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هفت رمز پنهان رای فروش موفق
طــــی سالها، ما رای شناسای مسرهای یشماری که رای فروش وجود دارد، تلاش
بسیار کردهایم: گوش دادن به صدها نوار صوتی و تماشای فیلمهای ویدوئی فروش.

امروز هم، هنوز هنگام که از ما درمورد افزایش مهارتهای فروش سوال مشود،
حقیقتا پاسخ ما بهطور حرتآوری، یاندازه ساده است. ما دریافتهایم که هفت رمز
پنهـان ـرای فـروش موفـق وجـود دارد و مـا از آنهـا ـرای رشـد بعضـ از موفـقترن
شرکتهای تجاری در آمریکا استفاده مکنیم. ما همچنن از ان رموز تحت عنوان

مشاور تجاری رای رشد شرکتهای نخبه جهانی سود مریم.

ان وعده را به شما مدهیم که با استفاده از ان رموز، به زودی شاهد افزایش
فروش خود و همچنن شاهد مشتریانی خرسندتر و تجارتی سودآورتر خواهید ود. با

ان امید، ما هفت رمز فروش موفق را بیان مکنیم.
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۱. گزینش هدف (هدفگذاری)
همه افراد موفق، اهداف زرگ را رای خود ترسیم و سپس ان اهداف زرگ را به
اهداف کوچکتر قسیم مکنند. اهداف به شما اجازه مدهند تا ر فعالیت خود

تمرکز کنید و تمرکز بیشتر، موفقیت بیشتری را رای شما فراهم مکند.

هنگام که اهداف فروش خود را مشخص کردید، نیاز است که آنها را به اهداف
روزانـه قسـیم کنیـد و سـپس رنامههـا و اهـداف روزانـه خـود را یـادداشت کنیـد.
همچنان که به فروش خود ادامه مدهید آن را با اهداف روزانه خود مقایسه کنید،
تا به یک تعادل جدید رسید، از آنچه حاصل مشود متوانید اهداف روز بعد خود
را تهیه کنید. آیا واقعا دنبال کردن اهداف فروش روزانه از ان طرق موثر خواهد
ود؟ ان عمل را بـــرای بیستویک روز ادامه دهید، به زودی از نتاج آن شگفتزده

خواهید شد.

 

۲. یک رنامه فروش را دنبال کنید
همه زشکان زرگ، وکلای زرگ، تکنسنهای زرگ و کسانی که فروش زرگ دارند،
در یک چز مشترکند، آنها همگ رنامهای را که شامل سوال کردن و گوش دادن به
مشتریان است، دنبال مکنند. ان مقاله اگرچه فضای لازم رای وارد شدن به جزئیات

بیشتر را ندارد، اما اجازه دهید آن را به سادگ بیان کنیم.

هر رنامه فروش که به خوی طراح شده باشد دارای هشت مرحله است که با ایجاد
رابطه دوستانه یا حسن تفاهم آغاز و با بستن فروش پایان مپذرد. هنگام که
شما به دقت دورههــای آموزشی فروش را ررسی مکنید، باید از اینکه ان دوره
حول محور هشت مرحلهای دور مزند مطمئن شوید. اگر غر از ان باشد شمــا

قطعــــا باید به فکر دورههای دیگری باشید.
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۳. به مشتریان اجازه انتخاب بدهید
مـردم دوسـت دارنـد خریـد کننـد، امـا نمخواهنـد کـالای بـه آنهـا تحمـل شـود.
نمایشهای تلوزونی، فروشگاههای مواد غذای، و فروشگاههای البسه، همگ به

اهمیت اصل (آزادی انتخاب) ی ردهاند.

بــا آزادی گزینش، شما به مشتریان اجازه مدهید تا در کنترل شما باشند و به آنها
آزادی لازم ـرای مقایسـه خـدمات خـود را مدهیـد، قـل از آنکـه آن را بـا پیشنهـاد
رقیبانتـان مقایسـه کننـد. ـرای مثـال شمـا ممکـن اسـت بگوییـد: مـا متـوانیم ـرای
واترپمپهای استاندارد خود یک سال گارانتی قرار دهیم و یا بگویید: ما متوانیم
رای پمپهای ممتاز خود یک عمر گارانتی قرار دهیم. کدامیک از ان دو روراستی و
صـداقت را نشـان مدهـد؟ بـا آزادی انتخـاب مشتریـان را از خـود خشنـود مکنیـد،

فروش شما بالا خواهد رفت و سود بیشتری نصیب شما خواهد شد.

