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خلاصه کتاب ارستاره فروش شوید
نکات خلاصه کتاب «ارستاره فروش شوید، نوشته رایان

تریسی»

فروش ر اساس قانون ساده علت و معلول اتفاق مافتد و نگرش و انتظارات
شما تعنکننده نتیجه نهای است.

شناخت نقاط ضعف هترن فرصت رای هود فردی است.

توانای فروش به خودباوری شما بستگ دارد.

3 درصد درآمد را دوباره در همان کسبوکار سرمایهگذاری کنید.

جملات تاکیدی مثبت مثل «خودم را دوست دارم و عاشق کارم هستم» خودباوری
را قویت مکند.

آمادگ، وجه تماز فروشندگان حرفهای است.

هرگز از خریدار احتمال سوال نرسید که در موقعیتی دیگر متوانید به آن پاسخ
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دهید.

مردم اغلب بهخاطر ترس از اشتباه خرید نمکنند.

رای فروش از فرایند آیدا یعنی جلبتوجه، قویت علاقه، رانگیختن اشتیاق و
اقدام به خرید استفاده کنید.

80 درصد فروش نتیجه 20 درصد فعالیتهای فروش است.

 

آنچه در ان چکیده مآموزید
شاید فکر کنید چشمه دانش رایان تریسی پس از نوشتن 26 کتاب در حوزه فروش
خشک شده است، اما خوشبختانه چنن نیست. اگرچه ان تلاش آخر یعنی «ارستاره
فروش شوید» با کمود تازگ و نوآوری راج در کارهای تریسی روبهرو است، اما
هترن مرجع رای کار سخت فروش یعنی ارائه محصول، رسیدگ به شکایات و نهای
کردن فروش است. مدرسز مطالعه ان کتاب را بهخاطر ارائه روشهای خلاقانه و

موثر در ان سه حوزه کلیدی به فروشندگان پیشنهاد مکند.

 

با یک ارستاره فروش ملاقات کنید، خودتان!
توانند با کمقریبا همه آنها م ندیدهاند و اغلب فروشندگان هرگز آموزش رسم
هود فرایندها، بیشتر بفروشند. قانون حاشیه روزی نشان مدهد تفاوت جزئی
مهارتی در حوزههای کلیدی منجر به تفاوت اساسی در نتاج مشود. شاید لازم باشد
مهارت خود در نهای کردن فروش یا رسیدگ به شکایات را هود بخشید. یادگری

چند نکته ساده تفاوت چشمگری در دستیای به اهداف ایجاد مکند.

نکته کلیدی دیگر ان است که فروشنده بهاندازه ضعیفترن مهارت خود، قدرت
دارد. ضعیفترن مهارت تعنکننده توان و درآمد شما است. نقاط قوت شما را به

جایگاه فعل رساندهاند، اما نقاط ضعف شما را از پیشرفت بیشتر بازمدارند.

https://modiresabz.com


3

 

از کجا شروع کنید؟
مانند فروشندگان فکر کنید. امروز بیش از هر زمان دیگری فرصتهای فراوان رای
ارقای مهارتها وجود دارد. 5 درصد میلونرهای خودساخته در ایالات متحده افرادی
هسـتند کـه همـه عمرشـان در شرکتهـای دیگـر فروشنـدگانی موفـق ودهانـد. همـه
شنیـدهایم 20 درصـد فروشنـدگان 80 درصـد فـروش را انجـام مدهنـد، امـا دلیلـش
چیست؟ افراد رتر چه کاری را متماز یا کم هتر انجام مدهند که باعث مشود در
جای که دیگران کم مآورند، موفق شوند؟ شاید شانس؟ احتمالش کم است. قانون
علت و معلول ر سرنوشت بشر حاکم است و در هچ جا بهاندازه فروش صادق
نیست. اگر نتیجه قطع مخواهید، باید شرایط قطع ایجاد کنید که علت آن

نتاج باشد.

