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در ایـن کتـاب، تمـام تجربیـات خـود را درزمینـهٔ فـروش و بازاریابـی، چـه به‌صـورت عملـی و چـه بـا 
آموزه‌هـای خـود، از مطالعـه بیـش از 50 کتـاب را بـرای شـما عزیزان گـردآوری کرده‌ام. شـما می‌توانید 
در وب‌سـایت شـخصی‌ام، مقالات مختلف را خوانده و اطلاعات بیشـتری در مورد سـمینارها و کارگاه‌های 
آموزشـی فـروش را کسـب کنیـد، در دوره‌هـای رایـگان غیرحضـوری ثبت‌نـام کنیـد و مهارت‌هـای خـود 

را روزبـه‌روز بیشـتر کنید.

www.shahabrahimzadeh.com
http://inestagram.com/rahimzadeh_shahab





9

تعريف هايي كه از كتاب پزشك فروش شويد شده است.

یــک جامعــه موفــق جامعــه‌ای اســت کــه پیوســته در حــال یادگیــری اســت. گاهــی 
ــی  ــرایط زندگ ــت، ش ــه اس ــا قابل‌توج ــان آن‌ه ــد کتاب‌خوان ــه درص ــه‌ای ک در جامع
باعــث می‌گــردد آموخته‌هــا را فرامــوش کنیــم و یــا بــه قــول نویســنده گرامــی دچــار 
»توهــم دانــش« شــویم و آموزه‌هــا را بــه کار نبریــم. پــس لازم اســت گاهــی عواملــی 
ــه  ــوند. ازآنجایی‌ک ــادآور ش ــا ی ــه م ــا را ب ــد، آموخته‌ه ــای جدی ــه کتاب‌ه ــو ازجمل ن
ــراد  ــخصیتی اف ــازندگی ش ــادی س ــث بنی ــزو مباح ــندگی ج ــروش و فروش ــث ف بح
اســت، کتــاب پزشــک فــروش شــوید مــواردی ســاده و ثابت‌شــده را بــه مــا نشــان 
ــی  ــت در زندگ ــی مثب ــوان تحول ــوع می‌ت ــری آن درمجم ــا به‌کارگی ــه ب ــد ک می‌ده

ــه وجــود آورد. اجتماعــی و کاری هــر شــخصی ب
مجتبی عباس پور)سخنران،کارآفرین(

ــه حداكثــر ميــزان  ــم ب همان‌طــور كــه مي‌دانيــد در دنيــاي فعلــي ســرعت توليــد عل
ــوم  ــن عل ــه اي ــراد ب ــر خــوب بعــدي این‌کــه ســطح دسترســي اف خــود رســيده و خب
بــه لطــف رشــد ارتباطــات در بســتر اينترنــت به‌راحتــی ميســر شــده اســت. طبيعــي 
اســت در چنيــن برهــه‌ای از زمــان دانشــي كــه ديــروز كســب کرده‌ایــد امــروز كهنــه 
ــن‌رو پرواضــح اســت كــه  ــع رشــد شــما می‌گــردد. ازای ــع حتــي مان و در برخــي مواق
دنيــاي اقتصــادي پيــش رو از آن‌کســانی اســت كــه همــواره بــا بينــش عالــي و نگــرش 

ــم« نمی‌شــوند. ــه‌روز كــرده و دچــار توهــم »مــن مي‌دان ــش خــود را ب ــي، دان متعال
بلاشــك رهايــي از دانســتگي ديــروز و اشــتياق بــه دانســتن امــروز دو بــال بــراي پــرواز 

شــما بــه ســمت فردايــي روشــن خواهــد بــود.
كتــاب »پزشــك فــروش شــويد« مجموعــه‌ای کم‌نظیــر در راســتاي فــروش و بازاريابــي 
ــه  ــتن آن ب ــكار بس ــا ب ــرده و ب ــه‌روز ك ــتا ب ــن راس ــما را در اي ــش ش ــه دان ــت ك اس

ــد شــد. ــا مســلح خواهي ــروش روز دني ــن ابزارف جديدتري
رضا امیری)سخنران،کارآفرین،مربی رهبری(



ــار شــما  ــات وســيع و ارزشــمندي را در اختي ــروش شــويد« اطلاع ــاب »پزشــک ف كت
ــان را  ــب موفقيتت ــر باشــيد و ضري ــروش مؤثرت ــه ف ــا بتوانيــد در حرف ــرار می‌دهــد ت ق
افزايــش دهيــد. وقتــي می‌تــوان از تجربــه ديگــران بــه نحــوه احســن اســتفاده كــرد، 
چــرا بايــد اشــتباهاتي را تجربــه كنيــم كــه هــم هزينــه تجــارت را بالاتــر ببــرد و هــم 
ــراع  ــو اخت ــرخ را از ن ــد چ ــر نمی‌خواهی ــذارد؟ اگ ــان بگ ــه تنم ــادي را ب ــتگي زي خس
ــه  ــن هزين ــا كمتري ــای لازم را ب ــاب، مهارت‌ه ــن كت ــدن اي ــا خوان ــد ب ــد، می‌توانی كني

ــد. ــام دهي ــتري انج ــذت بيش ــا ل ــان را ب ــد و حرفه‌ت ــت آوری ــرژي به‌دس ــي و ان زمان
دکتر هِدی)کارآفرین،سخنران،استراتژیست بازاریابی،مربی رهبری(
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ــی  ــن دارای ــه بزرگ‌تری ــد ک ــر کرده‌ای ــوع فک ــن موض ــه ای ــالا ب ــا ح ت
ــی شــما چیســت؟ مال

چیــزی کــه بتوانیــد بــا آن زندگــی خــود را عــوض کنیــد! فــرض کنیــد 
ــری را  ــر تغیی ــد و ه ــکان دهی ــی را ت ــوب جادوی ــک چ ــد ی ــما بتوانی ش
کــه بخواهیــد ایجــاد کنیــد. آن‌وقــت، دنیــا بــرای شــما چقــدر متفــاوت 
ــام  ــتید انج ــتید می‌توانس ــه می‌خواس ــر کاری ک ــالاً ه ــود؟ احتم می‌ش
ــی  ــد بالای ــد و درآم ــام دهی ــروش انج ــی ف ــتید به‌راحت ــد. می‌توانس دهی
ــار شــما اســت. چــوب  ــن چــوب جــادو، الآن در اختی داشــته باشــید. ای
جــادوی شــما، توانمنــدی در خلــق ثــروت، مهــارت درآمدزایــی و 
کســب‌وکار اســت. ایــن تنهــا دارایــی شــما اســت. شــما می‌توانیــد یــک 
مهــارت را بــا خوانــدن یــک کتــاب بیاموزیــد و بلافاصلــه در زندگــی خــود 
ــه  ــا شــما ب ــن مــاه طــول بکشــد ت ــا ممکــن اســت چندی ــد ی به‌کارگیری
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ــاره  ــه‌ای درب آن مهــارت دســت پیــدا کنیــد. وقتــی از فروشــندگان حرف
موفقیتشــان درفــروش ســوال می‌کــردم، آن‌هــا از مــن می‌پرســیدند کــه 
ــرای فــروش خــود  ــا چقــدر ب ــرای فــروش خــوددارم؟ ی چــه برنامــه‌ای ب

هــدف‌دارم؟
ــرای فــروش  ــد یــک هــدف مشــخص و برنامه‌ریــزی دقیــق ب شــما بای
خــود داشــته باشــید. بــدون داشــتن هــدف درفــروش، موفــق نخواهیــد 
ــی  ــندگان معمول ــود، فروش ــروش می‌ش ــت از ف ــه صحب ــی ک ــد. زمان ش
ــازی  ــد، نی ــام می‌دهن ــندگی انج ــه کار فروش ــت ک ــد سال‌هاس می‌گوین
ــد  ــا را می‌دانن ــه مهارت‌ه ــد و هم ــاب ندارن ــدن کت ــه و خوان ــه مطالع ب
ولــی فروشــندگان حرفــه‌ای هــرروز کتــاب می‌خواننــد و در ســمینارهای 

ــد. ــم بزنن ــی را رق ــروش بالای ــا ف ــد ت ــروش شــرکت می‌کنن ف
ــه موفقیــت نرســیم، دانــش  بزرگ‌تریــن مانعــی کــه باعــث می‌شــود ب
ــاند.  ــت برس ــه موفقی ــا را ب ــد م ــی نمی‌توان ــش به‌تنهای ــت! دان ــا اس م
معمــولاً مــا دچــار معضلــی بــه نــام توهــم دانــش هســتیم. دقیقــاً زمانــی 
کــه فکــر می‌کنیــم همه‌چیــز را می‌دانیــم، یادگیــری و آمــوزش را 
کنــار می‌گذاریــم. زمانــی کــه دریکــی از همایش‌هــای بین‌المللــی 
برایــان تریســی بــا موضــوع فــروش بــا عملکــرد بــالا شــرکت کــرده بــودم 
بیشــتر مدیــران و فروشــنده‌های ســطح بــالا کــه در ایــن ســمینار حضــور 
داشــتند، بــه دنبــال یادگیــری مهارت‌هــای جدیــد، تکنیک‌هــای خــاص 
ــاره فــروش بودنــد. آن‌هــا ایــن ســوال را  فــروش و نکته‌هــای جدیــد درب
می‌پرســیدند کــه دقیقــاً بایــد چــی کار کننــد تــا بتواننــد فــروش خوبــی 

ــه قابل‌توجهــی اشــاره کــرد. ــه نکت ــان تریســی ب داشــته باشــند. برای

اگر یک مطلب را ده بار بخوانید و تکرار کنید، نتیجه بهتری 
خواهید گرفت تا اینکه ده مطلب مختلف را یک‌بار بخوانید.
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شــاید تــا بــه امــروز کتاب‌هــای زیــادی را خوانــده باشــید و اطلاعــات 
لازم در مــورد فــروش را بدانیــد ولــی تــا چــه انــدازه توانســته‌اید فــروش 
را بــرای خــود آســان کنیــد؟ غالبــاً کار دشــواری بــه نظــر می‌رســد. ایــن 
ــت  ــودن و ذهنی ــروش، حــس فروشــنده ب ــرس از ف ــد ت ــاب می‌خواه کت
شــمارا نســبت بــه فــروش عــوض کنــد. زمانــی کــه مــن بــه خریــداران 
احتمالــی زنــگ مــی‌زدم تــا فــروش انجــام دهــم، از قطعــی کــردن فــروش 
ــچ  ــدون داشــتن هی ــا شــور و اشــتیاق و ب وحشــت داشــتم. همــه‌روزه ب
ــم را ارائــه  ــتریان زیــادی تمــاس می‌گرفتــم، محصول ــی بــا مش ترس
مــی‌دادم، تمــام اطلاعــات را در اختیــار آن‌هــا می‌گذاشــتم و دســت‌آخر، 
نمی‌توانســتم فــروش خــود را قطعــی کنــم. فقــط بــه مشــتری می‌گفتــم 
اگــر ایــن محصــول را خواســتید بــه مــن اطــاع دهیــد. بیشــتر خریــداران 
بــدون اســتثناء می‌گفتنــد اجــازه دهیــد کمــی در ایــن مــورد فکــر کنــم، 
ــدم  ــه شــما اطــاع می‌دهــم. مــن منتظــر می‌مان اگــر خواســتم حتمــاً ب
ــن  ــی هیچ‌وقــت ای ــد کننــد ول ــد و خری ــا مــن تمــاس بگیرن ــا آن‌هــا ب ت
اتفــاق نمی‌افتــاد. در آن زمــان نمی‌دانســتم کــه جملاتــی از ایــن قبیــل 
یعنــی یــک نــه مؤدبانــه. بعدهــا فهمیــدم کــه قطعــی کــردن فــروش یــک 
مهــارت اســت کــه بایــد یــاد بگیــرم. بایــد در همــان تمــاس اول، فــروش 
خــود را قطعــی می‌کــردم. از تکنیک‌هایــی اســتفاده می‌کــردم کــه 

بتوانــم نــه مشــتری را بــه یــک بلــه تبدیــل کنــم.
هــدف ایــن کتــاب، تغییــر نگــرش درفــروش، برداشــتن موانــع ارتبــاط 
ــروش و پیــدا کــردن  ــا مشــتری، مهارت‌هــای قطعــی کــردن ف ســازی ب
ــردی کــه  ــد اســت. به‌کارگیــری روش‌هــای ســاده و کارب مشــتریان جدی
ــروش  ــد ف ــما بتوانی ــا ش ــد ت ــه دســت می‌آی ــردن ب ــن ک ــا تمری ــط ب فق
ــد.  ــل کنی ــود تبدی ــی خ ــای زندگ ــن کاره ــی از لذت‌بخش‌تری ــه یک را ب
آمــوزش، تأثیــر زیــادی در یادگیــری دارد. شــما بایــد بلــد باشــید چگونــه 
فــروش را انجــام دهیــد. گام‌بــه‌گام بــا ایــن کتــاب پیــش برویــد و تمــام 
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مراحــل فــروش از مشــتری یابــی، ارائــه محصــول و قطعــی کــردن فــروش 
را بــه ترتیــب انجــام دهیــد.

