
1

39.5 قانون فروش موفق
1. ایجاد و حفظ یک نگرش مثبت

ان نخستن قانون زندگ است. تعهد شما به یک نگرش مثبت، شما را در مسر
غرقال توقف موفقیت قرار مدهد. اگر به ان مسئله شک دارید، نگرش مثبت
ندارید. یک نگرش تنها یک فرایند فکری نیست، بلکه تعهدی روزمره است. یک بار

امتحان کنید.

 

2. باور به خودتان
اگر فکر مکنید شما قادر به انجام دادن ان کار نیستید، پس چه کسی متواند؟

شما مهمترن ازار فروش یعنی ذهن خود را کنترل کنید.
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3. هدفگذاری کنید و به آن رسید
رنــامه ایجــاد کنیــد و اهــداف بلندمــدت (چــه م‌‌‌‌‌‌‌‌‌خواهیــد) و کوتاهمــدت (چطــور
مخواهید به آنچه گفتید رسید) را تعریف نمایید و به آن رسید. اهداف، نقشه راه

هستند که شما را به سوی موفقیت هدایت مکنند.

4. مبانی فروش را یاد بگرید و اجرا کنید
هرگز یادگری نحوه فروش را متوقف نکنید. بخوانید، به نوارها گوش بدهید، به
سمینارها وندید و هر آنچه خواندهاید را تمرن کنید. هر روز چزهای جدید را یاد
بگرید و آنها را با تجربه شخص ترکیب کنید. شناخت مبانی، به شما انتخای در
تماس فروش مدهد. حتی در یک رابطه یا مشارکت، بعض وقتها یک ایده لازم

است.

 

5. درک مشتری و رآوردن نیازهای او
از مشتری بالقوه رسید و خوب گوش بدهید. نیازهای واقع او را بشناسید. درباره

مشتریان پیشداوری نکنید.

 

6. فروش رای کمک
حریص نباشید زرا نمایان خواهد شد. رای کمک به مشتریان فروش انجام دهید نه

رای کمیسونها.

 

7. رابطه بلندمدت ایجاد کنید
صادق باشید و با مردم طوری رفتار کنید که دوست دارید با شما رفتار شود. اگر به
دنبال شناخت مشتری و تمرکز روی هترن منافع او باشید، یشک بیشتر از یک

کمیسون به دست مآورید.
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8. شرکت و محصول خود را باور داشته باشید
باور داشتن محصول و خدمت خود هترن است و خود را نشان مدهد. قصور شما
رای خریدار مشهود است و خودش را در مزان فروشهای شما نشان مدهد. اگر

محصول خود را باور ندارید، مشتری بالقوه نز آن را باور نخواهد داشت.

 

9. آماده باشید
آمادگ و خودانگیختگ شما، خون در رگهای  همیاری شماست. باید رای فروش
آماده و مشتاق باشید، در غر ان صورت فروشی انجام نخواهد شد. رای انجام دادن
فروش، کلیدها، رسشها و پاسخها آمادگ داشته باشید. آمادگ خلاقانه شما

تعنکننده پیامد شما خواهد ود.

 

10. صادق باشید
اگر درباره کمک به دیگران صداقت داشته باشید، ان مسئله خودش را نشان مدهد

و رعکس.

 

11. خریدار واجد شرایط را بشناسید
وقت خود را روی افرادی که نمتوانند تصمیم بگرند صرف نکنید.

 

12. در قرارهای ملاقات دقق باشید
تاخر یعنی «من به وقت شما احترام نمگذارم». هچ عذری رای در کردن وجود
ندارد. اگر نمتوانید سر وقت در قرار ملاقات حاضر باشید، پیش از آن زنگ زنید،
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عذرخواهی کنید و فرایند فروش را ادامه دهید.

 

13. حرفهای نگاه کنید
اگر در نگاهتان ذکاوت داشته باشد، ان امر در خود شما، محصول و شرکت شما نز

منعکس مشود.

 

14. با خریدار تماس رقرار کنید و اطمینان او را جلب کنید
سع کنید مشتری بالقوه و شرکت او را بشناسید. بدن ترتیب خیل زود اطمینان

ایجاد مشود. رتاب خود را تا زمانی که مطمئن شوید شروع نکنید.

 

15. از طنز استفاده کنید
ان هترن وسیلهای است که تا به حال رای روابط فروش پیدا کردهام. در هر کاری
که مکنید شادی را به خاطر داشته باشید. خنده شادی یک تصویب ضمنی است.

باعث خنده و شادی مشتری بالقوه شوید.

 

16. درباره دانش محصول خود مهارت داشته باشید
محصول خود را خوب بشناسید. بفهمید چگونه محصول شما به نفع مشتریان
استفاده مشود. دانش کامل درباره محصول به شما آزادی ذهنی رای تمرکز ر
فروش مدهد. ممکن است همیشه از ان دانش در عرضه خود استفاده نکنید؛ اما

داشتن آن نوع اعتماد را در انجام گرفتن فروش به وجود مآورد.
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17. مزایا و منافع بفروشید، نه وژگها را
مشتری قصد ندارد بداند آن چز چگونه کار مکند، بلکه مخواهد بداند چگونه به

او کمک مکند.

 

18. واقعیت را بگویید
هرگز آنچه مگویید را از یاد نرید، اگرچه به زیانتان باشد.

 

19. اگر قول مدهید بدان عمل کنید
هترن راه رای تبدل یک فروش به یک رابطه، انجام دادن به موقع وعده و پیمان
اسـت. قصـور در انجـام دادن آنچـه گفتهایـد، مصـیبتی ـرای شمـا و شرکتـان بـه بـار
مآورد که گاهی هرگز قال جران نیست. اگر اغلب ان کار را مکنید، ان عبارت

رای شما اطلاق مشود.