دنیای رون بازتای از دنیای درون است. یشک در گذر زمان، افراد، فرصتها و
شرایط را به زندگ خود جذب مکنید که با افکارتان سازگار هستند. حقیقت
ارزشمند زندگ ان است: همانی مشوید که فکر مکنید. ازآنجاکه افکار در کنترل
خودتان است، سرنوشتان هم فقط در دست شما است. فروشندگان رتر اغلب به
چه فکر مکنند؟ آنها به خواستههای خود و روش دستیای به آن فکر مکنند.
تمام روز درباره اهداف و راه رسیدن به آنها فکر مکنند و حرف مزنند. هر چه
بیشتر درباره اهداف بحث مکنند، مثبتتر و مشتاقتر مشوند و فروششان 5 تا 10

رار افراد معمول است.

خوشبینی مهمترن وژگ فروشندگان موفق است. فروشندگان رتر ذاتا خوشن  
هستند. ازآنجاکه منتظر موفقیت هستند، با مشتریان بیشتری تماس مگرند، در
مواجهه با سختیها مقاومت مکنند و محصول بیشتری مفروشند. اگر هر روز
تمرنهـای ذهنـی مناسـب انجـام دهیـد، بـهزودی بـه تناسـب ذهنـی، عزتنفـس و
اعتمادبهنفس عال مرسید و نگرش مثبتی به زندگ پیدا مکنید. چگونه باید به

ان جایگاه رسید؟
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به رتری متعهد باشید
اغلب به جایگاه دوم رضایت مدهیم. ازآنجاکه به رتری متعهد نیستیم، کارفرماها و
خودمان را فریب مدهیم و کمکاری مکنیم. افرادی که بهشدت انتظار موفقیت
دارند، بلندرواز هستند. بلندروازی نشانه خوشبینی است. به همن دلل مسئولان
استخدام و آموزش فروشندگان حرفهای همیشه دنبال افراد بلندرواز هستند. ان

وژگ نقش مهم در تعن اهداف و غلبه ر موانع دارد.

هرکسی که عملکرد خوی دارد، زمانی ضعیف وده است. باید همیشه ان جمله را
تکرار کنید «من هترن هستم! هترن هستم! هترن هستم!» اگر ان موضوع را باور

داشته باشید، زندگ هم به شکل مچرخد که ان باور را به حقیقت تبدل کند.

 

با تمام وجود بفروشید
فروشنـدگان رتـر یـک وژگـ خـاص دارنـد: نـروی بـاور. آنهـا شرکـت، محصـولات،
خـدمات، خریـداران و مهـمتر از همـه خودشـان را بـاور دارنـد. توانـای مقاعـد کـردن
دیگران ارتباط مسقیم با مزان خودباوری دارد. به همن دلل معمولا فروش را
فرایند انقال اشتیاق منامند. نمتوانید چزی که از آن یهره هستید را انقال

دهید.

یک از روشهای تبدلشدن به فروشنده هتر و قویت نروی باور تکرار ان کلمات
است: «عاشق کارم هستم! عاشق کارم هستم! عاشق کارم هستم!» هرچه ان کلمات
را بیشتر با خود تکرار کنید، بیشتر خودتان را دوست دارید و از کارتان لذت مرید.
جمله تاکیدی محوب من ان است: «خودم را دوست دارم و عاشق کارم هستم!»
همه فروشندگان رتر خودشان را دوست دارند و عاشق کارشان هستند. مشتریان
متوانند ان را حس کنند و به آن واکنش نشان مدهند. اگر بهعنوان فروشنده

همه قلب و ذهنتان را در کار بگذارید، بسیار موفقتر مشوید.
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مشاور خودتان باشید
شرکتـی کـه بـه نظـرات نیـاز دارد، مشـاور اسـتخدام مکنـد. جـالب انکـه اغلـب
فروشندگان رتر خود را مشاور مدانند، نه فروشنده. یک از روشهای ارزیای واکنش
افراد به فروشندگان رتر، ررسی واژههای است که در توصیف آنها استفاده مکنند.
آنها فروشندگان موفق را «مشاور» مدانند نه «فروشنده». همچنن، از پیشنهادهای

حرفهای آنها مطمئن هستند و به همن دلل از آنها خرید مکنند.