فروش مانند یک دستور پخت است. برای پخت یک غذا، 
نمی‌توانید کمی از اول دستور پخت استفاده کنید، کمی از آخر. 
باید در هر مرحله کار خود را تمام کنید تا غذای خوبی بپزید؛ 

دقیقاً مانند فروش.
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یافتن یک فرصت برای تغییر

ــندگان،  ــرا بعضــی از فروش ــه چ ــیده‌اید ک ــود پرس ــالا از خ ــا ح ت
ــروش  ــه ف ــان را ب ــی محصولش ــتند؟ به‌راحت ــه هس ــر از بقی موفق‌ت
می‌رســانند و پــول خوبــی درمی‌آورنــد. ولــی بســیاری از مــا 
ــی  ــروش خوب ــا ف ــم ام ــام داده‌ای ــروش انج ــال‌ها کار ف ــه س بااینک
نداریــم. همیشــه ۲۰ درصــد از فروشــندگان، در ســطح بــالای 
ــود  ــه خ ــروش را ب ــد ف ــد از درآم ــد و ۸۰ درص ــرار دارن ــروش ق ف

می‌دهنــد. اختصــاص 
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هدف چیست؟

ــن  ــی. کســانی کــه در ای ــر درآمدزای ــه ۱۰ درصــد برت پیوســتن ب
ــد را  ــن درآم ــروش و بالاتری ــترین ف ــد، بیش ــرار می‌گیرن ــته ق دس
ــندگان، ۱۶  ــته از فروش ــن دس ــد. ای ــاص می‌دهن ــود اختص ــه خ ب
ــب  ــد کس ــی درآم ــندگان معمول ــد فروش ــتر از ۸۰ درص ــر بیش براب

می‌کننــد.
امــکان نــدارد بــدون داشــتن هــدف و انگیــزه، بــرای رســیدن بــه 
۱۰ درصــد افــراد موفــق جامعــه، بتوانیــد موفــق شــوید. ممکن اســت 
بــا خــود بگوییــد کــه تغییــر کــردن ســخت اســت. رســیدن بــه ۱۰ 
ــک  ــط ی ــت و فق ــی نیس ــروش، کار هرکس ــالای ف ــطح ب ــد س درص
ــد.  ــرب رادارن ــنده مج ــک فروش ــارت ی ــاص، مه ــراد خ ــری از اف س
ــروش  ــا ف ــی ب ــنده معمول ــک فروش ــه ی ــود ک ــور می‌ش ــاً چط اص
ــداده اســت،  ــروش انجــام ن ــا حــالا کار ف ــه ت ــر ک ــک نف ــا ی ــم ی ک

ــد. ــه برس ــالای جامع ــه ۱۰ درصــد ســطح ب ــد ب می‌توان

دو مدل نگرش به تغییر وجود دارد

- افرادی با نگرش ایستا
معمــولاً فروشــندگانی کــه در ۸۰ درصــد پایینــی قــرار می‌گیرنــد، 
ایــن مــدل نگــرش را بــه تغییــر دارنــد. آن‌هــا تغییــر را غیرممکــن 
ــا  ــان در باوره ــدل فکری‌ش ــتا، م ــرش ایس ــا نگ ــراد ب ــد. اف می‌دانن
ــتعداد خاصــی  ــراد اس ــد بعضــی از اف ــه می‌گوین ــه اســت ک این‌گون
در فروشــندگی دارنــد و هرکســی نمی‌توانــد ایــن مهــارت را کســب 
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ــه  ــودن توج ــی ب ــه عال ــی ب ــائل زندگ ــام مس ــه در تم ــد. همیش کن
ــاش  ــت. ت ــم اس ــان مه ــه کار برایش ــط نتیج ــون فق ــد چ می‌کنن
کــردن را فقــط بــرای احمق‌هــا می‌داننــد و از بــه چالــش کشــیدن 
خودشــان فاصلــه می‌گیرنــد. آن‌هــا از موانــع متنفرنــد و فکــر 
ــرای  ــا باشــد ب ــد پیــش روی آن‌ه ــی نبای ــچ مانع ــه هی ــد ک می‌کنن
ــت  ــیار ناراح ــنوند، بس ــه می‌ش ــتری ن ــه از مش ــی ک ــن زمان همی
می‌شــوند. ایــن افــراد می‌خواهنــد فکــر کننــد کــه همیشــه خــوب 
ــد. ــدت بیزارن ــد، به‌ش ــرار بگیرن ــاد ق ــه موردانتق ــتند و از این‌ک هس

- افرادی با نگرش پویا
ــه  ــا این‌گون ــان در باوره ــدل فکری‌ش ــا م ــرش پوی ــا نگ ــراد ب اف
ــل رشــد اســت. در  ــی و قاب ــی، آموختن ــد توانای ــه می‌گوین اســت ک
توجــه کــردن بــه مســائل زندگــی همیشــه بــه فرآینــد یادگیــری و 
ــد  ــد لازم می‌دانن ــرای رش ــردن را ب ــاش ک ــند. ت ــد می‌اندیش رش
ــرای رشــد بیشــتر  ــک فرصــت ب ــش کشــیدن خــود را، ی ــه چال و ب
می‌داننــد. آن‌هــا از نــه شــنیدن ناراحــت نمی‌شــوند زیــرا می‌داننــد 
هــر مانــع، آن‌هــا را یــک پلــه بــه موفقیــت نزدیک‌تــر می‌کنــد. ایــن 

ــرای پیشــرفت می‌داننــد. ــراد انتقــاد را یــک بازخــورد مفیــد ب اف
تمــام افــراد موفقــی کــه در دنیــا می‌شناســید، نقطــه قوت‌هایــی 
کــه دارنــد را بــا تغییــر در نقطه‌ضعف‌هایشــان بــه دســت آورده‌انــد. 
ــد، درگذشــته خــود  ــروت بســیاری دارن ــه الآن ث ــی ک همــه آن‌های
ــروش  ــه ف ــانی ک ــور کس ــد. همین‌ط ــراد بوده‌ان ــن اف ــزء فقیرتری ج
ــما  ــود. ش ــن ب ــان غیرممک ــروش برایش ــی ف ــد، زمان ــی دارن بالای
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ــل  ــوت تبدی ــه نقطــه ق ــروش ب ــان را درف ــد نقطه‌ضعف‌هایت می‌توانی
ــب  ــای لازم را کس ــد و مهارت‌ه ــوزش ببینی ــد آم ــط بای ــد. فق کنی

کنیــد.

مسیر را کاملًا برای خود شفاف و روشن کنید

بــا تغییــر در نگــرش خــود می‌توانیــد فرصت‌هایــی کــه در 
ــد،  ــل کنی ــر تبدی ــک تغیی ــه ی ــد را ب ــان پیــش می‌آی زندگــی برایت
ــه  ــد ک ــن را بدانی ــانید. ای ــی برس ــطح عال ــه س ــان را ب ــا زندگی‌ت ت
ــر  ــه تقدی ــدارد، ب ــی ن ــما ربط ــانس ش ــه ش ــالا ب ــد ب ــتن درآم داش
زندگــی بســتگی نــدارد و چیــزی بــرای شــما و لحظــه اکنــون شــما 

نوشــته ‌نشــده اســت.

فرصت برای تغییر را پیدا کنید

هــر آن چیــزی کــه می‌خواهیــد در دنیــای بیــرون اتفــاق بیافتــد، 
ــما  ــرون ش ــای بی ــرد. دنی ــکل بگی ــما ش ــن ش ــد در ذه ــدا بای ابت
بازتــاب دنیــای درون شــما اســت. فرصت‌هــا و شــرایط پیرامونــی و 
اتفاقــات خــوب و بــد بــرای شــما و تمــام آدم‌هــای موفــق یکســان 
اســت. شــما فقــط آن‌هایــی را جــذب می‌کنیــد کــه بــا اندیشــه‌های 
ــد،  ــوض می‌کنی ــان را ع ــی فکرت ــی دارد. وقت ــما همخوان ــب ش غال

زندگی‌تــان را تغییــر می‌دهیــد.
فکــرش را بکنیــد بــه هــر چــه می‌اندیشــید، اغلــب همــان 

هیچ‌چیز جلوی تغییر شمارا نمی‌تواند بگیرد؛ به‌جز خودتان.
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ــاط  ــما در ارتب ــای درون ش ــا دنی ــما ب ــرون ش ــای بی ــود. دنی می‌ش
اســت و ایــن شــما هســتید کــه انتخــاب می‌کنید چطــور بیندیشــید 
و تصمیــم بگیریــد. اتفاق‌هایــی کــه در زندگــی شــما رخ می‌دهنــد، 

ــد. ــن نمی‌کنن ــمارا تعیی ــی ش زندگ

بهبود مستمر با آموزش مستمر

ــروع  ــا ش ــر را از کج ــد و تغیی ــر کنی ــور تغیی ــد چط ــا می‌دانی آی
ــد؟ کنی

خیر 			  بله
 آیا برای بالا بردن درآمد خود هیچ ایده‌ایی دارید؟

خیر 			  بله
آیا امسال شما با سال گذشته‌تان متفاوت بوده است؟

خیر 			  بله
اگــر بــه هــر یــک از ایــن ســوال هــا جــواب منفــی داده‌ایــد پــس 

بایــد تغییــر کنیــد.
کنیــد.  بایــد روی خودتــان ســرمایه‌گذاری  قــدم  اولیــن  در 
ــد.  ــمینارها بروی ــی و س ــای آموزش ــه کلاس‌ه ــد، ب ــاب بخوانی کت
ــذارد،  ــان می‌گ ــی در اختیارت ــات آموزش ــما امکان ــرکت ش ــر ش اگ

 وقایع و رویدادها آینده شمارا تعیین نمی‌کنند. 
بلکه واکنش شما به رویدادها و وقایعی که اتفاق 

می‌افتد، آینده زندگی شمارا تعیین می‌کند.
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آن‌هــا را بلافاصلــه قبــول کنیــد. هیــچ تأخیــری جایــز نیســت. هــر 
ــده  ــرای آین ــک ســرمایه‌گذاری اســت، ب ــد ی ــی کــه می‌آموزی مهارت
ــته  ــما درگذش ــای ش ــه انتخاب‌ه ــد نتیج ــروز داری ــه ام ــما. آنچ ش
ــه درگذشــته  ــن دارد ک ــه ای ــروز شــما بســتگی ب ــد ام اســت. درآم
چه‌کارهایــی انجــام داده‌ایــد و چقــدر در کار خــود موفــق بوده‌ایــد. 
آمــوزش معمــولاً تأثیــر خــود را در درازمــدت نشــان می‌دهــد. شــما 
یــک مهــارت را امــروز یــاد می‌گیریــد ولــی شــاید نتوانیــد از آن در 
عمــل اســتفاده کنیــد. شــما بایــد آمــوزش مســتمر داشــته باشــید 
ــد  ــه آموزش‌دیده‌ای ــی ک ــود از مهارت‌های ــروش خ ــد درف ــا بتوانی ت

اســتفاده کنیــد.
 

