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قانون 1000 درصد
با تبعیت از ان فرمول، متوانید در ده سال آینده ر اثربخشی، هرهوری، عملکرد و

بازده خود، 1000 درصد و یا بیش از آن بیفزایید.

ان فرمول ر اساس روش «کازن» ژاپنیها است که همان فلسفه هودی مستمر
ژاپنیها است اگر در هر روز یکدهم درصد ر توانمندیهای خود بیفزایید، متوانید
هرهوری، عملکرد و بازده خود را در هفته نیم درصد هتر کنید. بهعبارتدیگر، اگر به
ان تلاش خود ادامه دهید، در هر چهار هفته متوانید 2 درصد پیشرفت کنید. با

رعایت ان فرمول، در سال 26 درصد پیشرفت مکنید.

سوال: «آیا رایتان ان امکان وجود دارد که اگر بخواهید، هرهوری، عملکرد و بازده
خود را در زمان 12 ماه، 26 درصد هتر کنید؟» به زبان دیگر: «آیا متوانید با مطالعه
کردن، یادگری و کسب اطلاعات جدید، هفته‌ای نیم درصد هتر شوید؟» و جواب

باتوجهبه تجربه هزاران کسی که ان کار را کردهاند ان است: «بله، متوانم!»

آیا متوانید ان 26 درصد هودی را به مدت ده سال ادامه دهید؟ و بار دیگر جواب
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ان است: «بله!»- متوانید.

اگر 26 درصد رشد سالانه را به مدت ده سال باتوجهبه روش افزایش مرکب ادامه
دهید، در همان 10 سال به رشد 1008 درصد مرسید.

فرمول 1000 درصد از هفت اقدام تشکل مشود.

 

اقدام شماره یک
هـر روز صـح در زمینـه کـاری خـود 30 تـا 60 دقیقـه مطـالعه کنیـد، کتـاب بخوانیـد.
انگونه متوانید هفتهای یک کتاب، سال 50 کتاب و در مدت ده سال، 500 کتاب
بخوانید. روزی یک ساعت مطالعه در زمینههای فروش و تجارت، شما را در ردیف
مـاهرترن، ـر علـم و بـا اطلاعترـن و ردرآمـدترن اشخـاص در حیطـه کاریتـان قـرار

مدهد.

 

اقدام شماره دو
هدفهای عمده خود را بازنویسی کنید. عبارات شما باید در زمان حال نوشته شوند.
متوانید از یک دفترچه رای بازنویسی اهداف عمده خود استفاده کنید. با بازنویسی
کـردن هـدفهایتان در صـح، آنهـا را در عمـق بیشتـر ذهـن نیمههشیـار خـود قـرار
مدهید. همه قدرتهای ذهنی خود را فعال مکنید. انگونه متمرکز و کانالزه
مشوید و بهمراتب هتر از هر زمان دیگر به هدفهایتان دست پیدا مکنید. ان
تمرن بازنویسی کردن هدفها در صح، متواند در مدت ده سال به شما رشد 1000

رار بدهد.

 

اقدام شماره سه
همه روزتان را از قل رنامهرزی کنید. هترن زمان رنامهرزی شب قل و یا تعطیلات
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آخر هفته است. روی کاغذ فکر کنید. همیشه از روی یک رنامه مکتوب کار کنید.
اولویتهای کاریتان را مشخص سازید.

یک از دلال عمده موفق نشدن و شکست در کار فروش ان است: «رنامهرزی
نکردن به مفهوم رنامهرزی رای شکست و ناکام است». همه فروشندگان رتر از
روی یک رنامه مکتوب کار مکنند و ر اساس ان رنامه فعالیتهای روزانه خود را

سامان مدهند.

 

اقدام شماره چهار
همیشه از زمان خود به ارزشمندترن شکل ممکن هرهرداری کنید. یک از دلال
موفقیت بعض از اشخاص در ان است که آنها کارهای ارزشمند را بیشتر انجام
مدهند و در ان میان، ناموفقها کسانی هستند که اوقات بیشازاندازه گرانها را

صرف کارهای جزئی و یاهمیت مکنند.

وقتی تصمیم مگرید که همیشه از زمان خود به هترن شکل ممکن استفاده کنید،
در مدت چند ماه یا چند سال بیش از مجموع همه سالهای یک شخص عادی کسب

درآمد مکنید.

 

اقدام شماره پنج
در اتومل خود به نوارهای آموزشی گوش بدهید. سع کنید فرصت صرف وقت در
اتومل تبدل به یک فرصت آموزشی شود. فروشندگان بهطور متوسط سال 500 تا
1000 سـاعت را در اتومـل مگذراننـد. اگـر بتوانیـد از اـن ساعـات ـرای یـادگرفتن
استفاده کنید، تبدل به یک از با فراستترن، ماهرترن و ردرآمدترن اشخاص

مشوید.
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اقدام شماره شش
بعد از هر تماس تلفنی رای فروش دو سوال از خود بکنید.

سوال اول: «کدام کار من درست ود؟»

روی هر کاری که به نظرتان درست مرسد، فکر کنید. ان کار به شما کمک مکند تا
در تماسهای بعدی خود رای فروش، از روشهای رتر استفاده نمایید.

سوال دوم: «چه کاری را باید به شکل متفاوت انجام بدهم؟»

به تماسی که با مشتری گرفتهاید، فکر کنید. آیا کاری هست که متوانید آن را هتر
انجام بدهید؟ با اندیشیدن به کارهای که درست انجام دادهاید و کارهای که باید

به طرز متفاوتی انجام بدهید، به مثبتها تاکید و به منفها یاعتنای مکنید.

 

اقدام شماره هفت
فرض را ر ان بگذارید که هر مشتری، یک مشتری میلون دلاری است. با هر خریدار

بالقوهای که رخورد مکنید، او را یک مشتری میلون دلاری در نظر بگرید.

ازآنجایکه همه فکر مکنند مهمترن آدم روی زمن هستند، وقتی با اشخاص چنان
رفتار مکنید که آنها خود را انگونه ارزیای کنند، از شما اسقبال منمایند و

دلشان مخواهد با شما مراوده تجاری داشته باشند.

شما مهمترن دارای و سرمایه خود هستید. زمان مهمترن دارای است که در اختیار
دارید. وقتی روی خودتان کار مکنید و از فرصتی که دارید به هترن شکل ممکن
استفاده منمایید، متوانید به شایستهترن، ماهرترن و ردرآمدترن اشخاص در

حرفه خود تبدل شوید.
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