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خلاصه کتاب چگونه در هنر فروش استاد شویم
کتاب «چگونه در هنر فروش استاد شویم» اثر تام هاپکینز که در سال ۱۹۷۹ نوشته
شد،  راهنمای جامع در مورد تکنیکها و استراژیهای موثر در فروش است. ان
کتاب به اهمیت تسلط ر اصول اولیه فروش، رای دستیای به موفقیت در ان حرفه

تاکید مکند.

 

مهارتهای فروش را به سطح یک فروشنده رتر ارقا دهید
اگر بخواهیم استراژی فروش شما را به یک سوپ تشبیه کنیم، به نظر خودتان آیا
مثل غذای لذیذ با چاشنیهای عال است یا مثل آبگوشتی یمزه؟ اگر دوم را
گفتید، پس ان مقاله همان چزی است که رای افزودن چاشنی به رویکردتان در

فروش نیاز دارید. تدارک ان استراژی شما را در کانون توجه قرار مدهد.

اـن راهنمـا در هفـت مرحلـه اساسـی فـروش، از پیـداکردن سـرنخها تـا نهـای کـردن
معامله، همراهیتان مکند. چه یک فروشنده خره و زردست باشید چه یک تازهکار،
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آمـاده باشیـد؛ زـرا اـن مـاجراجوی قـرار اسـت تاکتیکهـای فـروش شمـا را بهطـور
چشمگری متحول کند.

آیا آمادهاید آن «نه گفتن»های دلهرهآور مشتری را به بلههای لذتبخش تبدل کنید
و سرنخهای معمول را به مشتریان وفادار بدل سازید؟ بیایید شروع کنیم!

 

مرحله اول: جستجوی خریداران بالقوه
مشتری یای (یا جستجو رای پیداکردن خریداران بالقوه) متواند به اندازه تلاش شما
به عنوان مشتری رای جلبتوجه یک باریستا (متصدی سفارش گرفتن در قهوه خانه)
در کاف شاپ هنگام شلوغ صح دلهرهآور باشد؛ اما اگر حرف نزنید، نه قهوهتان را
مگرید و نه سرنخهایتان را. هترن فروشندگان مدانند پیشقدم شدن رای حفظ

یک مجرای رمشتری حیاتی است.

ممکن است یافتن مشتری رایتان اضطرابآور باشد؛ اما اگر همچنان منفعلانه منتظر
پدیدار شدن سرنخها باشید، ان یک مسر تضمنشده بهسوی شکست است. با
جستجوی فعالانه رای یافتن مشتریان بالقوه، از همکارانتان جلوتر خواهید ود. اینجا
پنج تکنیک که متوانید رای ایجاد سرنخ و قویت کسبوکارتان استفاده کنید،

آورده شده است.

اول، اصطلاح «چرخه خارش» را در نظر بگرید. ان یعنی تکنیک های فروش شما باید
بـا نیازهـا و خواسـتههای مشتـری هماهنـگ باشـد. از اـن رو، بـه تشـبیه میگوینـد
فروشنده موفق کسی است که میتواند محل خارش روی دست مشتری را تشخیص
دهد و همانجا را بخاراند و ان عمل خودش تمنای بیشتری در مشتری رای نوازش آن

نقطه ایجاد میکند!

دوم، روی آگاهی از پیشرفتهای فناوری سرمایهگذاری کنید. هنگام که پیشرفتهای
صنعتی جدیدی در زمینه کاری شما رویداده است، با مشتریان فعل و بالقوه تماس
بگرید و آنها را در جریان بگذارید. ان متواند هیجان و علاقه مشتری به ارقا را
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رانگزد.

سوم، مشتریان سازمانی را مال خود کنید. به عبارت دیگر، با ایجاد روابط سالم و ارایه
خدمات عال، چنان عمل کنید که بتوانید مدع باشید آن سازمان مشتری شماست.
داشتن روابط سازنده در ان محیطها شما را رای فرصتهای آینده با مشتریان بالقوه

در موقعیت خوی قرار مدهد.