بلندپرواز باشید

خوش‌بین‌هــا، کســانی هســتند کــه بــه موفقیــت خــود اعتقاددارند. 
آن‌هــا شــجاع هســتند و بــا ترس‌هایــی کــه اکثــر مــردم از آن فــرار 
ــمارا  ــذاری، ش ــروازی در هدف‌گ ــوند. بلندپ ــه می‌ش ــد مواج می‌کنن
ــر  ــد. اگ ــت می‌کن ــه موفقی ــیدن ب ــرای رس ــر ب ــجاع‌تر و مصمم‌ت ش
درآمــد زیــادی می‌خواهیــد، بلندپــرواز باشــید. ایــن تضمینــی اســت 
کــه بتوانیــد بــر همــه موانــع و دشــواری‌های کــه ســر راهتــان قــرار 
ــدازه‌ای  ــط به‌ان ــندگان فق ــی از فروش ــد. خیل ــه کنی ــرد غلب می‌گی

افراد معمولی اغلب فکر می‌کنند که با خواندن یک مطلب 
آموزشی، مهارت لازم را کسب کرده‌اند و دیگر نیازی به 

آموزش مستمر ندارند.
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ــا  ــد. آن‌ه ــت کنن ــود را پرداخ ــای خ ــا بدهی‌ه ــد ت ــروش می‌کنن ف
ــه  ــی ب ــچ میل ــت و هی ــی اس ــا کاف ــرای م ــدر ب ــد همین‌ق می‌گوین
درآمــد بالاتــر ندارنــد. فروشــندگان معمولــی می‌خواهنــد در لحظــه 
فــروش کننــد و دیــد بلندمــدت، بــرای حفــظ مشــتری ندارنــد؛ امــا 
فروشــندگان برجســته، امیــد و آرزوهــای بزرگ‌تــری دارنــد. وقتــی 
صبــح از خــواب بیــدار می‌شــوند، بــا مشــتریان بالقــوه خــود تمــاس 
ــر  ــه فک ــد و ب ــام می‌دهن ــود را انج ــروش خ ــن ف ــد، اولی می‌گیرن
ــا هــر فروشــی کــه می‌کننــد، بــرای  فــروش دو و ســه هســتند؛ و ب

ــد. ــزی دارن ــروش بعــدی برنامه‌ری ف

به ۵ سال آینده کاری خود نگاه کنید
به نظرتان ۵ سال آینده در کجا قرار دارید؟

چقدر پیشرفت کردید و چه مهارت‌هایی را یاد گرفته‌اید؟
چقدر برای بالا رفتن درآمدتان تلاش کرده‌اید؟

 این کتاب بدرد کسانی می‌خورد که امید و آرزوهای بزرگ 
دارند و می‌خواهند که موفق شوند. دنباله‌رو کسی نیستند و 

خودشان رهبری کسب‌وکارشان را بر عهده‌دارند.
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راهش را پیدا کنید

از حــالا بــه بعــد خودتــان را کارفرمــای یک شــرکت بــزرگ بدانید. 
در ایــن شــرکت، شــما رئیــس هســتید و تنهــا کارمنــد شــرکت هــم 

خودتــان هســتید. دوســت داریــد چقــدر درآمد داشــته باشــید؟
افــراد موفــق مســئولیت‌پذیرند و اشــتباه کار خــود را قبــول 
ــان  ــق نشدنش ــرای موف ــق، ب ــراد ناموف ــه اف ــد. درصورتی‌ک می‌کنن
ــه  ــد، توجی ــه می‌آورن ــذر و بهان ــد، ع ــه می‌کنن ــل ارائ ــه دلی همیش
ــر  ــد. اگ ــق نشــدن خــود می‌دانن ــل موف ــد و دیگــران را عام می‌کنن
ــت  ــه موفقی ــد ک ــد، بدانی ــورد می‌کنی ــکلات برخ ــا مش ــه ب این‌گون
ــکلات  ــواری از مش ــه دی ــه ب ــی ک ــالاً زمان ــد. احتم ــج کرده‌ای را فل
ــد،  ــردم نش ــر کاری ک ــد ه ــود می‌گویی ــا خ ــد، ب ــورد می‌کنی برخ
ــت  ــه موفقی ــیدن ب ــرای رس ــاش ب ــت از ت ــوید و دس ــد می‌ش ناامی
برمی‌داریــد؛ امــا بایــد رفتــاری متفــاوت داشــته باشــید، راه‌حــل گــرا 
باشــید و همیشــه بــرای حــل مســئله دنبــال راه‌هــای جدیــد بگردید. 
بــه امــکان شکســت خوردنتــان توجهــی نکنیــد. شــما مهارت‌هــای 
جدیــد را بیاموزیــد، زمانــی کــه کســی توانســته اســت فــروش خوبی 

ــد. ــم می‌توانی ــس شــما ه داشــته باشــد، پ

اگر کاری را بخواهید انجام دهید، حتماً راهش را 
پیدا خواهید کرد. ولی اگر نخواهید کاری را انجام 

دهید، بهانه‌اش را پیدا می‌کنید.
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 یادتان باشد که موفقیت، انجام همین کارهای ساده 
است. پس همین حالا انجامش بده!

همین‌الان اقدام کنید

درآمــدی را کــه می‌خواهیــد در طــول مــدت یــک مــاه بــه دســت 
بیاوریــد، در وجــه خــود یــک چــک صــادر کنیــد. اگــر دســته‌چک 
نداریــد درآمــدی را کــه می‌خواهیــد روی کاغــذ بنویســید، خــود را 
ملــزم کنیــد کــه بــه ایــن درامــد برســید و هــرروز بــه ایــن مســئله 
فکــر کنیــد چــه‌کاری بایــد انجــام دهیــد کــه بتوانیــد تــا آخــر مــاه 

چــک خــود را پرداخــت کنیــد.





29

اثر هاله‌ای مثبت

۸۰ درصــد موفقیــت فــروش شــما را، شــخصیت شــما رقــم 
می‌زنــد. در کار فــروش، شــخصیت شــما مهم‌تــر از اطلاعاتــی اســت 
کــه از محصــول خودداریــد. شــخصیت شــما مهم‌تــر از مهارت‌هــای 
فــروش شــما اســت. مهم‌تــر از محصــول و خدماتــی اســت کــه آن را 
بــه فــروش می‌رســانید. احتمــالاً بــرای شــما هــم پیش‌آمــده اســت 
کــه بــرای خریــد لبــاس و یــا هــر کالای دیگــری بــه یــک فروشــگاه 
یــا مغــازه رفته‌ایــد و بــدون اینکــه دلیــل مشــخصی داشــته باشــد، 
خریــد انجــام داده‌ایــد. اگــر از شــما بپرســند چــه چیــزی باعــث شــد 
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کــه خریــد کنیــد، بــه خوش‌برخــورد بــودن فروشــنده بــا مشــتری 
اشــاره می‌کنیــد. ایــن دقیقــاً همــان اثــر هالــه‌ای مثبــت اســت کــه 
ــج  ــمارا در پن ــراد ش ــولاً اف ــذارد. معم ــر می‌گ ــما تأثی ــروش ش درف
ــک ویژگــی  ــر شــما ی ــد. اگ ــی و قضــاوت می‌کنن ــک ارزیاب ــه ی ثانی
مثبــت در همــان چنــد ثانیــه یــک در شــخصیت خود داشــته باشــید 
مثــاً لبخنــد بزنیــد، لبــاس مرتــب و خــوب بپوشــید، اثــر هالــه‌ای 
مثبتــی در شــخصیت شــما بــه وجــود می‌آیــد کــه باعــث می‌شــود 
مشــتری، شــمارا یــک فروشــنده خوش‌اخــاق، خوش‌برخــورد، 
قابل‌اطمینــان، بــا اعتمادبه‌نفــس و بــا اطلاعــات بــالا از محصولتــان 
ببینــد. شــاید شــما تمــام ایــن خصوصیــات را باهــم نداشــته باشــید 

ــه نظــر می‌رســید. ــه ب ــی در نظــر مشــتری این‌گون ول
معمــولاً آدم‌هــای پرانــرژی، اثــر هالــه‌ای مثبتــی دارنــد. شــما ایــن 
ــعی  ــد. س ــاد می‌بینی ــوز و قابل‌اعتم ــان، دلس ــاً مهرب ــراد را غالب اف
ــاد  ــت ایج ــه‌ای مثب ــر هال ــتری، اث ــرای مش ــک ب ــگاه ی ــد در ن کنی
ــاوت  ــد و قض ــمارا می‌بین ــر ش ــک ظاه ــگاه ی ــتری در ن ــد. مش کنی
ــر  ــتان تأثی ــی درفروش ــما خیل ــیدن ش ــاس پوش ــدل لب ــد. م می‌کن
ــه  ــید و همیش ــان بپوش ــب باکارت ــاس متناس ــد لب ــعی کنی دارد. س

ــز باشــید. ــب و تمی مرت

 

 ۹۵ درصد ظاهر شمارا، لباستان می‌پوشاند؛ پس 
خیلی مهم است که چه می‌پوشید.
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خودتان را دوست داشته باشید

ــاده باشــد،  ــد. اگــر ذهــن شــما آم ــاده نگه‌داری ذهــن خــود را آم
شــادی و نشــاط داریــد. ایــن حــس خــوب شــما باعــث بــالا رفتــن 
حجــم فروشــتان می‌شــود. فروشــندگان حرفــه‌ای، از اعتمادبه‌نفــس 
بالایــی برخوردارنــد. ایــن اعتمادبه‌نفــس از کجــا می‌آیــد؟ شــما هــر 
ــان  ــرای خودت ــید و ب ــته باش ــان را بیشــتر دوســت داش ــه خودت چ
بیشــتر ارزش قائــل شــوید، بهتــر می‌توانیــد مشــتری یابــی کنیــد. 
کالایتــان را عرضــه کنیــد و فروشــتان را نهایــی کنیــد. بدون داشــتن 
اعتمادبه‌نفــس، فــروش غیرممکــن اســت. اگــر اعتمادبه‌نفــس 
نداشــته باشــید، از اینکــه بــا مشــتریان خــود صحبــت کنیــد و بــه 
آن‌هــا کارتــان را معرفــی کنیــد خجالــت می‌کشــید. بــه یــاد داشــته 
ــید،  ــته باش ــت داش ــتر دوس ــان را بیش ــه خودت ــه هرچ ــید ک باش
ــران  ــی دیگ ــت. وقت ــد داش ــت خواهی ــتر دوس ــم بیش ــران را ه دیگ
را دوســت داشــته باشــید، اعتمــاد و اطمینــان آن‌هــا بــه شــما نیــز 
ــروش  ــود، ف ــتر ش ــان بیش ــن اطمین ــه ای ــر چ ــود. ه ــتر می‌ش بیش

شــما نیــز بالاتــر مــی‌رود.

معمولاً در زندگی این‌طور عمل می‌کنیم که به توصیه 
کسانی که دوستشان داریم بیشتر توجه می‌کنیم و بیشتر از 

کسانی خرید می‌کنیم که حس می‌کنیم به ما علاقه دارند.
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کمی بیشتر تلاش کنید

تفــاوت میــان فروشــندگان موفــق و فروشــندگان معمولــی در ایــن 
ــندگان  ــتر از فروش ــب بیش ــق به‌مرات ــندگان موف ــه فروش ــت ک اس
معمولــی تــاش می‌کننــد. اگــر علــت فــروش بــالای ایــن آدم‌هــا را 
بپرســید، بــه شــما نخواهنــد گفــت کــه آدم‌هــای باهوشــی هســتند 
ــه  ــتر از بقی ــد بیش ــه می‌گوین ــته‌اند، بلک ــادی داش ــانس زی ــا ش ی
تــاش کرده‌انــد. شــاید بگوییــد کــه مــا هــم تــاش زیــادی کردیــم 
ولــی نشــد! اگــر شــما فقــط تــا حــدی فــروش انجــام می‌دهیــد کــه 
ــت  ــاه پرداخ ــک م ــان را در ی ــارج زندگی‌ت ــا و مخ ــد بدهی‌ه بتوانی
ــاش  ــی ت ــدازه کاف ــوز به‌ان ــه هن ــم ک ــما بگوی ــه ش ــد ب ــد، بای کنی

نکردیــد.
ــه  ــر شــما در هفت ــی چــه؟ اگ ــردن یعن ــاش ک  کمــی بیشــتر ت
ســه فــروش داشــته باشــید و باکمــی تــاش بیشــتر فــروش خــود 
ــه دســت  ــاده‌ای ب ــد فوق‌الع ــد درآم ــار برســانید، می‌توانی ــه چه را ب
بیاوریــد. اگــر ظــرف مــدت یــک ســال کمــی بیشــتر تــاش کنیــد 
و به‌جــای هفتــه‌ای ســه فــروش چهــار فــروش انجــام دهیــد، 
ــد. ــب کرده‌ای ــال کس ــتری در س ــد بیش ــاه درآم ــک م ــدازه ی به‌ان

