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همه مفروشند اما همه خوب نمفروشند!
همه مفروشند

همه مفروشند، اما همه خوب نمفروشند. اگر زشک، وکل، ساختمانساز، کارگزار
املاک یا... باشید، گاهی باید خود، ایدهها یا خدماتتان را بفروشید. رای بقا و
کسب رتری در جو رقابتی امروز باید روش مقاعد کردن افراد و فروش را بیاموزید.
محصولتان را بشناسید، ر چالشها غلبه کنید و به دنبال فرصتهای رای تبدل

شدن به یک فروشنده حرفهای باشید.

 

فروش «ارائه راهحل»
فروش «مشورتی» یا فروش «ارائه راهحل» جایگزن روش «بگو و بفروش» سالهای
،گذشته شده است. فروش «ارائه راهحل» شامل ایجاد ارتباط با خریداران احتمال
شناخت آنها، تشخیص مساله و سپس ارائه راهحل از میان محصولات و خدمات
خودتان است. ان مهارت‌ها نیازی به داستانسرای و ارائه فروش ندارد: هر کسی
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مخواهد فروشنده حرفهای شود، متواند آنها را یاد بگرد و در آنها استاد شود.

اغلب افراد با قانون 20-80 آشنا هستند. 80 درصد فروش شرکت نتیجه کار 20 درصد
فروشندگان است. رای اینکه جزء 20 درصد فروشندگان رتر باشید، باید فکر، نگرش و
عملکردتان مانند یک فروشنده حرفهای باشد. سفارش گرفتن و استفاده از تکنیک‌های
سخت فروش کاف نیست، بلکه باید به خریداران کمک کنید تصمیم درستی اتخاذ

کنند و چزی که واقعا نیاز دارند را بخرند.

 

شش حوزه مهم
فروشنـدگان رتـر بایـد همـه مطـالب شـش حـوزه مهـم «کسـبوکار، صـنعت، شرکـت،
محصول، فروش و رفتار» را بیاموزند. همواره رای ارقای توان و استراژی‌ فروش
تلاش کنید. از خودشیفتگ و رکود دوری کنید و رفتار درستی داشته باشید تا در
میان 20 درصد فروشندگان رتر شرکت قرار گرید. رای رسیدن به ان هدف، تصوری
حرفهای از خود ارائه دهید. مناسب صنعت لباس وشید. همیشه مطمئن به نفس و

موفق به نظر آیید. مطالب فروش منظم، سازمانیافته و بهروز تهیه کنید.

 

اطلاعات و زمانتان را سازماندهی کنید
چه رای سازمانی کوچک یا زرگ کار کنید و چه فروش مسقل داشته باشید، وقتی
در کار فروش هستید، در واقع کسبوکار شخصتان را اداره مکنید. زمانتان را به
دقـت رنـامهرزی کنیـد و یادداشتهـای شفـاف و دقـق داشتـه باشیـد. فهرسـت
خریداران ارزشمندترن دارایتان است. ان فهرست را در کاموتر مرتب کنید یا از
یک سیستم ساده بایگانی استفاده کنید. جلسات، گفتوگوها، اقدامات عمل و

جزئیات را ثبت و ضبط کنید.
تنظیم زمان رای هرهرداری حداکثری از هر روز، هنر است. در انتهای هر روز فهرستی از
کارهای روز بعد تهیه کنید. روز بعد را با اولن مورد فهرست آغاز کنید. شاید به همه
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فهرست نرسید، اما حتما به موارد اصل خواهید رسید. زمان رسیدگ به ایملها را
مشخص کنید. ارتباطات کاغذی را کنار نگذارید.

 

نگرش درست
اگر ر خلاف شرایط منف، دید مثبتی داشته باشید، به نگرش درست دستیافتهاید.
توانای خود رای موفقیت را باور داشته باشید و ر اساس آن باور عمل کنید. انتظار

ُرد داشته باشید. رای رسیدن به نگرش رنده از 10 نکته زر استفاده کنید:
1. بدانید اشتیاق و نه توانای اساس موفقیت است.

2. اهدافتان را مشخص کنید.
3. اهدافتان را رنامهرزی کنید.

4. باید خودتان را باور داشته باشید.
5. مدام رسید «چگونه متوانم آن را هتر انجام دهم؟»

6. در مـوه بلـوط، درخـت ـزرگ بلـوط را ببینیـد. بـه آینـده و شکوفـای اسـتعدادهای
درخشانتان فکر کنید.

