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10 قانون موفقیت قطع در فروش
طق نظرسنج اخر انستیتوی گالوپ در زمینه صداقت و رفتار اخلاق در میان کسبه
حرفهای دنیای غرب، آشکار شد که فروشندگان بیمه و بنگاههای فروش خودرو در قعر
فهرست اعتماد قرار دارند. شرط مبندم که از شنیدن آن شوکه نشدهاید؛ اما آیا
مدانستید که ان تنها فروشندگان خودرو نیستند که در ان زمینه شهرت بدی
دارند؟ ل روکس از گروه روکس رآورد مکند که چزی بیش از 85 درصد از
مشتریان دیدی منف نسبت به همه فروشندگان دارند؛ اما شما متوانید با کسب
مهارتهای خلاف آن را به مردم ثابت کنید و وادارشان کنید در مورد فرآیند فروش
طور دیگری فکر کنند. در واقع فروش متواند یک از باارزشترن وظایف باشد که
شما به عنوان صاحبکار انجام مدهید. البته به شرط آنکه ان 10 ترفند را به کار

ببندید:
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قانون شماره 1: زبان در کام گرید و گوش دهید
ان موضوع در دقاق اولیه از هر نوع فرآیند فروش مهم است. به یاد داشته باشید

که:

در مورد خودتان صحبت نکنید. در مورد محصولات خود صحبت نکنید. در مورد
خدمات خود صحبت نکنید و مهمتر از همه، شروع به سخنرانی رای فروش محصول
نکنید! بدهی است که شما مخواهید خود را معرف کنید. مخواهید به مشتری
بالقوهتان اسم خود را بگویید، هدفتان از ملاقات (تماس تلفنی) با آنها را بیان کنید،
اما کاری که نمخواهید بکنید حراف در مورد محصول و خدماتتان است. هر چه
باشد شما هنوز نمدانید چزی که ارائه مدهید رای مشتری کارردی دارد یا خر،

پس چزی رای صحبت ندارید.

 

قانون شماره 2: با سوالات بفروشید نه با جوابها
به یاد داشته باشید تا زمانی که افراد متوجه نشوند چقدر رایتان مهماند شما
رایشان اهمیتی ندارید. تلاش رای «فروش» محصول یا خدمتتان را کنار بگذارید و
ر ان تمرکز کنید که دلل خرید مشتریتان چیست. رای انکار باید کاملا مجذوب
مشتری خود شوید: باید سوالاتی (به تعداد خیل زیاد) صادقانه و بدون هچ قصد و
هدف مخف رسید. سالها پیش در یک جشنواره موسیق من وظیفه فروش
سیدی داشتم. زیاد طول نکشید تا بفهمم وظیفه من فروش سیدیها نوده بلکه

گذاشتن گوشی روی گوش هرکسی است که به غرفه من مآمد.

به سرعت متوجه شدم هر بار که مردم احساس مکردند من تلاش مکنم به آنها
یک سیدی بفروشم به سرعت دوارهای دفاعشان بالا آمده و هر کاری که در توان

داشتند مکردند که تا حد ممکن از من دور شوند.

ن شد که به هرکسی که گوشی را به گوش خود گذاشت موسیقدر نتیجه کارم ا
جدیدی معرف کنم. وقتی آن را شنیدند یا خوششان مآمد یا نه. هچ «فروختنی»
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انجام نداده ودم ول آن هفته از تمام سیدیفروشان جشنواره ول بیشتری درآوردم.

آن موقع چزی از فروش نمدانستم اما بهقدر کاف از ذات انسان آگاه ودم که
بدانم مقاومت در رار فروش یک تضاد است: عمل فروش باعث ایجاد مقاومت

مشود! که ما را به قانون بعدی هدایت مکند.

 

قانون شماره 3: تظاهر کنید با مشتری خود به اولن ملاقات
دوستانه رفتهاید

کنجکاو شوید. از آنها در مورد خدمات محصولاتی که هماکنون استفاده مکنند
سوال کنید. راضاند؟ آیا چزی که اکنون از آن استفاده مکنند به حد کاف معتر
است؟ بیش از حد گران است؟ بیش از حد کند است؟ بفهمید واقعا چه چزی
مخواهند. به یاد داشته باشید که شما در حال تهیه یک نظرسنج شخص هستید
پس سوالات یربط نرسید. در عوض سوالاتی رسید که اطلاعاتی در مورد نیاز
واقع مشتری به شما مدهند. وقتی متوجه شوید مشتریتان چه چزی نیاز دارد و
دست از مقاعد کردنش رای انجام کاری که ممکن است دوست نداشته باشد
ردارید، آنها به شما به عنوان یک مشاور ارزشمند نگاه خواهند کرد و در نتیجه

خواهان انجام معامله با شما خواهند شد.