چهارم، با همراهی فروشندگانی که خدمات و محصولات مکمل عرضه میکنند و رقیب
شما نیستند، یک «جلسه تبادل تجربه» یا باشگاه مبادله سرنخ (Lead) ایجاد کنید.

تبادل اطلاعات درباره مشتریان بالقوه متواند رای هر دو طرف سودمند باشد.

پنجم، در جامعه حضور ررنگ داشته باشید. در رویدادهای محل شرکت کنید. ان
کار نهتنها به شما کمک مکند تا با مشتریان بالقوه ملاقات کنید، بلکه به جامعه نز

کمک مکند.

با اجرای ان استراژیها، تلاشهای خود را رای جستجوی مشتری افزایش مدهید
و در چشمانداز رقابتی فروش پیشتاز ممانید.

 

مرحله دوم: ایجاد تاثر اولیه خوب در فروشگاه
وقتی سرنخ امیدوارکننده وارد فروشگاه مشود، غرزه شما ان است که به سمت
آنها رید و شروع به معرف محصولات کنید، انگار زندگتان به آن بستگ دارد.
آنها مودبانه سر تکان مدهند؛ اما در ذهنشان، در حال رنامهرزی رای فرار هستند.
قـل از اینکـه متـوجه شویـد، آنهـا بـه سـمت در مدونـد. اـن یکـ از زرگترـن

اشتباهاتی است که متوانید بهعنوان فروشنده مرتکب شوید.

بهجای اینکه سرنخهای بالقوه خود را تحتفشار قرار دهید و آنها را بترسانید، ر
ایجاد تاثر اولیه مثبت و کمک به آنها رای احساس راحتی تمرکز کنید. اولویت شما

باید ازنردن نگرانیهای آنها و ایجاد فضای آرام باشد.
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وقتی با مشتریان بالقوه جدید ملاقات مکنید، با لبخند واقع شروع کنید و تماس
چشم رقرار کنید. به آنها بهدرستی سلام کنید و از عجله رای دستدادن خودداری
کنید، زرا ان کار ممکن است رخ افراد را ناراحت کند. پس از تماس اولیه، به آنها
فضا بدهید. یکقدم به عقب ردارید و اجازه دهید آزادانه در فروشگاه شما گشت

زنند.

اگر مشتریان بالقوه علاقه واقع به محصول نشان دهند، معمولا حدود یک دقیقه
روی آن ممانند. ان نشانه شما رای نزدیکشدن به آنها با یک سوال مشارکت
اولیه است. بهعنوانمثال، اگر آنها به تلفنها نگاه مکنند، رسید: «آیا در حال
ارقای تلفن فعل خود هستید یا قرار است دستگاهی دوم رای شما باشد؟» هدف
ان است که آنها را به صحبت درباره دلال نیازشان به محصول ترغیب کنید تا

بتوانید فرایند فروش را بهطور موثر ادامه دهید.

 

در ابتدا، ممکن است در مورد اینکه بهمحض دیدن یک مشتری مشتاقانه به او کمک
نکنید، احساس تضاد کنید؛ اما در واقع مفید است که ابتدا ر ایجاد احساس راحتی
و احترام در افراد تمرکز کنید. بهانترتیب، بهطور قالتوجهی شانس فروشی موفق را

افزایش مدهید.

 

مرحله سوم: تعن صلاحیت مشتریان بالقوه
تصور کنید در مهمانی در حال گپزدن هستید؛ اما ناگهان متوجه مشوید که تمام
مدت در حال تلاش رای تحت تاثر قراردادن جالباسی ودهاید! فروشندگان اغلب
اشتبـاه مشـاهی مرتکـب مشونـد، زمـان زیـادی را صـرف مقاعـدکردن افـراد اشتبـاه
مکنند و درآمد کم کسب مکنند. رای جلوگری از ان دام، اطمینان حاصل کنید

که همیشه  احتمال خریدار ودن مشتریان بالقوه خود را ارزیای کردهاید.