7. عادت تعریف از دیگران را در خود رورش دهید.
8. اعتمادبهنفس پیدا کنید.

9. شرایط سخت را مدریت کنید.
10. مشتاق باشید.

ایجاد کسبوکار
هر فروشنده چند خریدار را از دست مدهد. رای مقابله با ان مشکل، مدام معامله
جدیـد ایجـاد کنیـد. هترـن منـع ایجـاد معـاملات جدیـد فهرسـت خریـداران اسـت.
نیازهایشان را رطرف کنید. روابط خود با خریداران فعل را عمقتر کنید تا جریانهای

درآمدی جدیدی به دست آورید.
انسانها ناخودآگاه از واژه «نه» مترسند؛ در حال که «نه» در فروش شاید فقط به
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معنی «امروز نه» باشد. فهرست همه افرادی که گفتهاند «نه امروز نه» از ارزشمندترن
دارایها است.

به صورت دورهای با ان خریداران احتمال ملاقات کنید. شاید از زمان آخرن ملاقات
تغراتی به وجود آمده باشد. با هر کسی که تاکنون درخواست داده است، تماس
بگرید. از خریداران راض بخواهید مشتریان جدیدی به شما معرف کنند. وقتی

مشتریان شغلشان را تغر مدهند، آنها را پیگری کرده و رابطهتان را حفظ کنید.

 

سزده قانون فروش موفق
خریداران امروزی بسیار پیچیده هستند. رقابت سختتر است، انتخابهای بیشتری
وجود دارد و متوانید فقط با یک کلیک به انواع اطلاعات دسترسی پیدا کنید.
فروشنده موفق رای مقابله با ان تغرات باید از «13 قانون فروش حرفهای» معاصر

روی کند:

1. به افراد بفروشید. به شرکت نفروشید، به شخص بفروشید. درباره ماهیت انسانها
مطالعه کنید تا ارتباط هتری با انواع افراد رقرار کنید.

2. خودتــان را بفروشیــد. افــراد را تشوــق کنیــد دربــاره خودشــان حــرف زننــد. بــه
حرفهایشان علاقه نشان دهید و دنبال نقاط اشتراک باشید.

3. سوالات مناسب رسید. یوقفه درباره محصولات و خدماتتان صحبت نکنید. از
مشتریان رسید چه مخواهند و با توجه به راهحلها و محصولاتتان به آنها

پاسخ دهید.

4. گوش دهید. به دقت گوش دهید تا اطلاعاتی کشف کنید که به فروش کمک
مکند.

5. وژگها را به مزایا ربط دهید. شما محصول را نمفروشید، بلکه مزایای آن را
مفروشید. مشتری همیشه مخواهد بداند «چه نفع رایش دارد؟»
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6. نتاج را بفروشید. به مشتریان بگویید محصول یا خدمتتان چه نفع رایشان
دارد. نتاج را بفروشید نه محصول را.

7. به منطق تکیه نکنید. بسیاری افراد ر مبنای احساسات خرید مکنند، نه منطق.

8. در اسـتفاده از دانـش محصـول گزینشـی عمـل کنیـد. دانشتـان را بـذل و بخشـش
نکنید. خریدار را خسته نکنید. فقط به افرادی بفروشید که علاقه نشان مدهند.

9. نکات منحصربهفرد فروشتان را مشخص کنید. نکات منحصربهفرد فروش مخصوصا
در سه حوزه «محصول یا خدمت، شرکت و خود» را به خوی بلد باشید و آنها را رای

خریداران احتمال توضح دهید.

10. نگویید «قیمت اینقدر است». بیشتر ر ارزش تمرکز کنید نه هزینه، اما صحبت
درباره قیمت را هم فراموش نکنید.

11. شرایـط قیمتـی. قـل از اعلام قیمـت محـدوده ـودجه خریـدار را مشخـص کنیـد.
نـاتوانی در شنـاخت شرایـط خریـدار منجـر بـه شـوک قیمتـی و از دسـت دادن فـروش

مشود.

12. فقط حرف نزنید، نشان دهید. اجازه دهید خریدار محصول را لمس کند، ببیند و
تجربه کند. ر مزایا و راهحلها تمرکز کنید نه فقط ر آنچه مفروشید.

