذرند؛ بناران شما مهمترن عامل اثرگذار روني ر خودانگاره فروشنده هستيد.

خودانگاره سه قسمت دارد: خود ايدهآل، تصور از خود و عزتنفس. هر تلاشي راي
هود خودانگاره فروشنده در هر يک از ان حوزهها، عملکرد، فروش و نتاج فروش را

هود مبخشد.

 

خودِ ايدهآل
ان تصور کامل يا روياي از هترن شخص است که فروشنده متواند باشد. خود
ايدهآل از اهداف، آرزوها و تحسنشدهترن و مطلوبترن مشخصات و قابليت‌هاي

فروشنده تشکل مشود.

هرچه شخص دققتر بداند که متواند به چه انسان زرگ تبدل شود، سرعتر راي
رسيدن به آن جايگاه اقدام مکند. خودِ ايدهآل اثر فوقالعادهاي ر احساسات و رفتار

دارد.
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راي ارقاي خود ايدهآل فروشنده، او را تشوق کنيد که هترن افراد آن صنعت را
الگو يا معيار خود قرار دهد. افراد رتر شرکت، بخش يا حتي افراد صناع ديگر را به او
نشان دهيد و بگوييد «شما هم متوانيد چنن باشيد. اگر سخت کار کنيد، مطالب
درست را بياموزيد، تمرن کنيد و در کارها ثابتقدم باشيد، متوانيد به يک از

هترن افراد ان کسبوکار تبدل شويد».

 

الگو باشيد
فروشنده راي تعريف خود ايدهآلش بهشدت از شما الگو مگرد. اگر مخواهيد

فروشندگان هتري داشته باشيد، بايد مدر فروش هتري باشيد.

قابليت افراد و تيم فروش، بازتاي از قابليتها، شخصيت و توانايهاي شما است.
وقتـي فروشنـدگان شمـا را دوسـت دارنـد، بـه شمـا احتـرام مگذارنـد و تحسـنتان
مکنند، سخت تلاش مکنند تا هرچه بيشتر شبيه شما شوند. مدام از خود رسيد

«اگر همه افراد شرکت دقيقا شبيه من ودند، شرکتم چگونه مشد؟»

 

تصور از خود
تصور از خود، تعنکننده عملکرد لحظهبه‌لحظه و روزبهروز شما است. آن را «آيينه
درون» هم منامند؛ يعني قل از تعن رفتار خود در هر رويداد يا شرايط به آن

نگاه مکنيد. تصور از خود، کار و روش کارتان را مشخص مکند.

سه عامل در تشکل تصور از خود نقش دارند. نخستن عامل نظر شما درباره
خودتان در مقايسه با خود ايدهآل است. هرچه بيشتر احساس کنيد رترن عملکرد را
داريد و هترن فروشنده ممکن هستيد، تصوري که از خود داريد مثبتتر مشود،

شايستهتر مشويد و عملکرد فروشتان هود ميابد.
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افکار شما
دومن جزء تصور از خود، فکر کردن به نگاه، نظر و سخنان ديگران درباره خودتان
است. ما بهشدت تحت تاثر نظرات ديگران درباره خودمان هستيم. وقتي مدام از
فروشندگان قدر و تشکر کنيد، خود را هتر و شايستهتر مبينند و در حضور خريدار

هم چنن رفتاري دارند.

سومن عامل موثر در تصور از خود، فکر کردن به تفکرات ديگران درباره خودتان
است. وقتي شخص احساس کند نزد همه بهخصوص مدرش محوب و محترم

است، حتي خارج از محل کار نز چنن عملکردي دارد.

 

شروع جديد
خر خوب ان است که هرگاه افراد شغل جديدي را آغاز مکنند، فرصت دارند
خودانگاره جديدي از عملکردشان خلق کنند. ان «تصور از خود» ر اساس رفتار
همکاران و بهخصوص رئيس در نخستن دقيقه کار شکل مگرد. وقتي به فروشنده
جديد خوشآمد مگوييد، از او قدر مکنيد و به او اطمينان داريد، مبينيد چقدر

خوب و سرع به اَرستاره فروش تبدل مشود و شما را شگفتزده مکند.

 

عزتنفس
سومن بخش خودانگاره، عزتنفس است. عزتنفس مهمترن بخش شخصيت و
دريچه کنترل عملکرد فروش است. عزتنفس ر اساس حس افراد نسبت به خودشان

تعريف مشود.

قيمزاني که فرد خود را دوست دارد» و فروش، ارتباط مسزان عزت‌نفس «من م
وجود دارد. هر رفتار و گفتاري که باعث شود افراد خود را بيشتر دوست داشته باشند
و محترم بدانند باعث ارقاي حس ارزشمندي، اشتياق و عزم آنها در رخورد با خريدار

مشود.
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يک از وظايف مهم مدر فروش، ايجاد حس اهميت و ارزشمندي در افراد است. هر
رفتار يا گفتاري که به افراد احساس اهميت و ارزشمندي بيشتر بدهد، باعث هود

عزت‌نفس، تصور از خود و انگزش آنها راي عملکرد هتر مشود.

 

به افراد حس رنده ودن بدهيد
شايد موثرترن عامل در افزايش عزتنفس و ايجاد حس «رنده ودن» در ديگران،
تجربههاي موفق يا همان ايجاد فروش است. همه اقدامات راي آموزش، تربيت،
مدريت و انگزش افراد راي فروش و درآمد بيشتر، عزت‌نفسشان را افزايش مدهد.

هرچه عزتنفس بالاتري داشته باشند، بيشتر مفروشند.
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