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خلاصه کتاب استراژیهای پیشرفته فروش
خلاصه مطالب

تفکری که نسبت به خود دارید، تعنکننده تفکر خریداران نسبت به شما است.

خود را رئیس کادر فروش بدانید.

با افزایش قدرت فردی، نگرشی که نسبت به خود دارید را هود بخشید.

باور داشته باشید به دلل کار سخت و صادقانه شایسته هر موفقیتی هستید.

سپاسگزار و قدردان باشید.

رابطه با خریدار قلب فروش است.

شناخت دکمههای حساس خریدار و فشار دادن آنها، به ایجاد انگزه خرید کمک
مکند.

ظاهر شما ر اشتیاق خریدار رای خرید اثر مگذارد.

لباس هوشمندانه یک از بایدهای فروش است.
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در سالهای اخر اهمیت نهای کردن فروش در مقایسه با اهمیت اعتمادسازی و
ایجاد ارتباط کاهشیافته است، اما ناتوانی در نهای کردن فروش بعد از انجام

سار کارها، به اندازه یک فروش جدید هزینه دارد.

 

استراژیهای پیشرفته فروش
رایان تریسی دستورالعمل کاملا ساختارمند و ساده رای فروشندگان تدارک دیده
است. سبک نوشتاری او ساده است و عمدا به کارهای اثربخش و یاثر در فروش
اشاره مکند. تریسی یافتن نواقص استراژیهای فروش را ساده مکند، اما باعث
نمشود خود را مقصر بدانید. درحالکه اعتراف مکند بدون تغر بعض نواقص
هم متوان موفق شد، اما نشان مدهد هر فروشندهای با تصحح آنها موفقتر

مشود. او اقداماتی عال، خاص و محکم رای هود توان فروش ارائه مدهد.

مدرسز خواندن ان کتاب را به فروشندگان نوپا و همچنن به متخصصینی پیشنهاد
مدهد که مخواهند دانششان را بهروز کنند. فروشندگان تازهکار متوانند استراژی
فروشی رای خود تعن کنند، درحالکه کهنهکارها یک یا دو مطلب جدید مآموزند
که آنها را به اوج مرساند. مدران فروش متوانند ان کتاب فوقالعاده را رای

کارمندانشان تهیه کنند.

 

روانشناسی فروش
کیفیت تفکر، تعنکننده کیفیت زندگ است. 80 درصد موفقیت در فروش به
نگرش و 20 درصد به استعداد بستگ دارد. عزتنفس پائن دلل اصل شکست در
فروش است. رای افزایش عزتنفس و غلبه ر ترس از طرد شدن، چند گام مثبت

رای هود تصور ذهنیتان از خود ردارید.

خود را کارمندی مسقل یا رئیس شرکت فروش حرفهایتان ببینید. فکر کنید تنها
شخص مسئول در تعن سرنوشت اقتصادیتان هستید. ابتدای هر ماه چک به
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مبلغ که مخواهید در آن ماه کسب کنید، رای خود بنویسید. آن را به تارخ آخر
ماه صادر کنید. بقیه ماه به چگونگ کسب آن درآمد فکر کنید.

خود را مشاور بدانید نه فروشنده. بهجای اینکه با هدف فروش به خریداران نزدیک
شوید، با مشتریان ملاقات کرده و به حل مشکلاتشان کمک کنید. قل از پیشنهاد

محصول به خریدار شرایط او را کاملا درک کنید.

فروش با قانون طلای (با دیگران طوری رفتار کنید که دوست دارید با شما رفتار کنند)
را تمرن کنید. فقط کلمه رفتار را با فروش جایگزن کنید. اگر واقعا به خریداران
اهمیـت دهیـد، قـل از جلسـه بـا آنهـا آمـاده مشویـد و پیشنهادهـای خـوی ارائـه

مدهید.