ارزیای مشتریان بالقوه به معنای شناسای ان نکته است که آیا آنها نیازها و مناع
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لازم را رای خرید محصول یا خدمات دارند یا خر. ان مرحله حیاتی باید قل از ورود
به یک توضح کامل به مشتری انجام شود و شما را از صرف زمان و انرژی ارزشمند
روی کسانی که بعید است خرید کنند، نجات دهد. با تمرکز ر کسانی که شانس
بیشتری رای به تبدلشدن به خریداران واقع دارند، کارای خود را افزایش مدهید

و موفقیت فروش را قویت مکنید.

رای ارزیای مشتریان بالقوه، با شناسای اینکه در حال حاضر از کدام محصولات یا
خدمات استفاده مکنند و چه چزی را در مورد آنها مپسندند، شروع کنید. ان
مرحله اولیه به شما کمک مکند تا ارزیای کنید آیا آن محصول با نیازهای آنها
همخوانی دارد یا خر. بهعنوانمثال، اگر در حال فروش قاقهای تفریح رسرعت
هستید، یک مشتری بالقوه که قابلیت دریانوردی را ر سرعت ترجح مدهد، هدف
شما نیست. سپس، رسید که آنها چه چزی را در یک محصول جدید جستجو
مکنند. ان بینش به شما امکان مدهد تا ارائه خود را رای رجستهکردن ان
جنبهها تنظیم کنید. همچنن مهم است که اطمینان حاصل کنید با تصمیمگرنده
واقع صحبت مکنید و آمادگ آنها را رای خرید در آینده نزدیک ارزیای کنید.

هنگام که مشتریان بالقوه خود را ارزیای کردید، گزینهها را بهگونهای ارائه دهید که
مشتریان را به سمت تصمیمگری هدایت کند. از تکنیک «تبدل انتخاب به سه
گزینه» استفاده کنید که در آن سه گزینه را هم رای محصول و هم رای قیمت ارائه
مدهید. رای محصول، انتخابها را به سه موردی که به هترن وجه نیازهای آنها را
رآورده مکنند، محدود کنید. رای قیمتگذاری، سه سطح ارائه دهید: یک محدوده
بـالا، یـک گزینـه میـانی کـه اکثـر مـردم انتخـاب مکننـد و قیمـت واقعـ بهعنـوان
پانترن سطح. ان اغلب منجر مشود که مشتریان بالقوه گزینه میانی را انتخاب
کنند. سپس متوانید آنها را با ارائه یک راهحل که نیازهای آنها را با قیمتی پانتر
از آنچه انتظار داشتند رآورده مکند، شگفتزده کنید. باانحال، هنگام بحث در
مورد قیمتگذاری، دقت کلیدی است. از تردیدها و اهامات اجتناب کنید. ساختار
قیمتگذاری خود را با اعتمادبهنفس ارائه دهید تا کنترل خود ر مکالمه درباره قیمت

را حفظ کنید.
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در پایان، در گفتگو با مخاطبِ اشتباه گر نکنید. مشتریان بالقوهی خود را ارزیای
کنید تا اطمینان حاصل کنید که زمان شما صرف کسانی مشود که اهمیت دارند.

 

مرحله چهارم: ارائه موثر محصول خود
ان مرحله اصل معرف محصول است. شما سرنخ (یا مشتری بالقوه) را ارزیای
کردهاید. اکنون زمان آن است که محصول خود را معرف کنید، طوری که هرگونه شک
و تردیدی را از ن رد و ثابت کند که شما راهحل را در اختیار دارید که آنها به آن
نیاز دارند. در فروش، شوه بیان و معرف موثر حیاتی هستند؛ زرا دربارهی نهای کردن

معامله هستند، نه فقط ارائه اطلاعات.