افکار علت و شرایط معلول هستند و متوانید اصل زر را در کار ببینید: مردم تا حد
زیادی (حداقل در ظاهر) شما را ر اساس خودباوریتان مپذرند. اگر با اعتمادبهنفس

رفتار کنید، خود را از سار فروشندگان متماز مکنید و جزء 10 درصد رتر مشوید.

 

آمادگ
آمادگ وجه تماز حرفهایهای موفق است. حرفهایهای ردرآمد قل از رداشتن
گوشی تلفن همه اجزای صحبت را مرور مکنند. غرحرفهایهای کمدرآمد فکر مکنند
هچکس آماده نودنشان را تشخیص نمدهد. مراحل تماس تلفنی موفق عبارتند از:

1. تحلل پیش از تماس. هر چه متوانید بیشتر با مشتری احتمال آشنا شوید.
آخرن روشورشان را پیدا کنید. محصولات، خدمات، سابقه و شرایط آنها را در بازار

رقابتی ررسی کنید.
2. اهداف پیش از تماس. هدف از هر تماس تلفنی را مشخص کنید. انها اهداف
پیـش از تمـاس هسـتند. بـه نتـاج موردنظرتـان از اـن تمـاس فکـر کنیـد، آنهـا را

رنامهرزی کرده و سوالهایتان را ر اساس آنها طرح کنید.
3. تحلـل بعـد از تمـاس. بهمحـض تمـام شـدن تمـاس، همـه اطلاعـات گفتگـو را
یادداشت کنید. هرچه به یاد مآورید را بنویسید. قل از ملاقات یا تماس بعدی

همه یادداشتها را مطالعه کنید.
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همانطور که مبینید، فروشندگان حرفهای هرگز آشنای با مشتریان و صنعت را
3 .ن سادگرای کسب درآمد بیشتر باید بیشتر بدانید. به هم .کنندمتوقف نم
درصد درآمدتان را دوباره در ارقای همان کسبوکار سرمایهگذاری کنید. ما در عصر

انفجار دانش زندگ مکنیم و شما هم باید با ان فرایند همراه شوید.

 

مدل آیدا
مدل آیدا فرایند اولیه فروش را توضح مدهد. ان واژه خلاصه چهار واژه توجه،

علاقه، اشتیاق و اقدام است.

توجه. قل از فروش، باید توجه خریدار را جلب کنید. رای نشان دادن ارتباط
محصول با نیاز مشتری فرصت زیادی ندارید. تحقق درباره نیازهای مشتری ترفند
خوی است. مثلا رسید: «آیا مایلید روشی رای کاهش 10 درصدی هزینه‌ها در

اختیارتان قرار دهم؟ مدانید ان موضوع چه تاثری در کسبوکارتان دارد؟»

علاقه. با نشان دادن وژگها و فواید محصول و خدمت در هود زندگ و کار
خریداران، علاقه آنها را رانگزید. نشان دادن محصول معمولا موجب رانگیختن

علاقه مشود، زرا مردم ذاتا کنجکاو هستند.

اشتیاق. معرف وژگهای محصول باعث رانگیختن علاقه مشود، اما اشتیاق
عامل واقع خرید است. با نشان دادن قابلیت صرفهجوی، درآمدزای یا سار

منافع محصول، اشتیاق مشتری را رانگزید.