 

قدرت فردیتان را هود بخشید
اگر مردم دوستان داشته باشند و از ودن در کنارتان لذت رند، خرید مکنند. آنها
مسقیما به شخصیتان پاسخ مدهند. نگرشی که نسبت به خود دارید تعنکننده

نگرش خریداران نسبت به شما است.

متوانید قدرت فردی خود را در هفت گام هود بخشید:

1. مسئولیت کارتان را بپذرید. بهجای هانه آوردن هنگام خراب شدن کارها، قصر
را بپذرید. آنوقت متوانید به روشهای اجتناب از تکرار مجدد آن اشتباه فکر کنید.

2. تعر مثبتی از مسائل داشته باشید. در مواجهه با مشکلات خوشن باشید،
زرا باعث مشود مشکلاتی که باعث تضعیف روحیه و ناامیدی بدنها مشود را از

میدان به در کنید.

3. به عال ودن متعهد باشید. باور کنید شایسته هترنها هستید. بسیاری
افراد نمتوانند ر مانع «استحقاق نداشتن» غلبه کنند. بدانید در سایه کار سخت و

صادقانه و عزم و اراده شایسته هر موفقیتی هستید.
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4. مقاومت. باید بیش از دیگران مشتاق ماندن و کار کردن باشید. اگر به خود و
توانایتان رای موفقیت باور داشته باشید، مقاومتان افزایش میابد. وقتی خسته

و ناامید هستید، نظم شخص لازم رای ادامه راه را داشته باشید.

5. صداقت. خریداران صداقت را مهمترن وژگ فروشنده مدانند. یکرنگ باعث
اعتمادبهنفس مشود. اگر با خود و اطرافیان روراست باشید، احساس هتری نسبت

به خودتان پیدا مکنید. در رفتار و گفتارتان کاملا صادق باشید.

6. سپاسگزار باشید. رای داشتن سلامتی، خانواده، خانه، ماشن و کار سپاسگزار
باشید. هرگز مشکلات یا نگرانیهای شخص را با خریداران در میان نگذارید. بگویید:
«وضـع کسـبوکار عـال اسـت» و «هتـر از اـن نمشـود». اگـر بـه مـردم بگوییـد از

زندگتان راض هستید، در واقعیت هم شادتر مشوید.

7. اهداف شفاف و خاص تعن کنید. ان کار هدف عمیق به شما مدهد که
وجه تماز فروشندگان رتر است. رای هر ماه، فصل و سال اهداف فروش و درآمد
مکتوب داشته باشید. همچنن، اهداف رای سلامتی، خانه و خانوادهتان بنویسید.

اهداف باعث مشوند زمان و منابعتان را هوشمندانهتر اختصاص دهید.

 

رابطه با خریدار: قلب فروش
ایجاد و حفظ روابط باکیفیت با خریداران جوهره فروش حرفهای در عصر جدید است.

قالاعتماد و معتر باشید.

همه فروشندگان رتر هفت وژگ دارند:

1. هرگز انقاد، شکایت و محکوم نمکنند. مردم افراد شاد و راحت را دوست دارند.
از زندگ شخصتان شکایت یا از رقبا انقاد نکنید. تنها نگرانیتان در دنیا حل مشکل

خریدار است.

2. پذرش. یاد بگرید دیگران را بدون قضاوت یا انقاد بپذرید. لبخند زنید. گرم و
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دوستانه باشید. هر چه پذرش بیشتری نسبت به دیگران داشته باشید، آنها هم
بیشتر پذرای شما هستند.

3. تائید. وقتی موفقیتهای دیگران را ببینید، احساس خوی پیدا مکنند. همیشه
دنبال فرصتی رای قدر از دیگران باشید. خواهید دید همهجا از شما اسقبال

مکنند.

4. تشکـر. فقـط بگوییـد «متشکـرم». وقتـی از کسـی تشکـر مکنیـد، عزتنفـس او
افزایش میابد. عادت کنید از هر کسی رای هر کاری تشکر کنید.