ـرای تـدون یـک معرفـ شکسـتناپذر از محصـول یـا خـدمات خـود، اولـن قـدم
رنامهرزی آن بهصورت کتی است. ان مرحله غرقالمذاکره است. کل ارائه خود را
بنویسید، انقادات احتمال را پیشبینی کنید و پاسخهای را رای هر سوال که
مشتریان شما ممکن است از شما رسند، آماده کنید. شناخت مخاطبان شما نز به
همان اندازه مهم است. درک کنید که آنها اکنون کجا هستند و به کجا مخواهند

رسند.

وقتـی در فروشگـاه کنـار مشتـری هسـتید، بـا بیـان واضـح هـدف خـود شـروع کنیـد.
مقدمهی خود را ارایه کنید، سپس نکات اصل خود را تکرار کنید. «تکرار» متحد شما
در اطمینان یافتن از ماندگاری پیام شماست. روایت را با سوالات کنترل کنید و از زبان
جذاب و قال فهم و اصطلاحاتی که با مخاطبان شما خوب ارتباط رقرار مکنند،

استفاده کنید.

از وسال کمک بصری رای حفظ تعامل مخاطبان خود استفاده کنید. تمجید و
توصیفهای مشتریان قبل ،روشورها، فیلمها و مدلها نهتنها ارائه شما را غنی
مکنند، بلکه به شما کمک مکنند تا اطلاعات بیشتری را به طور موثر منقل کنید.
از ان ازارها رای مدریت جریان و حفظ توجه مخاطبان خود استفاده کنید. خود را
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با مشتری را حفظ کنید و هنگام در موقعیتی قرار دهید که بتوانید تماس چشم
که چزی توجهشان را جلب میکند، در ذهن خود یادداشت ردارید. ارائهی خود را
مختصر نگه دارید، در حالت ایدهآل کمتر از ۱۷ دقیقه، تا اطمینان حاصل کنید که
تمرکز آنها را حفظ مکنید. وسال شما نز باید کاملا تمز و مرتب باشند. وضعیت

آنها نشاندهنده شما و شرکت شماست.

در نهـایت، اطمینـان حاصـل کنیـد کـه مشتریـان شمـا در طـول فراینـد بهطـور فعـال
مشارکت دارند. بهجای اینکه فقط با آنها صحبت کنید و یک نمایش تکنفره اجرا
کنید، آنها را با محصول خود در تعامل قرار دهید یا مزایای خدمات خود را رجسته
کنید. ان رویکرد عمل آنها را درگر نگه مدارد و به طور مداوم به آنچه ارائه

مدهید فکر مکنند.

اگر همه چز خوب پیش رود، ارائه شما علاقه مشتری را جلب خواهد کرد. اکنون،
زمان آن است که پیام خود را به خانه رسانید.

 

مرحله پنجم: مدریت رد شدنها و اعتراضات
آیا احساس مکنید که توضیحات شما هنگام فروش شما یک چرخهای تکراری و
یثمر مثل بازی «موش و چکش» (Whac-A-Mole) است که در آن مخالفتها و «نه
گفتن»هـای مشتـری بهطـور مـداوم ظـاهر مشونـد؟ آیـا در اـن بـازی چنـان ناامیـد
مشوید که فقط مخواهید چکش را زمن بگذارید؟ لازم نیست اینگونه باشد.
تسلط ر هنر مدریت ان واکنشهای منف متواند رویکرد را تغر دهد و در تمام

مسر به سمت بانک لبخند زند.

ابتدا، بیایید به رد شدنها و «نه»های قاطع مشتری ردازیم. ردشدن در فروش را
متوان با محاسبه ارزش ول آن به دید مثبت نگاه کرد. اگر شما ۱۰۰ دلار بهازای هر
فروش درآمد کسب مکنید و رای تضمن یک فروش نیاز به ارتباطگری با ده نفر
دارید، هر ارتباطگری عملا ۱۰ دلار ارزش دارد. ان طرز فکر، رد شدنها را به درآمدهای
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بالقوه تبدل مکند، نه شکستها. پذرش پنج نگرش کلیدی - که در ادامه مآید -
نز متواند نیش ردشدن را کاهش دهد. رد شدنها را بهعنوان یک فرصت یادگری،
بازخوردی رای هود، یک فرصت رای توسعه شوخطبع خود یا یک فرصت رای
تمرن و یک گام ضروری در فرایند فروش در نظر بگرید. همانطور که دیدگاه خود را

تغر مدهید، متوانید از ردشدن بهعنوان ازاری رای رشد اسقبال کنید.