 

قانون شماره 4: همانگونه که با خانواده و دوستانتان صحبت
مکنید با مشتری صحبت کنید

هـچ وقـت بـه حـالت «فـروش» بـا سـخنرانیهای بـدشکل و کسلکننـده و شعارهـای
تبلیغاتی وارد نشوید. الگوهای گفتاری مصنوع، تن صدای اغراقشده و صدای کند و
کسلکننده رای «القای فروش» امروز هرگز در محیطهای حرفهای فروش قال پذرش
نیستند. معمول (و البته مناسب) صحبت کنید، همانگونه که با دوستان و عززانتان

صحبت مکنید.
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قانون شماره 5: به چزی که مشتریتان نمگوید هم توجه
کنید

مشتریتان شتابزده است؟ آیا به نظر مضطرب و ناراحت مآید؟ اگر انطور است از
آنها رسید: «آیا الآن وقت مناسی رای صحبت کردن است؟ اگر نیست متوانیم
روز دیگری دیدار کنیم.» بیشتر فروشندگان آنقدر نگران چزی که مخواهند بگویند

هستند که فراموش مکنند در ان مکالمه انسان دیگری هم شرکت دارد.

 

قانون شماره 6: اگر سوال از شما رسیده شد آن را به طور
خلاصه پاسخ داده و ادامه دهید

به یاد داشته باشید که شما اهمیت ندارید بلکه ان مهم است که شما رای آنها
(مشتری) انتخاب درستی هستید یا نه.

 

قانون شماره 7: تنها بعد از اینکه نیازهای مشتری خود را ارزیای
کردید به چزهای که رای ارائه دارید اشاره مکنید

کسی را مشناختم که با یک آدمک (مانکن) صحبت کرد (شوخ نمکنم)! آنچنان در
حالت سخنرانی عادتوار و خودکار خود گر کرده ود که متوجه نشد مشتریاش
نفس هم نمکشد. در چنن تلهای گر نیفتید. قل از اینکه به چزی که مخواهید

بگویید فکر کنید. به کسی که مخواهید آنها را به او بگویید توجه کنید.

 

قانون شماره 8: از رگزاری یک سمینار سه ساعته در مورد
محصول خودداری کنید

از رحرف درمورد چزهای که به حرفهای مشتریتان ربط ندارد خودداری کنید.
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چند مورد که به نظرتان رای موقعیت مشتری مناسب است انتخاب کنید و به او در
موردش بگویید (و اگر امکان دارد مزایا را از زبان خودش بازگو کنید).

 

قانون شماره 9: از مشتری رسید که آیا مانع سر راه آنان رای
رداشتن قدم منطق بعدی وجود دارد

بعد از گذر از 8 قدم اول شما باید درک مناسی از نیاز مشتری در ارتباط با محصول یا
خدماتتان داشته باشید. با علم ر ان و با وجود رقرار کردن احساس اعتماد و
صـمیمیت شمـا آمادهایـد کـه شکـاف میـان نیـاز مشتـری و چـزی کـه خودتـان ارائـه

مدهید ردارید.

 

قانون شماره 10: مشتری خود را دعوت به انجام کار کنید
ان قانون نیاز به هرگونه «تکنیک تمامکننده» را از ن مرد زرا توپ را در زمن
مشتری انداختهاید. یک تمامکننده فروش توپ را در زمن شما نگه مدارد و تمام
تمرکــز را روی شمــا، فروشنــده،حفظ مکنــد؛ امــا شمــا اــن تــوجه را نمخواهیــد.
نمخواهید که مشتری به یاد بیاورد که با یک فروشنده سروکار دارد. شما یک
فروشنده نیستید. شما یک انسان هستید که یک محصول یا خدمات خاص ارائه
مدهد. اگر بتوانید مشتریتان را متوجه ان موضوع کنید به درستی در راه تبدل

شدن به یک فروشنده عال قرار دارید.                                                                              
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