5. تحسن. تحسن صمیمانه خود نسبت به وژگها، موفقیتها یا دارایهای یک
نفر را اراز کنید. اگر کاری کنید مردم احساس خوی نسبت به زندگشان داشته

باشند، آنها نز حس خوی به شما پیدا مکنند.

6. توافق. هرگز با خریدار احتمال بحث نکنید. حتی اگر آن شخص کاملا اشتباه
مکند، آن را به زبان نیاورید. ایجاد ارتباط مهمتر از حقبهجانب ودن است.

7. توجه دقق. گوش دادن به خریدار کاری فوقالعاده است و مقاومت و تردید
اولیه که مانع روابط فروش جدید است را از ن مرد.

 

انگزه دادن رای خرید
قفسه سینه خریدار ر از دکمه است. دکمههای سز نشانه احساسات مثبت مثل
عشق، غرور و امنیت هستند و دکمه‌های قرمز احساسات منف مانند ترس، عصبانیت
و خشـم را نشـان مدهنـد. بایـد تـا حـد ممکـن دکمههـای سـز را فشـار دهیـد و از
دکمه‌های قرمز دوری کنید (مگر اینکه دکمه قرمز به هدفتان کمک کند). شاید لازم

باشد رای نشان دادن ضررهای نخریدن محصول، دکمه قرمز خریدار را فشار دهید.

اشتیاق به دست آوردن و ترس از دست دادن دو دلل اصل خرید است. در هر ارائه
فروش از ان دو محرک استفاده کنید.
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ر خریدار احتمال اثر بگذارید
ظاهر شما ر تصمیم خرید اثر مگذارد. باید رای موفقیت لباس وشید. لباس
هوشمندانه یک از الزامات فروش است. نمتوانید با لباس ارزانقیمت محصول را به

خریداران ردرآمد بفروشید. نکات دیگر:

رای آقایان

فقط کراوات اریشم زنید. پلاستر قالقول نیست. رنگ کراوات باید با رنگ
کتوشلوار هماهنگ باشد. سایه یا طرح کراوات باید با راهن هماهنگ باشد.

جـوراب بایـد ترهتـر از شلـوار و تکرنـگ باشـد. کفـش مشکـ وشیـد. قهـوهای
خوشرنگ هم مناسب است. انتخاب با خودتان است.

موی صورت مانع موفقیت است. یک فرد موفق ریشدار با اصلاح آن موفقتر
مشود. مردم حس مکنند افراد ریشدار چزی را پنهان مکنند. سل نشانه
سـردرگم اسـت، انگـار نتوانسـتید ـرای ریـش گذاشتـن تصـمیم بگریـد و اـن

سردرگم را با سل جران کردهاید.

موی بلند اصلا پذرفتنی نیست. همن.

رای بانوان

مردم به ظاهر آراسته و طرز لباس وشیدنتان بسیار دقت مکنند.

وقتی لباس مخرید، دو رار همان ول را صرف خرید نصف آن لباسها کنید و
لباسهای گرانتری بخرید.

رای آقایان و بانوان

کفشهایتان باید همیشه واکسخورده باشد.

دنـدانهای خـراب، کثیـف یـا نـامرتب سـالانه بـاعث هـزاران دلار ضـرر در فـروش
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مشود.

بـه ـوی بـدنتان حسـاس باشیـد. صـحها قـل از خـارج شـدن از خـانه کارهـای
هداشتی لازم را انجام دهید.

اگر سیگار مکشید، مسواک زنید، دستان را بشویید، از دهانشویه استفاده
کنید و در فضای باز سیگار بکشید تا دود خارج شود. سع کنید ان عادت خود

را تا حد ممکن مخف نگهدارید.

خریداران سرتاپایتان را ورانداز مکنند و آنوقت تصمیم مگرند شما را جدی
بگرند یا نه.