سِری کاری کنید

مغــز مــا بــه صورتــی طراحی‌شــده اســت کــه اگــر شــما 
ورودی‌هــای زیــادی بــه مغــز خــود دهیــد، دچــار اســترس و 
ــی  ــن کارهای ــد تمــام ای ســردرگمی می‌شــوید و به‌ســختی می‌توانی
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کــه بــه مغزتــان ســپرده‌اید را هم‌زمــان انجــام دهیــد. احتمــالاً ایــن 
ــر  ــک نف ــه ی ــودن! اینک ــدی ب ــت، تک‌بع ــنا اس ــان آش ــه برایت جمل
نمی‌توانــد چنــد تــا کار را باهــم انجــام دهــد کــه البتــه بیشــتر هــم 
ــان‌ها  ــه انس ــن هم ــع ذه ــود. درواق ــبت داده می‌ش ــان نس ــه آقای ب
این‌گونــه عمــل می‌کنــد. وقتــی شــما یــک کار ســاده را پشــت ســر 
ــد  ــردازش می‌کن ــد پ ــی توان ــز راحت‌ترم ــد، مغ ــام می‌دهی ــم انج ه
ــری، می‌توانیــد آن کار را انجــام  ــا ســرعت و دقــت بالات درنتیجــه ب
دهیــد. احتمــالاً در کارخانه‌هــا دیدیــد کــه هــر فــرد فقــط دریــک 
بخــش کار می‌کنــد و تنهــا یــک فعالیــت خــاص را انجــام می‌دهــد. 
ــداد  ــون تع ــت. چ ــته‌بندی اس ــئول بس ــط مس ــر فق ــک نف ــاً ی مث
بســته‌ها زیــاد اســت، مغــز انســان می‌توانــد یــک کار را بــا ســرعت 
ــم از  ــد. می‌خواهی ــام ده ــص انج ــدون نق ــر و ب ــت بالات ــتر، دق بیش

ــالا بــردن فــروش اســتفاده کنیــم. همیــن روش بــرای ب

اولیــن قــدم درفــروش، پیــدا کــردن مشــتری اســت. تمــام تمرکــز 
خــود را روی مشــتری یابــی بگذاریــد؛ یعنــی یــک لیســت ۱۰۰ نفــرِ 
از تمــام مشــتریان خــود بنویســد. اگــر اســامی ۵۰ نفــر را نوشــتید 
و گفتیــد فعــاً بــا ایــن چنــد نفــر تمــاس می‌گیــرم تــا بعــداً بقیــه 
لیســتم را تکمیــل کنــم، کار خــود را ســخت کرده‌ایــد. دو تــا کار را 
باهــم انجــام ندهیــد! یعنــی یــک لیســتتان را تکمیــل کنیــد، بعــد 

به مغزتان فقط یک کار بسپارید تا آن را سریع و 
بدون نقص انجام دهد.
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شــروع بــه تمــاس گرفتــن کنیــد.
صبــح کــه از خــواب بیــدار شــدید، بــا تمــام انــرژی و حــس خــوب 
بــه ســراغ ۱۰ مشــتری یــک خــود برویــد. شــروع بــه تمــاس گرفتــن 
کنیــد. یادتــان باشــد کــه شــما زمانــی بیشــترین فــروش را انجــام 
می‌دهیــد و جــزء فروشــندگان حرفــه‌ای قــرار می‌گیریــد کــه کمــی 
بیشــتر تــاش کنیــد. وقتــی بــه ۱۰ نفــر زنــگ زدیــد و فــروش خــود 
را انجــام دادیــد، ذهنتــان آمــاده اســت بــرای اینکــه بهتریــن نتایــج 
را بگیریــد. الآن وقــت ایــن اســت کــه کمــی بیشــتر تــاش کنیــد، 
بــا ۵ نفــر دیگــر هــم تمــاس بگیریــد و فــروش خــود را بــالا ببریــد.

شما وقتی یک کار را پشت سر هم انجام می‌دهید 
نتیجه بهتری می‌گیرید.
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ــد.  ــک پزشــک عمــل کنی ــد ی ــد درفروشــتان مانن ــه بع ــن ب از ای
وقتــی شــما بــه پزشــک مراجعــه می‌کنیــد، آن‌هــا همیشــه 
یک‌رویــه مشــخص را در پیــش می‌گیرنــد: معاینــه، تشــخیص، 
پیشــنهاد درمــان و تجویــز نســخه. فروشــندگان هــم بایــد از همیــن 

ــد. ــتفاده کنن ــروش اس ــه روش درف س

معاینه

ــر  ــه ه ــرای ارائ ــم ب ــل از تصمی ــک قب ــک پزش ــه ی ــور ک همان‌ط
ــه معاینــه کامــل بیمــار تأکیــد می‌کنــد، شــما  پیشــنهادی ابتــدا ب
ــرای هــر یــک از مشــتریان خــود انجــام  ــد همیــن کار را ب هــم بای
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دهیــد. بــه ایــن فکــر نکنیــد کــه یــک نســخه بــرای همــه مشــتریان 
مناســب اســت. هــر فــرد دلیــل خاصــی بــرای خریــد کــردن از شــما 
ــه ســخنان مشــتری  ــت ب ــه محصــول، به‌دق ــل از ارائ ــد قب دارد. بای
ــود را  ــتری، خ ــات از مش ــن اطلاع ــگام گرفت ــد. در هن ــوش دهی گ
ــد.  ــه ندهی ــچ محصــول و پیشــنهادی را ارائ ــه هی ــد ک موظــف کنی
هیــچ پزشــکی قبــل از معاینــه، بــا شــور و اشــتیاق دربــاره داروهــای 
ــت  ــد، صحب ــز کن ــار تجوی ــک بیم ــرای ی ــد ب ــه می‌توان ــی ک متنوع

نمی‌کنــد.

تشخیص

در ایــن مرحلــه شــما تمــام اطلاعاتــی را کــه از مشــتری گرفته‌اید، 
ــق و  ــوال، از درک دقی ــیدن س ــا پرس ــد. ب ــرور می‌کنی ــت م ــا دق ب
ــاز  ــد نی ــه می‌توان ــی ک ــوید و راه‌های ــن می‌ش ــود مطمئ ــت خ درس
ــراد از  ــه می‌دهیــد. معمــولاً اف ــه او ارائ مشــتری را برطــرف کنــد، ب
چگونگــی برطــرف کــردن نیازهایشــان مطلــع نیســتند. یــک پزشــک 
ــان  ــای درم ــد و راه‌ه ــار می‌گوی ــه بیم ــود ب خــوب، از تشــخیص خ
را بیــان می‌کنــد. شــما هــم بایــد راه‌هــای متفــاوت، بــه مشــتریان 
ــه  ــا ب ــه آن‌ه ــود ک ــث می‌ش ــن کار باع ــد. ای ــنهاد دهی ــود پیش خ

شــما اعتمــاد کننــد.

تجویز

ــت آن اســت  ــد، نوب ــخیص دادی ــتری را تش ــاز مش ــه نی بعدازاینک
کــه محصــول خــود را ارائــه دهیــد. ایــن کار را بــا اعتمادبه‌نفــس و 
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اطمینــان انجــام دهیــد. بــه مشــتری بگوییــد کــه چگونــه می‌توانــد 
از محصــول شــما بــه بهتریــن شــکل اســتفاده کنــد.

مثل فروشنده‌ها نباشید

فروشــندگان بــزرگ، خــود را نــه فروشــنده، بلکــه یــک متخصــص 
ــی  ــنده کس ــتری، فروش ــر مش ــد. در نظ ــروش می‌بینن ــک ف و پزش
ــود  ــد و س ــی را بفروش ــه او کالای ــط ب ــد فق ــه می‌خواه ــت ک اس
خــود را بگیــرد. مشــتری، تــرس از ایــن دارد کــه در خریــد اشــتباه 
ــتری  ــت. مش ــد نیس ــش مفی ــه برای ــرد ک ــی را بخ ــد و محصول کن
ــزی  ــه او چی ــد ب ــما می‌خواهی ــد ش ــاس می‌کن ــه احس ــی ک زمان
ــد. خــود  ــا پیشــنهاد شــما مخالفــت می‌کن بفروشــید، ناخــودآگاه ب
را به‌عنــوان یــک مشــاور و یــک متخصــص در نظــر بگیریــد؛ یعنــی 
ــه  ــات، ارائ ــر، اخلاقی ــراد متخصصــی کــه کارشــان تلفیقــی از هن اف
رویه‌هــای نتیجه‌بخــش و وقــف کامــل خــود به‌عنــوان کســی اســت 
کــه دلســوزانه بــرای رفــع مشــکل و نیــاز مشــتری اقــدام می‌کنــد و 

ــد. ــی می‌کن ــکلات، او را راهنمای ــردن مش ــرف ک ــرای برط ب
از حــالا بــه بعــد خــود را یــک مشــاور معرفــی کنیــد، ماننــد یــک 
ــع  ــرای رف ــران ب ــه دیگ ــید و ب ــرژی باش ــد، باان ــار کنی ــاور رفت مش
مشکلاتشــان کمــک کنیــد. وقتــی بــرای فــروش، ســر قــرار می‌رویــد 
یــا بــا مشــتری خــود تمــاس می‌گیریــد، بــه ایــن فکــر کنیــد کــه 
ــی  ــتید. وقت ــی هس ــد عال ــا درآم ــالا ب ــطح ب ــاور س ــک مش ــما ی ش
ــد  ــان بگویی ــد در جوابش ــه می‌کنی ــه چ ــد ک ــما بپرس ــی از ش کس
کــه مــن یــک مشــاور هســتم و بــرای اینکــه چیــزی بفروشــم اینجــا 
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نیســتم.
وقتــی شــما خــود را مشــاور معرفــی می‌کنیــد و مشــتریان شــما 
ایــن را می‌پذیرنــد، فقــط کافــی اســت اطلاعــات ارزشــمند دهیــد. 
ــاد  ــول ایج ــا تح ــی آن‌ه ــات در زندگ ــن اطلاع ــه ای ــد ک کاری کنی
کنــد. بــا ایــن کار، شــما در نظــر مشــتری از فروشــنده بــودن فاصلــه 
ــه  ــه ب ــوید. این‌گون ــل می‌ش ــاور تبدی ــک مش ــه ی ــد و ب می‌گیری

ــد. ــه‌ای می‌پیوندی ــندگان حرف ــالای فروش ــع ۱۰ درصــد ب جم

الگوی فروش

ــد،  ــه دســت می‌آوری ــروش ب ــروز از ف بیشــترین موفقیتــی کــه ام
ــا مشــتریان خــود برقــرار  ــه کیفیــت روابطــی بســتگی دارد کــه ب ب
ــی کــه شــما می‌فروشــید  ــات کالای ــه جزئی می‌ســازید. مشــتریان ب
واقــف نیســتند و بــر اســاس احساســی کــه از ادعــای شــما دارنــد در 
ــتریان  ــرای مش ــد. ب ــری می‌کنن ــول تصمیم‌گی ــد محص ــورد خری م
ــی  ــر از کالای ــن مهم‌ت ــد. ای ــک را می‌زن ــرف ی ــه ح ــروزی رابط ام

ــد. ــه می‌دهی ــه ارائ اســت ک
ــل  ــات انجام‌شــده بیــش از ۵۰۰۰ مشــتری قب ــر اســاس تحقیق ب
و بعــد از خریــد، بــه یــک الگــوی رفتــاری اشــاره‌کرده‌اند کــه ایــن 

ــود. ــته‌بندی می‌ش ــر دس ــورت زی ــروش به‌ص ــوی ف الگ
ــان  ــاد و اطمین ــزان اعتم ــه می ــته ب ــروش، بس ــد از ف ۴۰ درص

وقتی مشتری، شمارا مشاور و دوست خود بداند، 
هرگز از شخص دیگری خرید نمی‌کند.
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ــه  ــالا ب ــت ب ــه باکیفی ــک رابط ــد ی ــا می‌توانی ــت. ت ــتری اس مش
ــل از  ــد قب ــه‌ای بای ــنده حرف ــوان فروش ــما به‌عن ــد. ش ــود آوری وج
اینکــه محصــول خــود را ارائــه دهیــد، بــه ایجــاد و برقــراری رابطــه 
ــد از  ــان می‌توان ــاد و اطمین ــن اعتم ــد. ای ــر کنی ــتری فک ــن مش بی
پرســیدن یــک ســؤال بــه وجــود بیایــد. شــما بایــد ســؤال بپرســید 

ــد. ــوش کنی ــه مشــتری گ و خــوب ب
ــت.  ــق اس ــور دقی ــا به‌ط ــایی نیازه ــروش، شناس ــد از ف ۳۰ درص
اینکــه چطــور می‌توانیــد کمــک کنیــد تــا مشــتری زندگــی 
بهتــری داشــته باشــد. بایــد قبــل از معرفــی محصــول نیــاز مشــتری 
ــه او  ــه دارد ب ــته‌ای ک ــه خواس ــه ب ــا توج ــد و ب ــی بدانی را به‌خوب
محصــول ارائــه دهیــد. وقتــی بفهمیــد کــه نیــاز مشــتری چیســت، 

ــد. ــد بروی ــه بع ــراغ مرحل ــه س ــد ب می‌توانی
۲۰ درصــد از فــروش، شــامل معرفــی محصــول و جــواب دادن بــه 
خواســته‌های مشــتری اســت. بــه ایــن منظــور کــه محصــول شــما 
ــرف  ــدار را برط ــکلات خری ــا و مش ــد نیازه ــدازه می‌توان ــه ان ــا چ ت
کنــد. گفتــن ویژگی‌هایــی از محصــول کــه باعــث ترغیــب مشــتری 

ــدن محصــول می‌شــود. ــه خری ب
ــرای گرفتــن تأییــد از مشــتری اســت. از  ۱۰ درصــد از فــروش، ب
ــن محصــول  ــه‌ای دارد از ای ــا علاق ــه آی مشــتری ســؤال بپرســید ک
ــن  ــه ای ــید ک ــؤال بپرس ــط س ــد و فق ــار نیاوری ــد؟ فش ــتفاده کن اس
کالا، نیــاز شــمارا برطــرف می‌کنــد؟ مشــتری خواهــد گفــت کــه تــا 
چــه انــدازه بــا خریــد کــردن از شــما نیازهایــش برطــرف می‌شــود.