 

20. رقابت را نشکنید
اگر چز جالی رای گفتن ندارید، چزی نگویید. ان قانون اغواکننده رای شکستن
است. زنان افسونگر به خوی ان را مدانند. خود را با خلاقیت و آمادگ جدای از

رقبایتان قرار دهید، از آنان به تندی نگذرید.

 

21. استفاده از تائیدیهها
قویترن فروشنده در تیم شما، مرجع از یک مشتری وفادار است. تائیدیه‌ها، شاهد

و مدرک هستند.
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22. شنیدن علائم خرید
مشتری بالقوه اغلب مگوید چه هنگام آماده خرید است، اگر توجه کنید. شنیدن

مهمتر از صحبت کردن است.

 

23. پیشبینی اهداف
پاسخ دادن به ارادهای استاندارد را تمرن کنید.

 

24. به دنبال اراد واقع باشید
مشتریان همیشه حقیقت را نمگویند. بیشتر آنان نمخواهند در ابتدا ارادها را به

شما بگویند.

 

25. غلبه ر مدافع
ان یک بحث پیچیده است. تنها یک پاسخ نیست، بلکه فهم از موقعیت است. به
مشتری بالقوه گوش بدهید و ر اساس راهحل فکر کنید. باید فضای سرشار از اعتماد
و اطمینان قوی و کاف رای ایجاد اثرگذاری ر فروش ایجاد کنید. فروش زمانی شروع

مشود که مشتری بگوید «نه».

 

26. بهدنبال فروش باشید
به نظر خیل ساده مرسد؛ اما کار مکند.

 

27. وقتی رای بستن فروش رسشی مکنید، ساکت باشید
قانون اول فروش!
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28. اگر فروش انجام نمدهید، یک قرار ملاقات حتم را رای
بعد بگذارید

اگر نتوانید یک قرار ملاقات را چهره به چهره تعن کنید، ممکن است مسری سخت
و طولانی را رای ان کار ط کنید. هر زمان که تماس مگرید، بعض از گونههای

فروش را انجام دهید.

 

29. پیگری، پیگری، پیگری
لازم است پیش از ان که فروش صورت گرد 5 تا 10 بار عرضه به مشتری صورت

گرد. آماده باشید تا هر اندازه که لازم است، حتی 10 جلسه، ان کار را بکنید.

 

30. اراد را دوباره تعریف کنید
مشتریان از شما اراد نمگرند، بلکه فقط پیشنهادی را که مدهید، رد مکنند.

 

31. پیشبینی کنید و به راحتی با تغر رخورد کنید
تغـر، بخـش زرگـ از فـروش اسـت. تغـر در محصـول، تـاکتیک و بازارهـا. ـرای

موفقیت با آن بچرخید، با آن بجنگید و آن را شکست دهید.

 

 .32روی از قوانن
فروشندگان اغلب فکر مکنند که قوانن رای دیگران است. آنان گمان مکنند که
قوانن رای آنان نیست. دوباره فکر کنید، شکستن قوانن تنها باعث تخریب شما

مشود.
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33. با دیگران (همکاران و مشتریان) همگام باشید
فروش هرگز یک روش فردی نیست. با شریکان، همکاران و مشتریان خود یک تیم

تشکل دهید.

 

34. بفهمید که کار سخت شانس نمآورد
نگاهی اجمال به افرادی که در نظر شما خوششانس هستند، بکنید. هر یک از آنان
یا هر کسی که در خانواده آنان است، سالها رای آن شانس تلاش کرده است. ان

افراد فقط توانستهاند پاداش خود را بگرند.

 

35. وقتی شکست یا مسئولیتی ر عهده شماست، دیگران را
سرزنش نکنید

پذرش مسئولیت نقطه اتکای موفقیت در هر چزی است. معیار، انجام دادن چزی
رای آن است و اجرا، پاداش آن (نه ول! ول فقط همراه اجرای کامل مآید)

 

36. استفاده از قدرت مقاومت
آیا به پذرش پاسخ نه به عنوان یک جواب و پذرش بدون مقاومت آن تمال
دارید؟ آیا متوانید یک نه را به عنوان چالش به جای اراد قول کنید؟ آیا حاضر به
پذرش 5 ال 10 بار عرضه رای انجام دادن یک فروش هستید؟ اگر بتوانید، شما

شروع به فهم و درک قدرت کردهاید.

 

https://modiresabz.com


9

37. فرمول موفقیت خود را از طرق اعداد پیدا کنید
مشخص کنید چه تعداد راهنمای، مکالمه، پیشنهاد، قرار، عرضه و پیگری انجام شده

است تا فروش صورت گرد. سپس از ان فرمول روی کنید.

 

38. فروش را با هیجان همراه سازید
آن را به هترن شکل ممکن انجام دهید.

 

39. خاطرهانگز باشید
در یک روش خلاقانه، مثبت و حرفهای وقتی شما آن جا را ترک کنید، چه چزی درباره
وقتها تار و بعض شما خواهند گفت؟ همیشه یک خاطره ایجاد کنید؛ بعض
روشن، بعض وقتها مثبت و بعض وقتها منف. نوع خاطره وقتی جای را ترک

مکنید، مشخص مشود.

 

39.5. شادی داشته باشید
ان مهمتر از بقیه موردها است. شما در آنچه دوست دارید انجام دهید بیشتر و هتر
موفق خواهید شد. انجام دادن چزهای که از آن لذت مرید، رای دیگران هم

لذتبخش است. شادی مسری است.

عدم روی از قوانن 39.5 گانه موفقیت به شکست آرام اما حتم منتهی مشود.
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