در مرحله بعد، بیایید به مخالفتها ردازیم. مخالفتها صرفا درخواست اطلاعات
بیشتر هستند که نشان مدهد مشتریان بالقوه علاقهمند و در حال ررسی خرید
هستند. بهجای ترس از مخالفتها، آنها را بهعنوان فرصتی رای نهای کردن یک
معامله ببینید. از تکنیکهای خاص رای غلبه ر ان موانع استفاده کنید. به عنوان
مثال، مکالمه را از نگرانیهای جزئی به مزایای عمده تغر دهید یا به کاوش ادامه

دهید تا زمانی که مخالفت واقع را کشف کنید، سپس مسقیما به آن ردازید.

مدریت موثر مخالفتها شامل ان فرایند ششمرحلهای است: بهطور کامل به
انقاد گوش دهید، آن را رای مشتری بازگو کنید، رای شفافسازی درباره آن سوال
کنید، بهطور موثر پاسخ دهید، مطمئن شوید که مشتری پاسخ شما را مپذرد،
سپس به مرحله بعدی در توال فروش خود روید. به یاد داشته باشید، همانطور که

انقادات مشتری را مدریت مکنید، ان کار را بدون بحث یا مقابله انجام دهید.

رد شدنها و مخالفتها لازم نیست تلاشهای فروش شما را مختل کنند. خود را به
طـرز فکـر و تکنیکهـای مناسـب مجهـز کنیـد. خواهیـد دیـد کـه معـاملات بیشتـری را

مبندید و با ناامیدیهای کمتری رورو مشوید.

 

مرحله ششم: نهای کردن معامله
باغبانی را تصور کنید که با دقت هر گیاه را رورش مدهد و اطمینان حاصل مکند
که در هر مرحله از رشد شکوفا مشوند. باانحال، وقتی موهها رای چیدن رسیده
هسـتند، آنهـا دور مشونـد و رداشـت را بـه ژمردگـ واگـذار مکننـد. اـن آینـه
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سرنوشت بسیاری از متخصصان فروش است که در رورش سرنخها و ایجاد روابط
عال هستند، اما وقتی زمان نهای کردن معامله فرامرسد، دچار تزلزل مشوند.
دانسـتن دقـق زمـان و نحـوه نهـای کـردن معـامله، یـک فروشنـده خـوب را از یـک

فروشنده عال متماز مکند.

نهای کردن معامله، آخرن مرحله حیاتی در فروش است، زمانی که شما مشتریان
بالقوه را به سمت تصمیمگری رای خرید هدایت مکنید. ان فرایند در طول ارائه
شما آغاز مشود، جای که باید رای سیگنالهای خرید هوشیار باشید. ان نشانهها
متوانند کلام باشند، مانند اینکه مشتری بالقوه سوالات بیشتری مرسد، یا

بصری، مانند یک لبخند یا علاقه بیشتر به یک نمایش دیگر.