 



/ پزشکِ فروش شوید! / محمدشهاب رحیم‌زاده 40

کالای خود را باور داشته باشید

یکــی از اســرار موفقیــت در کار فــروش، ایــن اســت کــه کالایــی 
را بفروشــید کــه بــه آن علاقــه داریــد. فروشــندگان برجســته عاشــق 
چیــزی هســتند کــه می‌فروشــند. بایــد از معرفــی کــردن و پیشــنهاد 
ــد. در همه‌جــا از  ــذت ببری ــد ل ــه مشــتری می‌دهی ــی کــه ب محصول
ــای  ــول، ایده‌ه ــه محص ــورد ارائ ــد، در م ــت کنی ــان صحب محصولت
جدیــد داشــته باشــید، مــدام بــه آن فکــر کنیــد و بــه افــراد مختلف، 
ــروش  ــتیاق ف ــور و اش ــه ش ــرای اینک ــد. ب ــان دهی ــان را نش کالایت
داشــته باشــید، ابتــدا بایــد بــه محصولتــان بــاور داشــته باشــید. ایــن 
بــاور از کجــا می‌آیــد؟ تنهــا راهــی کــه ایــن بــاور برای شــما ســاخته 
ــید،  ــه می‌فروش ــی ک ــان از محصول ــه خودت ــن اســت ک ــود ای می‌ش
ــان را  ــد محصولت ــذاری و فوای ــرده باشــید. نتیجــه، اثرگ اســتفاده ک
ــان نمی‌توانیــد از محصــول اســتفاده کنیــد،  ــا اگــر خودت ببینیــد؛ ی
حتمــاً بازخوردهــای مشــتریان زیــادی را بگیریــد. تــا بــه کالایــی که 
می‌فروشــید، بــاور داشــته باشــید. همیشــه رابطــه مســتقیمی بیــن 
ــه محصــول و مجــاب کــردن  ــان ب ــت خودت ــزان اعتمــاد و رضای می
ــد  ــت نمی‌توان ــتری هیچ‌وق ــود دارد. مش ــد وج ــرای خری ــتری ب مش
ــه  ــر ب ــد. اگ ــته باش ــول داش ــان را قب ــما کالایت ــود ش ــتر از خ بیش
کیفیــت و مرغوبیــت کالایــی کــه می‌فروشــید ایمــان داشــته 
ــان از شــما  ــا اطمین ــن را متوجــه می‌شــود و ب باشــید، مشــتری ای

ــد. ــد می‌کن خری



41 فصل اول / ایجاد اعتماد و اعتبار /

حقیقت را بگویید

ــاوت  ــاً متف ــروزی، کام ــای ام ــروش در بازاره ــوی ف ســبک و الگ
بــا ســال‌های گذشــته اســت. تنــوع زیــاد کالا در بــازار و روش‌هــای 
ــبکه‌های  ــایت‌ها و ش ــق وب‌س ــتری )از طری ــا مش ــاط ب ــن ارتب نوی
اجتماعــی(، باعــث دسترســی آســان‌تر بــه کالاهــا، داشــتن اطلاعــات 
ــاره هــر محصــول و افزایــش ســطح آگاهــی مــردم شــده  ــاد درب زی
ــورد  ــادی برخ ــندگان زی ــا فروش ــا، ب ــن بازاره ــراد در ای ــت. اف اس
داشــته‌اند پــس کالاهــای مشــابه زیــادی دیده‌انــد، اطلاعــات کافــی 
ــما  ــه ش ــی ک ــد و زمان ــت آورده‌ان ــه دس ــولات را ب ــورد محص در م
در مــورد محصولتــان اغــراق و بازارگرمــی می‌کنیــد، به‌راحتــی 
متوجــه دروغ شــما می‌شــوند. هرگــز ادعــای کاذب نکنیــد! مبالغــه 
نکنیــد! کالایــی را بــه مشــتری بفروشــید کــه بــرای او مفیــد باشــد 
و دغدغــه و نیــازش را برطــرف کنــد. اگــر هــم توانســتید، راجــع بــه 
ــد. از بازخوردهــای منفــی  ــان هم‌صحبــت کنی نقطه‌ضعــف محصولت
کــه مشــتریان قبلــی بــه کالای شــما داده‌انــد هم‌صحبــت کنیــد. بــا 

ایــن کار بــه اعتبــار و صداقــت خــود بیفزاییــد.

دید مثبت داشته باشید

بــه مشــتریان خــود دیــد مثبــت داشــته باشــید. هرکســی 
ــد.  ــما باش ــول ش ــدن محص ــرای خری ــوه، ب ــتری بالق ــد مش می‌توان
یکــی از بزرگ‌تریــن موانعــی کــه باعــث می‌شــود شــما بــا مشــتریان 
خــود ارتبــاط خوبــی برقــرار نکنیــد، ایــن اســت کــه به‌ســرعت در 
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ذهــن خــود، شــروع به‌پیــش داوری‌هــای منفــی از مشــتری بالقــوه 
ــاس  ــرووضع و لب ــن س ــا ای ــن ب ــه ای ــد ک ــاً می‌گویی ــد. مث می‌کنی
کــه محصــول مــن را نمی‌خــرد. مــن در اوایــل کار فــروش خــودم، 
مشــتری  از  اینکــه  به‌جــای  می‌کــردم!  پیش‌داوری‌هــا  ایــن  از 
دربــاره نیــازی کــه دارد ســؤال کنــم، بــرای خــودم شــروع به‌پیــش 
داوری‌هــای منفــی می‌کــردم؛ درنتیجــه بــا مشــتری ارتباطــی برقــرار 
نمی‌کــردم واو هــم هیــچ خریــدی نمی‌کــرد! همــکاران و دوســتانم 
ــد  ــا می‌کردن ــه ادع ــد، همیش ــندگی بودن ــال‌ها در کار فروش ــه س ک
ــا یــک نــگاه متوجــه می‌شــوند ایــن مشــتری خریــدار اســت  کــه ب
ــال‌ها  ــتباه را به‌حســاب س ــی و اش ــش‌داوری منف ــن پی ــه! و ای ــا ن ی

ــه! ــی فاجع ــن یعن ــتند؛ ای ــروش می‌گذاش ــه درف تجرب

دیــد خــود را مثبــت کنیــد. درواقــع ایــن پیش‌داوری‌هــا در 
ــن  ــاخته ذه ــش س ــد وهم ــی ندارن ــود خارج ــی، وج ــای بیرون دنی
ــی  ــروش خوب ــد، ف ــش‌داوری می‌کنی ــی پی ــت. وقت ــما اس ــود ش خ

ــرد. ــد ب ــودی نخواهی ــه س ــت، درنتیج ــد داش نخواهی
مشــتری ایــن پیــش‌داوری شــمارا متوجــه می‌شــود و بــه پیشــنهاد 
ــرل  ــا تحــت کنت ــن پیش‌داوری‌ه ــد. ای ــی می‌ده ــواب منف ــما ج ش
ــر رفتــار کســانی کــه در  ــا ب شــما اســت. بایــد آن را مهــار کنیــد ت

پیرامــون شــما هســتند تأثیــر نگــذارد.

اگر شما بگویید که مشتری از شما خرید نمی‌کند، کاملاً 
حق با شماست. اگر هم بگویید که این مشتری از من 

خرید می‌کند، بازهم حق با شماست.
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چگونه پیش‌داوری نکنید؟

ذهــن مــا طــوری طراحی‌شــده اســت کــه در مــورد تمــام مســائل 
ــد  ــار کــرد کــه شــما می‌توانی ــوان اظه ــد. نمی‌ت پیــش‌داوری می‌کن
ذهــن خــود را از قضــاوت خالــی کنیــد. همیشــه آدم‌هــا را در لحظــه 
ــا قضاوت‌هایمــان ارزیابــی می‌کنیــم. کار ســختی اســت کــه  یــک ب

بــدون قضــاوت مشــتری، بــه او کالایــی را بفروشــیم.
ــد،  ــا را از پیــش‌داوری کــردن دور می‌کن ــه م ــن تکنیکــی ک  اولی
تکنیــک مشــاهده اســت. به‌جــای قضــاوت مشــتریان، فقــط 
ــا  مشــاهده کنیــد. مشــاهده یعنــی پرســیدن ســؤال از مشــتری و ب
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ــای او. ــه صحبت‌ه ــوش دادن ب ــت گ دق

مهم‌تریــن تکنیــک بعــد از مشــاهده بــرای غلبــه بــر پیــش‌داوری، 
ایــن اســت کــه فقــط انجامــش دهیــد. همیــن‌الان شــروع بــه تمــاس 
ــه  ــه ب ــد ک ــازه ندهی ــان اج ــه ذهنت ــد؛ ب ــتری کنی ــا مش ــن ب گرفت
ــه انجــام دادن  ــه شــروع ب ــان ک ــر زم ــرود. ه ــش‌داوری ب ســراغ پی

کارکردیــد، پیــش‌داوری از بیــن مــی‌رود.

قبل از هر تماس تدارک ببینید

فروشــندگان حرفــه‌ای قبــل از هــر تمــاس یــا یــک قــرار ملاقــات 
ــه ایــن فکــر می‌کننــد  ــا را بررســی می‌کننــد و ب خــوب، تمــام زوای
کــه چــه اطلاعاتــی را بایــد داشــته باشــند تــا بــه مشــتری بدهنــد. 
آن‌هــا خــود را بــرای تمــام جزئیــات آمــاده می‌کننــد. بــرای خودتــان 
تصویرســازی کنیــد؛ بــه ســؤال‌هایی کــه مشــتری ممکــن اســت از 
شــما بپرســد، فکــر کنیــد و برایشــان راه‌حــل داشــته باشــید. هــر 
ــر  ــد، موفق‌ت ــتری ببینی ــدارک بیش ــتان ت ــرای فروش ــتر ب ــه بیش چ
ــدارک و  ــه ت ــد ب ــم درام ــی و ک ــندگان معمول ــود. فروش ــد ب خواهی
ــد  ــا ســعی می‌کنن ــد. آن‌ه ــروش، توجــه نمی‌کنن ــرای ف ــی ب آمادگ
ــنگین  ــرایط را سبک‌س ــتری، ش ــا مش ــات ب ــه ملاق ــان جلس در هم

کننــد.

سؤال پرسیدن، کلید شناسایی دقیق نیازها است.
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تصویرسازی ذهنی کنید

ــروش اســت.  ــرایط ف ــرای بررســی ش ــاده ب ــک روش فوق‌الع این‌ی
ــی را  ــار اطلاعات ــد، یک‌ب ــاس بگیری ــتری تم ــا مش ــه ب ــل از اینک قب
کــه قــرار اســت بــه مشــتری بگوییــد، بــا خــود تمریــن کنیــد. هدفی 
کــه بــرای آن بــه مشــتری زنــگ می‌زنیــد را بنویســید؛ بدانیــد کــه 
دقیقــاً مشــتری از شــما چــه انتظاراتــی دارد و شــما بــه چــه هدفــی 
ــد و  ــل کنی ــود را تحلی ــاس خ ــر، تم ــید؛ و در آخ ــد برس می‌خواهی
ببینیــد کــه چــه زمانــی بهتریــن بازخــورد را از مشــتری گرفته‌ایــد.

بــا تغییــر ذهنیــت خــود، فروشــتان را بــالا ببریــد و زندگی‌تــان 
ــر دهید! را تغیی

قانــون مطابقــت می‌گویــد آن چیــزی کــه در بیــرون اتفــاق 
ــه در درون شــما اســت.  ــزی اســت ک ــاب همــان چی ــد، بازت می‌افت

حرفه‌ای عمل کنید، خود را برای این هدف آماده کنید. 
بدانید که فروشندگان سطح بالا، خود را برای هر جلسه 

آماده می‌کنند.