 

۴. تمرن فروش کنید
همه ورزشکاران زرگ و فروشندگان، دریافتهاند که چه اصل به ظرفیت عضلانی
رمگردد و خود را عادت دادهاند به اینکه مجور نباشند درباره چزی که بعدا باید
انجام دهند فکر کنند. جای که شما یک ورزشکار یا فروشنــده حرفهای هستید،

عکسالعمل شما غرزی است و به صورت اتوماتیک عمل مکند.

مـا بـه شمـا پیشنهـاد مدهیـم، تکنیکهـای فـروش را بـه جـای مشتریـان بـا سـار
همکارانتان تمرن کنید. در ان حال شما متوانید توانایهای خود را مورد ارزیای
قرار دهید. شما زمانی از دورههای فروش درک خوی خواهید داشت که آن را به یک
رنامه تبدل و سپس با همکارانتان یا مدر تیم فروش تمرن کنید، گوی آنها
مشتریان شما هستند. هر روز درمورد آن گفتگو کنید و نتاج حاصله را در مقال
مشتریان به کار ببندید. تمرن، تمرن و تمرن، ان یک از رموز موفقیت فروش

است.
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۵. هرگز به فروشندگان خود به عنوان ازار فروش نگاه نکنید
فروشندگان شما کاتب یا دستگاه ول شمار نیستند. نه دچار سوءتعر نشوید،
نمخواهیم بگوییم که ول مهم نیست. بدهی است مجورید تا رای فروش خود
اهداف داشته باشید و مجورید به اعداد و ارقام توجه کنید، اما هدف ما از بیان

انها چیست؟

اینکه واقعا فروشندگان زرگ با قلبشان فروش مکنند نه با قلمشان. هنگام که
شما حقیقتا نسبت به کسی حسن نیت دارید، آن را تماما به نمایش مگذارید و
هنگام که مشتریان درک مکنند که شما به آنها بیشتر از ولشان دلبستگ دارید،

شما فرصت فروش بیشتری خواهید داشت.

 

۶. به همه مشتریان توجه کنید
مطالعات جنرال الکتریک نشان داد تبلغ از طرق چهره به چهره (محاوره ای)، سه تا
پنج رار موثرتر از شکلهای دیگر تبلغ است. مشتریان ممکن است با انگزههای

متفاوت به شما مراجعه کنند، اما هچ عامل مهمتر از اعقاد آنها به شما نیست.

یک از سادهترن و در عن حال آسانترن روشهای ایجاد انگزه در مشتریانی که
مراجعه مکنند، صحبت کردن با آنهاست تا مطمئن شوید که آیا از خدمات شما
راض هستند یا نه؟ و سپس از آنها تشکر کنید. در محیط رقابتی امروز اگر شما از
ان مقوله غافل شوید، سود زیادی را از دست خواهید داد. شما شریان حیاتی

تجارت خود را بسته و مشتریان خود را از دست مدهید.

 

۷. با ارستارهها احاطه شوید
توقع مشتریان همواره بسیار زیاد است و رقابت ن مشتریان هرگز شدید نیست.
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روزی خواهد آمد که دیگر کالاها رای مشتریان ایجاد انگزه نمکنند، در آن زمان
کارکنـان شمـا نبایـد کوتـاه یـا بلنـد باشنـد. بایـد مطمئـن باشیـد دارای تکنسـنهای
هستید که متوانند در محیط رقابتی و زمان محدود، کالا و خدمات را با کیفیت بالا
تولید کنند. شما مجور هستید تا مدران و ارزیابهای را که متوانند ان رموز

فروش موفق را به کار گرند به استخدام خود درآورید.

مطالب خود را با ان جمله تمام مکنیم، اگر شما اهداف فروش خود را مشخص
کنید، اگر اطراف شما با ارستارهها احاطه شود و اگر شما رموز فروش موفق ما را به
کار بگرید، مطمئن هستیم نه تنها فروش و سود خود را رشد مدهید، بلکه از همه

مهمتر شما عامل مهم هر تجارت زرگ را توسعه خواهید داد: مشتریانی خشنود.
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