اقدام. وقتی احساس کردید مشتری مشتاق محصول است، زمان اقدام و نهای
کردن فروش فرارسیده است. باانحال، بسیاری از فروشندگان ترتیب مدل آیدا را
جابهجا مکنند. مدل آیدا مثل یک قفل رمزی است و باید شمارهها را طوری

پشتسرهم تنظیم کنید که قفل باز شود.
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ایجاد روابط بلندمدت
موفقیت در کار فروش به کیفیت روابط بلندمدت با خریداران بستگ دارد. خریداران
هم باید به شما وابسته باشند و ان یک خیابان دوطرفه است. هترن فروشندگان،
متخصص ایجاد روابط هستند و حتی قل از صحبت درباره محصول ر ایجاد رابطه
تمرکـز مکننـد. مشتریـان احتمـال 80 درصـد مواقـع بهخـاطر تـرس از اشتبـاه خریـد
نمکنند. رطرف کردن ان نگرانی وظیفه فروشنده است. اگر محصول گران باشد،
عمر زیادی داشته باشد، افراد دیگری هم در تصمیمگری مشارکت داشته باشند یا
اولنبار باشد که مشتری چنن چزی مخرد، خطر خرید را زیاد مداند. اعتبار

فروشنده پاسخ همه ان مشکلات است.

اعتماد کلان سطح از اعتماد است که از کیفیت محصول هم فراتر مرود. ان
اعتمـاد بایـد در قلـب و ذهـن مشتـری ایجـاد شـود. بـه بیـان دیگـر، مشتـری نهتنهـا
محصول، بلکه شما را مخرد! ظاهر، لباس، اعتبار و رفتار مثبت شما اجزای ایجادکننده

اعتماد کلان هستند.

 

رسیدگ به شکایات
هتری معرف رای افزایش فروش وجود دارد: مزایای محصول خود را به شکل دو راه
کنید یا هتر به شکایات رسیدگ کنید. باید همیشه آماده رسیدگ به شکایات
باشید. شکایات تند بسیار راج هستند؛ مثل «علاقهای به آن ندارم» یا «با تلاش رای
فروختن ان محصول به من وقتان را تلف مکنید». هترن واکنش به شکایات
یادبانه ان است که بهآرام بگویید: «حق با شما است. اکثر مشتریان دیگر هم در
نخسـتن تمـاس همـن نظـر را داشتنـد، امـا اکنـون بـه هترـن خریـداران مـا تبـدل

شدهاند و ما را به دوستانشان پیشنهاد مدهند».

در سر دیگر طیف مشتریانی قرار دارند که مخواهند بدون رداختن به جزئیات، اصل
مطلب را بفهمند: «ان چیست؟ چه نتیجهای دارد؟» حتی قل از اینکه حرفتان را
شروع کنید، با اصرار مخواهند جواب ان سوالات را بدانند. پاسخ شما چیست؟
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بگویید: «اتفاقا مخواستم درباره همن موضوع صحبت کنم. فقط چند دقیقه
وقتان را مگرم و مطمئن هستم ارزشش را دارد».

هر شکایت را مثل سوال یا درخواست کمک بدانید. بناران، بهجای «کاری از من
ساخته نیست!» بگویید: «چه کاری از من ساخته است؟» یک از پاسخهای عال به
هر شکایت ان است که مکث کنید، لبخند زنید و رسید: «منظورتان چیست؟» ان
سوال قریبا همیشه جوای در ی دارد. پس در پاسخ به «نمخواهم جنازهام در ان
اتومل پیدا شود» بگویید: «منظورتان دقیقا چیست؟» اگر کسی بدون دلال محکم

حرفهای منف مزند، ان روش خوی رای ساکت کردن او است.

 

قانون 80/20
حتما شنیدهاید 80 درصد فروش از 20 درصد مشتریان است. نسخه جدید قانون
80/20 ان است: 80 درصد فروش نتیجه 20 درصد کارها است. راز واقع قرار گرفتن
میان 10 درصد افراد رتر حرفهتان ان است که کارهای مرتبط با درآمد فروش را
بهدقـت مشخـص کنیـد، کارهـای نامرتبـط را کنـار بگذاریـد و ـر نتـاج تمرکـز کنیـد.

بهانترتیب، ارستاره فروش خواهید شد.
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