 موفقیت شما در به‌کارگیری نکات مثبت و ارتقای 
این مهارت است. آیا توانسته‌اید که فروش را 

قطعی کنید؟



/ پزشکِ فروش شوید! / محمدشهاب رحیم‌زاده 46

بــرای اینکــه فــروش بالایــی داشــته باشــید، ابتــدا بایــد درونتــان را 
تغییــر دهیــد. آنچــه تاکنــون گفتــه شــد بــرای آن بــود کــه تغییرات 

مثبــت را بــرای خــود رقــم بزنیــد.
صرفــاً بــا بیشــتر کار کــردن و اســتفاده از توانمندی‌هایتــان درامــد 
بیشــتری بــه دســت نمی‌آوریــد. اگــر می‌خواهیــد در آینــده درآمــد 
بیشــتری داشــته باشــید، بایــد نــکات و مهارت‌هــای جدیــدی 
ــد.  ــروع کنی ــر را ش ــه تغیی ــد ک ــم بگیری ــروز تصمی ــد. از ام بیاموزی
شــما بــرای تغییــر بایــد مطالعــه کنیــد؛ روزی نیــم ســاعت کتــاب 
ــد زندگــی شــمارا تغییــر دهــد. تغییــر از کارهــای  ــدن می‌توان خوان
ســاده شــروع می‌شــود. ذهنتــان را بــا یادگیــری مهارت‌هــای 

ــد پــرورش دهیــد. جدی
ــب  ــیار مناس ــه روز، بس ــاعت اولی ــد س ــر می‌گوی ــری وارد بیچ هن
ــه  ــرورش ذهــن اســت. هــر چیــزی کــه در ســاعت یــک ب ــرای پ ب
ذهــن خــود می‌ســپارید، مســیر آن روز زندگــی شــمارا تغییــر 
می‌دهــد. اگــر فکــر مثبتــی بــه ذهنتــان دهیــد، در تمــام مــدت روز 
عملکــرد بهتــری خواهیــد داشــت. پرانرژی‌تــر و بــا اطمینــان خاطــر 

ــرد. بیشــتری کارهایتــان را پیــش خواهیــد ب

درآمدتان را چند برابر کنید

ــن ســوال را از  ــر شــود؟ ای ــد براب ــان چن ــد درآمدت ــا می‌خواهی آی
خودتــان بپرســید و یــک جــواب محکــم و قانع‌کننــده بــه خودتــان 
دهیــد. چه‌کارهایــی حاضریــد انجــام دهیــد تــا درامــد خــود را چنــد 
برابــر کنیــد؟ آیــا حاضریــد صبح‌هــا زودتــر از خــواب بلنــد شــوید و 
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بــه ســرکار خــود برویــد و شــب‌ها دیرتــر بــه خانــه برگردیــد؟ آیــا 
ــا مهارت‌هــای لازم  ــد ت ــد کــه مطالعــه خــود را بیشــتر کنی حاضری

را یــاد بگیریــد؟
ــم  ــوید. نی ــدار ش ــواب بی ــر از خ ــاعت زودت ــح دو س ــرروز صب ه
ســاعت تــا یــک ســاعت بــه مطالعــه بپردازیــد و بــرای ادامــه روزتــان 
ــا زود از خــواب  ــق، صبح‌ه ــای موف ــام آدم‌ه ــد. تم ــزی کنی برنامه‌ری
ــاده  ــرای یــک فــروش خــوب آم بلنــد می‌شــوند و ذهــن خــود را ب

می‌کننــد.
از امــروز شــروع کنیــد روزی یــک ســاعت کتــاب بخوانیــد. اگــر 
شــما روزی یــک ســاعت کتــاب بخوانیــد، در هفتــه می‌توانیــد یــک 
کتــاب بخوانیــد؛ پــس در یــک مــاه، ۴ کتــاب و در یــک ســال، ۵۰ 
ــاب  ــداد کت ــن تع ــه ای ــد ک ــا خــود بگویی ــاید ب ــد. ش کتاب‌خوانده‌ای
ــن  ــاد اســت؛ ممکــن اســت در تمــام زندگــی خــود یک‌دهــم ای زی
ــد  ــام دهی ــن کار را انج ــر ای ــی اگ ــید. ول ــده باش ــاب نخوان ــم کت ه
یعنــی روزی یــک ســاعت بــه مطالعــه بپردازیــد، شــما در طــول یــک 
ــای  ــا ایده‌ه ــد. ب ــاد گرفته‌ای ــروش را ی ــای ف ــام تکنیک‌ه ــال تم س
تمــام فروشــندگان برجســته و راه‌کارهــای آن‌هــا بــرای فــروش بالاتر 
ــی‌رود؟  ــالا م ــدر ب ــان چق ــد درامدت ــر می‌کنی ــده‌اید. فک ــنا ش آش

فروشــتان چگونــه خواهــد بــود؟
ــی  ــاب در زندگ ــد کت ــی، چن ــندگان معمول ــد فروش ــر می‌کنی فک
خــود خوانده‌انــد؟ اکثــر آن‌هــا، بــدون خوانــدن حتــی یــک کتــاب 
ــراب و  ــازار خ ــه از ب ــا همیش ــد. آن‌ه ــروش کار می‌کنن ــۀ ف درزمین
ــما  ــر ش ــد. اگ ــکایت می‌کنن ــه و ش ــادی گل ــامان اقتص ــاع نابس اوض
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ــای  ــا تکنیک‌ه ــد و ب ــا بخوانی ــتر از آن‌ه ــاب بیش ــک کت ــی ی حت
ــه‌ای  ــندگان حرف ــطح فروش ــد در س ــوید، می‌توانی ــنا ش ــروش آش ف

ــد. ــرار بگیری ق
ــن  ــرای رفت ــا ماشــین در ترافیــک )ب ــه ب ــی ک ــد در اوقات می‌توانی
ــی  ــای صوت ــتید، فایل‌ه ــی هس ــرو و تاکس ــا در مت ــرکار( ی ــه س ب
مهارت‌هــای فــروش را گــوش کنیــد و اطلاعــات خــود را بــالا ببریــد.

 

بهترین عملکرد خودتان را ببینید

خــود  اشــتباهات  دنبــال  همیشــه  معمولــی،  فروشــندگان 
ــر  ــان بهت ــروش بعدی‌ش ــا درف ــند ت ــن‌رو می‌کوش ــد؛ ازای می‌گردن
ــال  ــی دنب ــد. وقت ــرار نکنن ــل را تک ــتباهات قب ــد و اش ــل کنن عم
ــه  ــن نیم ــه در ذه ــود ک ــث می‌ش ــد، باع ــود می‌گردی ــتباهات خ اش
ــان  ــم هم ــان بازه ــروش بعدی‌ت ــد و درف ــی بمان ــما باق ــیار ش هش
ــن  ــه بهتری ــه‌ای، ب ــی فروشــندگان حرف ــد. ول اشــتباه را تکــرار کنی
ــن  ــی بهتری ــه زمان ــه چ ــد ک ــد. می‌بینن ــگاه می‌کنن ــان ن عملکردش
ــه مشــتری  ــا را ب ــن حرف‌ه ــد، بهتری ــروش خــود را انجــام داده‌ان ف
ــه‌کاری  ــه چ ــوند ک ــق می‌ش ــپس روی آن دقی ــد و س ــود گفته‌ان خ
انجــام دادنــد کــه فــروش خوبــی داشــته‌اند. ایــن کار باعــث می‌شــود 
ضمیــر ناخــودآگاه شــما، بهتریــن شــیوه عملکــرد را داشــته باشــد 

برنامه یادگیری ادامه‌دار درفروش داشته باشید تا 
بهترین نتیجه را بگیرید.
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ــد. ــد همــان کار را انجــام دهی ــا درفروش‌هــای بعــدی هــم بتوانی ت

تلقین کنید

ــا  ــد. م ــا می‌کن ــا ایف ــن، نقــش مهمــی در زندگــی م ــدرت تلقی ق
ــن  ــان تلقی ــه خودم ــم ب ــا ه ــاده‌ترین کاره ــام دادن س ــرای انج ب
ــمارا  ــد ش ــه می‌توان ــی دارد ک ــی باورنکردن ــن، قدرت ــم. تلقی می‌کنی
از حرکــت بــازدارد یــا در مســیر موفقیــت، بــه جلــو ببــرد به‌شــرط 
ــط  ــید. محی ــته باش ــود را داش ــن خ ــار تلقی ــد اختی ــه بتوانی اینک
ــواده  ــراد خان ــون، اف پیرامــون شــما از رســانه‌های اجتماعــی، تلویزی
ــما  ــودآگاه ش ــر ناخ ــر را در ضمی ــترین تأثی ــما بیش ــتان ش و دوس
ــت  ــدام مســیر حرک ــه از ک ــا شــما اســت ک ــد. انتخــاب ب می‌گذارن
کنیــد. تلقیــن مثبــت و داشــتن هــدف در زندگــی، عاملــی اســت که 
بــه شــما قــدرت رشــد کــردن را می‌دهــد. آدم‌هــای پیرامــون خــود 
ــد. ــرار بگیری ــت ق ــا در مســیر موفقی ــد ت ــه انتخــاب کنی را این‌گون

روش 100 تماس

ــد.  ــه کنی ــر( تهی ــل ۱۰۰ نف ــود )حداق ــتریان خ ــتی از مش فهرس
شــروع کنیــد بــا تمــام آن‌هــا تمــاس بگیریــد و محصــول خودتــان 
ــه  ــید ک ــته باش ــر داش ــه خاط ــه را ب ــن نکت ــد. ای ــی کنی را معرف

به‌جای سرزنش کردن خود به خاطر اشتباهاتتان، به نکات 
مثبت کار خود نگاه کنید. درفروش بعدی‌تان همان کارهای 
مثبتی که انجام دادید و نتیجه گرفته‌اید را باز تکرار کنید.
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ــد.  ــده را می‌خرن ــه آین ــد، بلک ــول را نمی‌خرن ــز محص ــراد هرگ اف
ــا مشــتریان خــود از میــزان بهبــودی، پــس از اســتفادۀ محصــول  ب
ــد  ــد، می‌توانی ــان دهی ــه را نش ــد نتیج ــر بتوانی ــد. اگ ــت کنی صحب
ــن  ــاس گرفت ــا تم ــان را ب ــرروز کارت ــد. ه ــت کنی ــش را دریاف پول
شــروع کنیــد تــا بــه ۱۰۰ نفــر برســید. اصــاً بــه ایــن فکــر نکنیــد 
ــه. هدفتــان  ــا ن ــروش انجــام می‌دهیــد ی ــراد ف ــن اف ــه ای ــا ب کــه آی
فــروش نباشــد؛ زمانــی کــه شــما فروشــنده صــرف یــک محصــول 
باشــید، معمــولاً محصولتــان را خریــداری نمی‌کننــد. به‌عنــوان 
ــت و  ــتری اس ــوز مش ــه دلس ــی ک ــص، کس ــاور، متخص ــک مش ی
ــی  ــان را معرف ــد، محصولت ــل کن ــکل او را ح ــط مش ــد فق می‌خواه

ــد. ــا پیشــنهاد بدهی ــد ی کنی

 پزشک فروش باشید نه صرفاً یک فروشنده!
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لطفاً قبل از اینکه ادامه کتاب را بخوانید، همین‌الان این 
کار را انجام دهید یعنی به ۱۰ نفر از مشتریان خود زنگ 

بزنید، محصولتان را معرفی کنید، هر یک از تماس‌هایتان را 
تحلیل کنید، سپس خواندن این کتاب را ادامه دهید.