 

خریداران مناسی پیدا کنید
اگر در ابتدای فرایند فروش خریدار احتمال را در یک از چهار گروه زر دستهبندی

کنید، فروش رباری خواهید داشت:

1. خریدار موفق: ان فرد کسی است که کسبوکارش خوب پیش مرود. فروش به
ان گروه بسیار ساده است، زرا خودشان موفق هستند و مخواهند هتر شوند. به

آنها نشان دهید چطور با خرید از شما شرایط فعلشان هود میابد.

2. خریدار مشکلدار: ان فرد محصولات و خدمات شما را حلال مشکل مداند.
خریداران مشکلدار در ملاقات اول هچ علاقهای به محصولات و خدماتان نشان
نمدهند. باانوجود، اگر در ابتدا علاقهای نشان ندادند، احتمالا آن را از شخص
دیگری خریدهاند. به آنها بگویید محصول یا خدمتان چه کمک به افرادی با شرایط
مشابه کرده است. اگر به نفعشان است، اجازه دهید شخصا رای خودشان تصمیم

بگرند.

3. خریدار راحتطلب: ان خریدار از شرایط موجود راض است و نیازی به تغر
نمبیند. ازآنجاکه ان افراد هچ فوریتی رای حل مشکل ندارند، فرصت خوی رای

فروش محصول نیستند.
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4. خریدار منف: ان افراد نفرتانگز هستند. فروشندگان را تحقر مکنند و اغلب
معقدند خرید محصول یا خدمت شما هدر دادن ول است. هرگاه فهمیدید با

خریدار نوع چهار روبهرو هستید، مودبانه گفتگوی فروش را تمام کنید.

 

نهای کردن فروش: بازی آخر
اهمیت نهای کردن فروش در مقایسه با اهمیت اعتمادسازی، تعن نیازها و ارائه
راهحل کاهش یافته است. هنوز هم نهای کردن، آخرن مرحله فروش است. در ان

قسمت به چند تکنیک محوب و موثر ان کار اشاره مکنیم:

نهای کردن با دعوت: ساده، آسان و با وقار است. فروش را به ان شکل نهای
کنید: «تاکنون همهچز خوب پیش رفته است؟» اگر مطمئن شدید خریدار هچ
اعتراض ندارد، او را به خرید دعوت کنید. «اگر چزی که نشان دادم را دوست

دارید، چرا امتحانش نمکنید؟»

نهای کردن با ارائه فرضیه: با ان روش ذهن خریدار را از تصمیم خرید به
مـالکیت محصـول و لـذت ـردن از آن معطـوف کنیـد. رسـید: «آیـا تـا اینجـا از
محصول راض ودهاید؟» اگر جواب مثبت داد، بگویید: «در گام بعدی باید تایید
شما را بگرم و آن را با شرکت هماهنگ کنم. رنامهرزی اولیه را تا سه روز آینده

انجام مدهیم و کل سیستم تا آخر ماه نصب و اجرای مشود.»

نهـای کـردن بـا ارائـه جـایگزن: اـن روش ـرای خریـدارانی جـذاب اسـت کـه
گزینههای متعدد را دوست دارند. با رسیدن: «کدام را ترجح مدهید، الف یا
ب؟» فروش را نهای کنید. تصمیم خریدار هر چه باشد، فروش انجام مشود.
سع کنید دو گزینه ارائه کنید. حتی اگر یک محصول هم ارائه مکنید متوانید

از ان روش استفاده کنید. چند گزینه رای روش رداخت یا ارسال ارائه دهید.

 

https://modiresabz.com


9

درباره نویسنده
رایان تریسی هر سال رای بیش از 100 هزار نفر سمینارهای عموم و خصوص رگزار
Hewlett- و IBM و Northwestern کنـد. خودروسـازی فـورد، شرکـت بیمـه عمـرم
Packard از مشتریان او هستند. او نویسنده کتاب «موفقیت حداکثری» و نویسنده/

راوی بیش از  30رنامه آموزشی صوتی و تصوری است.
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