یک ی کردن معامله را یکی کردید، مراحل نهان سیگنالها را شناساکه ا هنگام
با اعتمادبهنفس دنبال کنید. در گام نخست، نهای کردن معامله را آزمایش کنید.
رای سنجش آمادگ ژیک است کهی کردن آزمایشی، یک سوال یا گزاره استرانها
مشتری بالقوه قل از خرید نهای طراح شده است. ان مرحله به شما امکان
مدهد تصمیم بگرید که چه زمانی رای نهای کردن معامله، تلاش آخر را انجام
دهید. یک روش موثر در نهای کردن معامله، «پیشنهاد جایگزن» است. در ان
روش به مشتری دو گزینه ارائه مدهید و بهطور ظریف آنها را به سمت تصمیمگری
هدایت مکنید. بهعنوانمثال، ممکن است رسید آیا آنها قصد دارند از کالای شما
در دفتر استفاده کنند یا در انبار، یا مثلا کدامیک از تاریخهای پنجم یا بیستم ماه
تـارخ تحوـل هتـری خواهـد ـود. یکـ دیگـر از تکنیکهـای آزمـایش «نهـای کـردن
معامله» اصطلاحا «نهای کردن به روش جوجهتیغ» نامیده مشود. درست مثل
جـوجه تیغـ کـه از تیغهـایش ـرای دفـاع از خـود اسـتفاده میکنـد، در اـن ترفنـد،
فروشنده از گزارهها و عبارات مثبت رای پاسخ دادن به مخالفتها و یا انقادات

ضمنی مشتری استفاده میکند تا فضای گفتگو را مثبت نگه دارد.

پس از موفقیت در آزمایش نهای کردن معامله، از ترفندهای اصل در نهای کردن
معامله استفاده کنید. فروشندگان رتر اغلب قل از دستیای به موفقیت از حدود
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پنج تکنیک استفاده مکنند، بناران تسلط ر چندن روش نهای کردن معامله
ضروری است. انواع مختلف از نهای کردن معامله وجود دارد که متوانید در اکثر
کسب وکارها استفاده کنید. یک روش ساده و مکتوب رای نهای کردن معامله ر
کردن یک فرم سفارش حن گفتگو با مشتری است که حس تعهد ایجاد مکند.
«روش ن فرانکلن در مقال هم گذاشتن معایت و مزایا» رای نهای کردن معامله به
مشتریان بالقوه کمک مکند تا جوانب مثبت و منف خرید را بسنجند، درحالکه در
روش «سادهسازی به اجزای پیش پا افتاده»، هزینههای یک سرمایهگذاری زرگ را با
قسیم آن به مقادر کوچکتر روزانه توجیه مکند. در تکنیک «نهای کردن به روش
سگ ملوس» از دلبستگ مشتری به محصول که قبلا امتحان کرده، هره مریم و
ترفند «نهای کردن به کمک وضعیت مشابه» از داستانهای موفقیت مشتریان دیگر
رای ایجاد اعتبار استفاده مکند. و سرانجام، تکنیک «من متوانم آن را ارزانتر

بگرم» به پیامدهای خرید مشتری از فروشنده رقیب با قیمت پانتر مردازد.

وقتی که ن روشهای مختلف نهای کردن معامله مانور میدهید، اگر احساس
مکنید تا اینجا کار خیل رای مقاعد کردن مشتری فشار آوردهاید، هر تکنیک جدید
را با بیان عذرخواهی شروع کنید، مزایای توافق شده (با مشتری تا ان لحظه) را
خلاصه کنید و یک سوال پیشدرآمد مطرح کنید. سپس، وضعیت را دوباره ارزیای
کنید و استراژیهای نهای کردن معامله مختلف را رای افزایش شانس خود در

نهای کردن معامله اعمال کنید.

توانای شما رای نهای کردن معامله موثر متواند یک فروش ایجاد کند یا آن را از
ن رد. باغبانی نباشید که موههای رسیده را نمچیند؛ ر هنر نهای کردن معامله

مسلط شوید و پاداش کار سخت خود را درو کنید.

 

مرحله هفتم: مدریت ارجاعات
پس از هیجان ناشی از نهای کردن یک فروش، وسوسهانگز است که به عقب تکیه
دهید و استراحت کنید؛ اما اگر بدانید فرصت واقع بعد از دستدادن و معامله
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شروع شود چه؟ وقتی مشتریان از محصول یا خدمات رجسته شما راض باشند،
آماده هستند تا کسبوکار بیشتری را به سمت شما هدایت کنند. ان دقیقا همان

روشی است که متوانید موفقیت خود را بدون دورار کردن تلاش، دورار کنید.