چند تمرین هنگام فروش محصول

ــن  ــد بهتری ــه می‌خواهی ــد ک ــم بگیری ــید و تصمی ــم باش ۱- مصم
فــروش خــود را رقــم بزنیــد. باانــرژی، حــس خــوب و باکمــی تــاش 

بیشــتر ایــن مهــم را بــرای خــود رقــم بزنیــد.
ــاط  ــود ارتب ــتری خ ــا ۱۰۰ مش ــه ب ــد ک ــروع کنی ــروز ش ۲-از ام

ــد. ــی کنی ــان را معرف ــد. کالا و محصولت ــرار کنی برق
ــود را در آن  ــتریان خ ــامی مش ــد و اس ــه کنی ــه‌ای تهی ۳-دفترچ
بنویســید. تاریــخ و زمانــی کــه بــا هــر یــک از ایــن ۱۰۰ نفــر تمــاس 
ــفارش  ــما س ــه از ش ــی ک ــداد محصولات ــید. تع ــد را بنویس گرفته‌ای

ــید. ــخص بنویس ــور مش ــد را به‌ط ــداری کرده‌ان ــه و خری گرفت
۴- دیــد بلندمــدت بــه مشــتریان خــود داشــته باشــید. عیب‌جویی 
مشــتریان را پذیــرا باشــید. بارویــی بــاز برخــورد کنیــد. شــما قــرار 

اســت کــه تــا ۲۰ ســال آینــده هــم بــه آن‌هــا محصــول بفروشــید.
۵-بــدون اســتمرار و مداومــت نمی‌توانیــد فــروش بالایــی داشــته 
باشــید. خودتــان را مســتلزم ایــن کنیــد کــه در هــر شــرایطی دســت 

از تــاش بــر نخواهیــد داشــت.
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ــود:  ــان می‌ش ــل بی ــه اص ــای س ــر مبن ــروش، ب ــی ف ــث طلای مثل
فــروش رابطــه‌ای، فــروش مشــاوره‌ای و فــروش آموزشــی؛ کــه شــما 

ــد. ــورد انجــام می‌دهی ــن ســه م ــق ای ــروش را طب همیشــه ف

فروش بر مبنای رابطه )فروش رابطه‌ای(
خودتــان را در جایــگاه یــک دوســت بــرای مشــتری قــرار دهیــد. 
ایــن مــدل فــروش، بــه خاطــر ایجــاد رابطــه‌ای صمیمانــه کــه قبــل 
از خریــد بیــن شــما و مشــتری شــکل‌گرفته اســت، حــس اعتمــاد و 
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اطمینــان را در مشــتری بــالا می‌بــرد؛ درنتیجــه، تــرس او را کاهــش 
می‌دهــد.

فروش مشاوره‌ای
ــرار  ــاور ق ــکلات و مش ــال مش ــک ح ــگاه ی ــان را در جای خودت
ــاور در  ــک مش ــود را ی ــه‌ای، خ ــندگان حرف ــب فروش ــد. اغل دهی
ــه او  ــه مشــتری ب ــرای کمــک ب ــد یعنــی دلســوزانه ب نظــر می‌گیرن

می‌دهنــد. راهنمایــی 
فروش آموزشی

خودتــان را در جایــگاه یــک معلــم و یــک آموزش‌دهنــده ببینیــد. 
آمــوزش دهیــد کــه چگونــه مشــتری می‌توانــد بهتریــن اســتفاده را 

از ایــن محصــول ببــرد و شــرایط و آینــده‌اش را بهبــود دهــد.
ــه  ــرادی ک ــت. اف ــی اس ــروش آموزش ــروش، ف ــوع ف ــن ن بهتری
ــدا  ــد. ج ــرار دارن ــث ق ــن مثل ــق هســتند در رأس ای ــروش موف درف
ــه مشــتریان خــود  ــی را می‌فروشــید، ب از اینکــه شــما چــه محصول
آمــوزش دهیــد کــه چطــور می‌تواننــد بــا به‌کارگیــری آموزش‌هــای 

ــن اســتفاده از محصــول را داشــته باشــند. شــما، بهتری

بهترین متد ارائه

نمایش دادن محصول
بــه مشــتری نشــان دهیــد کــه ایــن محصــول چگونــه کار می‌کنــد، 
بــه چــه دردی می‌خــورد و چگونــه می‌تواننــد از آن اســتفاده 
کننــد. همیشــه یــک نمونــه از محصــول خــود را بــه مشــتری نشــان 
دهیــد. اگــر می‌توانیــد، به‌صــورت نمونــه بدهیــد تــا مشــتری از آن 
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محصــول اســتفاده کنــد.
صحبت کردن درباره محصول

ــاد  ــرف زی ــه ح ــت ک ــن اس ــندگان ای ــتباه فروش ــن اش بزرگ‌تری
می‌زننــد. فروشــندگان معمولــی فکــر می‌کننــد اگــر فقــط در 
ــرای  مــورد محصــول خــود صحبــت کننــد می‌تواننــد مشــتری را ب
ــد  ــان باش ــد. یادت ــرف می‌زنن ــط ح ــا فق ــد. آن‌ه ــع کنن ــد قان خری
مشــتری بــه خاطــر اینکــه شــما در مــورد محصــول خــود صحبــت 
می‌کنیــد از شــما خریــد نمی‌کنــد. وقتــی شــما زیــاد حــرف 
می‌زنیــد مشــتری دنبــال راهــی می‌گــردد کــه ســریع از آن محــل 

ــود. دور ش
پرسیدن سوال

فقــط خودتــان صحبــت نکنیــد! مشــتری را هــم در صحبت‌هــای 
خــود درگیــر کنیــد. از مشــتری ســوال بپرســید تــا نیــاز مشــتری را 
پیــدا کنیــد. ســوال پرســیدن، باعــث می‌شــود کــه مشــتری حــس 

اعتمــاد و اطمینــان بیشــتری بــه شــما پیــدا کنــد.
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کارهایی که مشتری قبل از خرید انجام می‌دهد

ــد  ــج خری ــای رای ــه علامت‌ه ــع ب ــه راج ــد نکت ــه چن ــه ب در ادام
اشــاره می‌کنیــم کــه خریــدار از خــود بــروز می‌دهــد و شــما 
متوجــه می‌شــوید کــه بــه خریــد کــردن راغــب شــده اســت. ایــن 
ــان قطعــی کــردن  ــد زم ــا بدانی ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ــم ب علائ

ــروش رســیده اســت. ف

صمیمی صحبت کردن
ــن  ــد. ای ــما می‌کن ــا ش ــه ب ــوردی صمیمان ــان برخ ــتری ناگه مش
ــش  ــما احســاس آرام ــا ش ــه ب ــن اســت ک ــرای ای ــرم، ب ــورد گ برخ
ــور  ــاور، به‌ط ــوان مش ــما به‌عن ــه ش ــت ک ــده اس ــد. او فهمی می‌کن
دلســوزانه می‌خواهیــد بــرای رفــع نیــازش اقــدام کنیــد. ا و ممکــن 
اســت چنــد ســوال بپرســد. ایــن ســؤالات ممکــن اســت شــخصی 
ــام  ــن کار را انج ــد ای ــه داری ــت ک ــت اس ــد وق ــاً چن ــد. مث باش
ــرم  ــا او گ ــن فضــا شــد، شــما ب ــی مشــتری وارد ای ــد؟ وقت می‌دهی
ــه ســوال هــای او پاســخ دهیــد و بعــد  ــه رفتــار کنیــد، ب و صمیمان

ــد. ــی کنی ــود را قطع ــروش خ ف

سریع حرف زدن
مشــتری ناگهــان از حالــت تفکــر بیــرون می‌آیــد. درگیــری ذهنــی 
خــود را رهــا می‌کنــد و حــس اعتمــاد بــه محصــول پیــدا می‌کنــد. 
در ایــن حالــت، شــروع بــه ســریع صحبــت کــردن می‌کنــد. ممکــن 
اســت از تجربیــات خریــد قبلــی خــود بگویــد؛ در ایــن لحظــه، شــما 
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بــه قطعــی کــردن فــروش خــود نزدیــک شــده‌اید. مشــتری حالــت 
ــنهاد  ــد پیش ــما می‌توانی ــگاه ش ــد؛ آن ــدا می‌کن ــت پی ــاد و مثب ش

فــروش قطعــی را بدهیــد.

سؤالات درباره قیمت و نحوه ارائه محصول
ــه  ــا اینک ــرد ی ــوال ک ــما س ــت از ش ــاره قیم ــتری درب ــی مش وقت
ــه دســتش می‌رســانید؟ حــال شــما  ــه ب پرســید محصــول را چگون
ــرح  ــا ط ــد ب ــده‌اید. می‌توانی ــک ش ــروش نزدی ــردن ف ــی ک ــه قطع ب

ــن شــوید. ــد دارد، مطمئ ــه او قصــد خری ســؤالی از اینک
- تعداد کالایی را که می‌خواهد بپرسید.

- اینکه دوست دارد کالا را تا کی دریافت کند.
- اگر می‌خواهد، الآن کالا را برایش بفرستید.
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با اعتراض‌ها و انتقادها چه‌کار کنیم

همیشــه انتقادهــا را بــه شــکل یــک ســؤال ببینیــد. فــرض کنیــد 
کــه مشــتری اطلاعــات لازم را بــرای خریــد نــدارد؛ بــه همیــن خاطر 
ممکــن اســت کــه یــک واکنــش طبیعــی بــه پیشــنهاد فــروش شــما 

ــد. ــان می‌ده نش
ــاد اســت،  ــه‌اش زی ــد کــه هزین ــه شــما می‌گوی وقتــی مشــتری ب
شــما از او ســوال بپرســید کــه چــرا قیمتــش بالاتــر از حــد انتظــار 
ــم.  ــدان برنمی‌آی ــده خری ــه از عه ــد ک ــتری می‌گوی ــا مش ــت؟ ی اس
ــده  ــد از عه ــه می‌توان ــه چگون ــد ک ــما می‌پرس ــع دارد از ش درواق
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خریــدان بربیایــد؟ یــا مثــاً زمانــی کــه مشــتری بــه شــما می‌گویــد 
اجــازه دهیــد بــروم باکســی مشــورت کنــم، درواقــع از شــما 
می‌خواهــد کــه اطلاعــات بیشــتری بدهیــد تــا مجبــور نباشــد کــه 

از کســی بپرســد.
ــد راحــت  ــه مشــتری بتوان ــد ک ــار کنی ــد طــوری رفت ســعی کنی
ــنوید،  ــتری بش ــات بیش ــه اعتراض ــر چ ــد. ه ــود را بپرس ــؤال خ س
ــوب  ــتری خ ــراض مش ــه اعت ــود. ب ــد ب ــر خواهی ــروش موفق‌ت درف
ــت ســؤالی  گــوش کنیــد، واکنشــی مثبــت نشــان دهیــد و از او باب
کــه پرســیده و اعتراضــی کــه کــرده اســت، تعریــف کنیــد. بگوییــد 
ــد. همــه انســان‌ها از  ــن مشــکل را بازگــو کرده‌ای خوشــحالم کــه ای
اینکــه کســی از آن‌هــا تعریــف کنــد، خوششــان می‌آیــد و احســاس 
ــه شــما  ــد؛ درنتیجــه ب ــدا می‌کنن ــه خودشــان پی ــری نســبت ب بهت

ــد. ــتری می‌کنن ــاد بیش اعتم

هفت اعتراض رایج که باید به آن جواب بدهید

۱- عذر و بهانه
یکــی از رایج‌تریــن اعتراضاتــی کــه بــه گوشــتان می‌رســد و بایــد 

بــه آن‌هــا جوابــی درســت داده شــود.
به‌طــور مثــال: فعــاً نیــازی بــه ایــن محصــول نــدارم، مشــابه ایــن 
ــی  ــم، از محصولات ــتفاده می‌کن ــری اس ــرکت دیگ ــول را از ش محص
ــه محصــول  ــازی ب ــاً نی ــم، راضــی هســتم. فع ــه اســتفاده می‌کن ک

جدیــد نــدارم.
ــد و  ــتریان می‌آورن ــه مش ــت ک ــه ایس ــتر بهان ــا بیش ــن حرف‌ه ای
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ــندگان  ــد. فروش ــدی بگیری ــا را ج ــن بهانه‌ه ــی ای ــد خیل ــما نبای ش
ــه حــرف مشــتری را گــوش  ــد ک ــه عمــل می‌کنن ــه‌ای این‌گون حرف
ــکان دادن  ــا ت ــان را ب ــد و حرفش ــد می‌زنن ــپس لبخن ــد، س می‌کنن
ســر، تأییــد می‌کننــد ســپس ســؤالی مطــرح می‌کننــد کــه بهتریــن 
ــر فــروش، ایــن اســت کــه بگوییــد:  ــا مقاومــت در براب ــه ب راه مقابل
خــوب خیلــی جالــب اســت! مشــتریان قبلــی مــا هــم همیــن نظــر 
شــمارا داشــتند؛ ولــی وقتــی از محصــولات مــا اســتفاده کردنــد، بــه 

بهتریــن مشــتریان مــا تبدیــل شــدند.