13. رقبا را زر سوال نرید. هرگز رقبا را نقد یا تمسخر نکنید. خریدار نباید فکر کند از
رقبا و محصولاتشان مترسید.

 

فروش «کلاسیک»
ارائه فروش کلاسیک 7 بخش اصل دارد:

1. یکدیگر را بشناسید و علائق مشترکتان را پیدا کنید.
 .2رای خریدار احتمال از محصولات و خدمات خود بگویید.

3. سع کنید عکسالعمل مثبتی رانگزید، اما «هرگز چزی نگویید که از عهده آن
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رنمآیید».
وط باشد. سعقیما به نکات منحصربهفرد فروش مررسید که مس 4. سوالاتی

نکنید «بفروشید» یا مشکلات را پیدا کنید و با راهحلتان وسط آنها رید.
5. درباره شرایط خریدار احتمال صحبت کنید. جزئیات را تکرار کنید و نشان دهید

همه اطلاعات مرتبط را در دست دارید.
6. جملهای رای مرحله «پیش از نهای کردن» بگویید تا مطمئن شوید در مسر
صحح فروش قرار دارید. از خریدار احتمال رسید «اگر محصول ما نیازهای که از

آنها صحبت کردیم را رطرف کند، آیا سفارش مدهید؟»
7. راهحلها را ارائه دهید. وژگها، مزایا و نتاج محصول را توضح دهید. وقتی
علامت شفاف خرید دریافت کردید، فروش را متوقف کنید. سپس اگر اعتراض

نداشتند، معامله را نهای کنید.

نهای کردن فروش
نهای کردن فروش کار اسرارآمزی است. هترن زمان نهای کردن فروش وقتی است
که خریدار رضایت کامل خود را نشان مدهد و آماده ادامه کار است. در ان نقطه،

فروش را متوقف کرده و یک از رویکردهای زر را به کار گرید:
• خوب، دوست دارید ان خرید به کجا ارسال شود؟ رای خاتمه دادن به ماجرا.

• طلای را دوست دارید یا نقرهای را؟ رای ارائه گزینه.
.رداختن به یک نکته فرع رای خواهید؟را م های چرمآیا صندل •

بعض خریداران تمایل به اتخاذ تصمیم خرید ندارند. از زر آن شانه خال مکنند،
کار را به تعوق ماندازند یا روی نکات یاهمیت تمرکز مکنند. محکم باشید. به

خریدار کمک کنید مشکلش را حل کند و تصمیم بگرد.

 

چطور مانند یک ستاره بفروشید
فروشندگان «ستاره» قابلیتهای وژهای دارند. تعامل با خود را رای خریداران راحت
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مکنند. اصطلاحات فنی و منحصربهفرد صنعتشان را به خوی مشناسند. رای ایجاد
شرایط رد/رد تلاش مکنند. شکایات را یدرنگ و موثر مدریت مکنند. همیشه از
مشتریان به خاطر خریدشان تشکر مکنند. فروشندگان ستاره خدماتی فراتر از انتظار

ارائه مدهند.

 

اعتراض!
هترن راه پاسخدهی به اعتراضات جلوگری از روز آن است. اعتراضات معمول را
مشخص کرده و آنها را در ارائه فروش خنثی کنید. با استفاده از فرایند سه مرحلهای

زر به شکایات خریداران پاسخ دهید:
1. شما هم سوال رسید. اعتراضات یاساس را مشخص کنید. اگر مشتریان به
قیمـت اعتـراض دارنـد، شایـد تامنکننـده ارزانتـری پیـدا کردهانـد، قیمـت شمـا از

محدوده ودجهشان خارج است یا تخفیف مخواهند.
2. موافقت کنید و ر او رتری یابید. با خریدار موافقت کنید و سپس به اعتراض او

پاسخ دهید؛ مثلا بگویید «من هم همنطور فکر مکردم، اما اکنون مدانم که...»
3. پاسخ دهید. با استفاده از داستانها، تجربههای مثبت و موفقیتهای گذشته

خریداران را مقاعد کنید که اعتراضشان یاساس است.
هرگز تسلیم نشوید

مقاومت جوهره فروش است. شغل فروش مزایا و معایب خاص خود را دارد، اما غلبه
ر چالشها با مثبتاندیشی و پشتکار کلید کار است. به یاد داشته باشید «هچکس

در هچ کاری شکست نمخورد، مگر اینکه تسلیم شود».
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