ارجاعات (Referrals)، بلیطهای طلای در فروش هستند. نهای کردن معامله با ان
گروه از مشتریان آسانتر است، زمان کمتری مرد و در مقایسه با سار سرنخها
(Leads)، نرخ موفقیت بسیار بالاتری دارند. رای ایجاد سرنخهای ارزشمند، داشتن
رویکرد استراژیک به فرایند بسیار مهم است. رای ان منظور، در همان ابتدای
ارتبـاطگری بـا مشتـری، بـا ذکـر اـن نکتـه بـه او کـه رونـق کسـبوکار شمـا مـدون
توصـیههای دهانبهدهـان مشتریـان اسـت، زمینهسـازی را شـروع کنیـد. هنگـام کـه
فروش نهای شد و مشتریان از خرید خود هیجانزده هستند، تعهد قبل خود را رای

ارائه ارجاعات به آنها یادآوری کنید.

در اینجا میتوانید از «سیستم کارت ارجاعات» استفاده کنید. به مشتریان خود کمک
کنید تا گروههای کوچک از افرادی را که مشناسند و متوانند از همان محصول یا
خدمات هرهمند شوند، شناسای کنند. ان افراد ممکن است همکاران، اعضای
باشگاه یا همتیمهای ورزشی باشند. ان نامها را روی کارتهای فهرست یادداشت
کنید و سوالاتی درباره واجد شرایط ودن هر یک رسید تا بفهمید چرا هر فرد به
ذهن آنها خطور کرده است. در صورت امکان، از مشتری بخواهید که یک تماس
مقدماتی رقرار کند. اگر مشتری مردد است، از او اجازه بگرید که هنگام تماس با

افراد یا کسبوکارهای مروطه به نام او اشاره کنید.

پیادهسازی ان سیستم نیازمند تمرن و آمادگ است. باید در طول فرایند، دوستانه
و غررسم باشید و نسبت به حریم خصوص مشتری غر تهدیدآمز باق بمانید.
ازانگذشته، هدف نهای تبدل مشتریان راض به شبکهای از فرصتهای جدید

است. از مشتریان خوشحال رای گسترش کسبوکار استفاده کنید.

["message_box text_color="light]
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خلاصه نهای
در ان مقاله در مورد کتاب «چگونه در هنر فروش استاد شویم» اثر تام هاپکینز،
آموختید که قویت مهارتهای خود در اصول اولیه فروش متواند بهطور چشمگری
مزان موفقیت شما را هود بخشد. از جستجوی مشتری تا بستن معاملات، هر
مرحله در فرایند فروش حیاتی است. به یاد داشته باشید، فروش فقط در مورد
معرف محصولات نیست، بلکه در مورد ایجاد روابط، درک نیازها و ارائه راهحلها

است.

همانطور که ان مهارتها را کامل مکنید، از یک مکالمهگر یروح و مضطرب به یک
سوراستار فروش تبدل خواهید شد؛ بناران، دفعه بعد که با مشتری بالقوه سخت
رورو شدید، نگران نباشید. نفس عمیق بکشید، ان اصول اولیه را به یاد بیاورید و
شرجه زنید. ازانگذشته، در فروش، مانند زندگ، مهم نیست که چند بار زمن

مخورید، بلکه مهم ان است که چند بار بلند مشوید و آن معامله را مبندید.

[message_box/]

 

درباره نویسنده
تـام هـاپکینز مرـی فـروش مشهـور و بنیـانگذار «تـام هـاپکینز اینترنشنـال»، سازمـانی
اختصاصیـافته بـه آمـوزش فـروش اسـت. او بیشتـر بهخـاطر تخصصـش در آمـوزش
تکنیکهای فروش عمل شناخته مشود و میلونها فروشنده را در سطح جهان
آموزش داده است. او کتابهای خودیاری مانند «فروش رای آدمکها» و «راهنمای

رسم موفقیت» را تالیف کرده است.
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