2- اعتراض پنهان
ــی‌آورد.  ــان نم ــه زب ــود را ب ــراض خ ــتری اعت ــات مش ــی اوق گاه
شــما نیــاز مشــتری را پیداکــرده و محصــول خــود را بــه او معرفــی 
ــر  ــد، در فک ــوش می‌ده ــمارا گ ــای ش ــتری حرف‌ه ــد. مش می‌کنی
ــد.  ــی نمی‌ده ــچ جواب ــد و هی ــکان می‌ده ــری ت ــی‌رود، س ــرو م ف
درحالی‌کــه بــا پیشــنهاد شــما مشــکل دارد؛ ولــی از شــما نمی‌پرســد 
کــه آیــا واقعــاً ایــن محصــول بــه درد او می‌خــورد یــا نــه؟ بهتریــن 
کار ایــن اســت کــه اجــازه دهیــد مشــتری بــا شــما حــرف بزنــد و 
از او ســؤالاتی بپرســید. هــر چــه فرصــت ایــن را فراهــم کنیــد کــه 
پاســخ‌های بیشــتری بدهــد، آنچــه او را از خریــد بازمــی‌دارد، مطــرح 

می‌ســازد.

۳- الآن موقع مناسب نیست
ــه  ــد ک ــاس می‌گیری ــتریان تم ــی از مش ــا بعض ــات ب ــی اوق گاه
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ــار  ــا تحت‌فش ــند ی ــی نباش ــت خوب ــا در موقعی ــت آن‌ه ــن اس ممک
ــود  ــایندی از خ ــای ناخوش ــل رفتاره ــان، بی‌دلی ــواده و اطرافی خان
ــی  ــما خال ــر ش ــان را س ــه دق‌ودلی‌ش ــکان دارد ک ــد. ام نشــان دهن
کننــد، از کالای شــما انتقــاد کننــد یــا کالای رقبایتــان را ارج نهنــد. 
ــد  ــند، می‌گوین ــته باش ــخصی داش ــل مش ــه دلی ــدون اینک ــا ب آن‌ه
ــا ایــن مــدل  کــه کیفیــت کالای شــما پاییــن اســت. راه برخــورد ب
اعتراضــات ایــن اســت کــه شــما بایــد بدانیــد هــدف ایــن اعتراضــات 
ــما  ــه ش ــودش اســت و ب ــر مشــکلات خ ــرد درگی ــن ف نیســتید. ای
ــن  ــه‌ای ای ــنده حرف ــک فروش ــوان ی ــما به‌عن ــدارد. کار ش ــی ن ربط
اســت کــه آرام باشــید، باانــرژی مثبــت رفتــار کنیــد و اعتمادبه‌نفــس 
داشــته باشــید. همیــن رفتــار شــما باعــث می‌شــود کــه روی آن‌هــا 

تأثیــر مثبــت بگذاریــد.

۴-گرفتن اطلاعات بیشتر
ــما درخواســت  ــه مشــتری از ش ــن اســت ک ــراض ای ــن اعت بهتری
ــد.  ــن ســؤال او را بدهی ــد جــواب ای ــد. شــما می‌توانی ــات کن اطلاع
مثــاً وقتــی مشــتری از شــما دربــاره فوایــد محصــول ســؤال 
می‌کنــد، بهتریــن زمــان بــرای فــروش اســت. از همــه مهارت‌هــای 
ــات  ــتری اطلاع ــه مش ــد و از اینک ــتفاده کنی ــروش اس ــود درف خ

ــد. ــکر کنی ــت تش ــته اس خواس

۵- اعتراضات همیشگی
ممکــن اســت بــا توجــه بــه اینکــه شــما از فوایــد محصــول خــود 



63 فصل دوم / پاسخگویی شفاف به مخالفت‌ها /

ــد  ــه می‌دان ــد ک ــما بگوی ــه ش ــتری ب ــد، مش ــت کرده‌ای ــاد صحب زی
ایــن محصــول خوبــی اســت، ولــی بــه درد او نمی‌خــورد یــا مشــکل 
او را حــل نمی‌کنــد. شــما بایــد بتوانیــد جوابــی قانع‌کننــده‌ای 
ــای  ــد از بازخورده ــید. می‌توانی ــته باش ــوع داش ــن موض ــرای ای ب
ــد  ــورت بتوانی ــن ص ــا در ای ــد ت ــود بگویی ــی خ ــتری‌های قبل مش

ــری داشــته باشــید. ــروش بهت ف

۶- یک‌بار استفاده کردم راضی نبودم
کــه  را  اطلاعاتــی  تمامــی  کــه  می‌گویــد  مشــتری  گاهــی 
ــن  ــی ممک ــته و حت ــل می‌دانس ــد را از قب ــه او بدهی ــد ب می‌خواهی
اســت بگویــد کــه از آن محصــول اســتفاده کــرده ولــی راضــی نبــوده 
اســت. وقتــی ایــن اتفــاق می‌افتــد از خــود ملایمــت نشــان دهیــد و 
بــه او بگوییــد کــه از علــم و اطلاعاتــش تحــت تأثیــر قرارگرفته‌ایــد. 
ــه  ــه ب ــر و حوصل ــا صب ــما ب ــد؛ ش ــل بزن ــش را کام ــد حرف بگذاری
ــما  ــراد از ش ــن اف ــه ای ــال اینک ــد. احتم ــوش کنی ــش گ حرف‌های

ــاد اســت. ــد کننــد زی خری

۷- آخرین اعتراض
شــما بــه مشــتری محصولتــان را معرفــی کرده‌ایــد و همــه 
اطلاعــات لازم را داده‌ایــد. بــه مشــتری گفته‌ایــد کــه کالای شــما تــا 
چــه انــدازه می‌توانــد مشــکلش را حــل کنــد. ممکــن اســت دوبــاره 
مشــتری در لحظــه خریــد از شــما بپرســد کــه واقعــاً ایــن محصــول 

ــام داده اســت؟ ــتی انج ــد درس ــا خری ــورد؟ آی ــه درد او می‌خ ب
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بــه صحبت‌هــای مشــتری خــود گــوش کنیــد. مشــتری را 
مطمئــن کنیــد کــه انتخــاب درســتی کــرده اســت و تمــام کســانی 

ــتند. ــی هس ــد راض ــتفاده کرده‌ان ــه از آن کالا اس ک
ــما  ــا، ش ــه آن‌ه ــخ دادن ب ــات و پاس ــن اعتراض ــه ای ــر هم در آخ

ــد. ــی کنی ــروش را قطع ــؤال ف ــد س ــیدن چن ــا پرس ــد ب می‌توانی
-کدام‌یک از این دو کالا را ترجیح می‌دهید؟

-اگر پول نقد ندارید می‌توانید به حسابم واریز کنید.
-تــا آخــر وقــت می‌خواهــم از شــرکت ســفارش بگیــرم، اگــر شــما 

هــم می‌خواهیــد، بــرای شــما هــم ســفارش محصــول را بدهــم.

چرا مشتریان خرید نمی‌کنند

ــا  ــت. آن‌ه ــراد اس ــردن اف ــد نک ــل خری ــت، عام ــرس از شکس ت
می‌ترســند کــه در انتخــاب خــود اشــتباه کننــد، جنــس نامرغوبــی 
را بخرنــد یــا چیــزی را بخرنــد کــه بدردشــان نخــورد. هــر خریــداری 
تجربــه خریــد اشــتباه را داشــته و بعــد از خریــد پشــیمان شــده کــه 
چــرا ایــن کالا را خریــداری کــرده اســت. ممکــن اســت ایــن افــراد 
بعــد از خریــد، خدمــات پــس از فــروش خوبــی نگرفتــه باشــند. ایــن 
عوامــل باعــث بــه وجــود آمــدن تــرس در مشــتری و درنتیجــه بــه 

ــد نکــردن آن‌هــا منجــر می‌شــود. خری

جنس فروخته‌شده پس گرفته نمی‌شود

ــا  یکــی از اشــتباهاتی اســت کــه فروشــندگان انجــام می‌دهنــد. ب
ایــن کار، تــرس از خریــد کــردن مشــتری را بیشــتر می‌کننــد. اگــر 
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می‌خواهیــد حرفــه‌ای کارکنیــد، بایــد محصــول باکیفیــت و خوبــی 
داشــته باشــید. بــه مشــتری ایــن اطمینــان را بدهیــد کــه می‌توانــد 
ــب  ــه اغل ــد. کاری ک ــس ده ــول را پ ــی، محص ــورت نارضایت در ص
ــن  ــود مطمئ ــات خ ــت و خدم ــه کیفی ــه ب ــزرگ ک ــرکت‌های ب ش
هســتند انجــام می‌دهنــد. تضمیــن دادن باعــث می‌شــود کــه تــرس 
ــر محصــول شــمارا  ــم شــود و مشــتری راحت‌ت ــردن ک ــد ک از خری
بخــرد. تصمیم‌گیــری بــرای مشــتری، ســخت اســت. گاهــی اوقــات 
شــما بایــد به‌جــای مشــتری تصمیــم بگیریــد و او را از کالایــی کــه 
می‌خــرد مطمئــن کنیــد. ایــن جملــه را احتمــالاً از مشــتریان، زیــاد 
ــا شــخص دیگــری  شــنیده‌اید کــه می‌گوینــد اجــازه دهیــد بــروم ب
مشــورت کنــم. ایــن ترس‌هــا باعــث می‌شــود کــه آن‌هــا بــه دنبــال 
تأییــد از دیگــران برونــد. ایــن افــراد قــدرت تصمیم‌گیــری ندارنــد و 

ــند. ــردن می‌ترس ــد ک از خری

راحتی در خرید

مشــتریان دوســت دارنــد کــه در حاشــیه امــن خــود قــرار بگیرنــد. 
ــد،  ــی می‌کنی ــا معرف ــه آن‌ه ــد ب ــول جدی ــک محص ــما ی ــی ش وقت
ــی  ــول قدیم ــان محص ــد و از هم ــاب می‌کنن ــاده‌ترین راه را انتخ س
خــود اســتفاده می‌کننــد. شــما به‌عنــوان یــک فروشــنده حرفــه‌ای 
ــای  ــد. از ویژگی‌ه ــدا کنی ــرای مشــتری‌تان پی ــی ب ــه امن ــد نقط بای
محصولتــان وبرتــری داشــتنان نســبت بــه کالاهــای دیگــر بگوییــد 
ــا راغــب شــوند کــه از شــما خریــد کننــد. شــاید مجبــور باشــید  ت
چندیــن مرتبــه بــا مشــتریان خــود تمــاس بگیریــد و ایــن ویژگی‌هــا 
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ــا نتیجــه‌ای کــه می‌خواهیــد اتفــاق بیافتــد. را بیــان کنیــد ت

همیشه حق با مشتری است

احتمــالاً ایــن جملــه را زیــاد شــنیده‌اید ولــی چقــدر بــه آن عمــل 
ــه مشــتری می‌دهیــد؟ می‌کنیــد و حــق را ب

ــه مشــتری می‌دهنــد  ــی حــق را ب ــا زمان ــی ت فروشــندگان معمول
کــه همه‌چیــز ســر جــای خــودش اتفــاق بیافتــد. به‌محــض اینکــه 
مشــتری شــروع بــه انتقــاد کــردن از محصــول می‌کنــد و بــه 
ــق را  ــر ح ــد، دیگ ــراض می‌کن ــول اعت ــای محص ــت و ویژگی‌ه قیم

ــد. ــتری نمی‌دهن ــه مش ب
ــا  ــه مشــتری بگوییــد کــه اشــتباه کــرده اســت؛ ب هرگــز نبایــد ب
او بحــث نکنیــد. فــروش کــردن رقابتــی نیســت کــه شــما بخواهیــد 
دران پیــروز شــوید. اگــر شــروع بــه توجیــه کــردن کنیــد، مشــتری 
و اعتراضــش را نادیــده بگیریــد، شــما بازنــده بــازی هســتید. شــما 
ــم  ــون بازه ــد؛ چ ــد کنی ــاف اراده‌اش متقاع ــی را برخ ــد کس نبای
عقایــد قبلــی خــود را دارد. اگــر بخواهیــد بــا مشــتری بحث‌وجــدل 
کنیــد و مشــتری را تحت‌فشــار قــرار دهیــد، شــاید بــه نشــانه تأییــد 
ــد. به‌جــای  ــد نمی‌کن ــی هرگــز از شــما خری ــکان دهــد ول ســری ت
ــه مشــتری را  ــه دغدغ ــد ک ــدا کنی ــی را پی ــا مشــتری راه بحــث ب

حــل کنــد.
نظراتتان را نزد خود نگه‌دارید

ــد.  ــتریان نگویی ــه مش ــود را ب ــخصی خ ــرات ش ــع نظ ــچ موق هی
مشــتری، بــا خــود می‌گویــد کــه ایــن فروشــنده اســت، دارد تبلیــغ 
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ــروش انجــام دهــد از  ــرای اینکــه ف ــد و ب جنــس خــودش را می‌کن
محصولــش تعریــف می‌کنــد. یکــی از کارهایــی کــه باعــث می‌شــود 
ــت  ــن اس ــد ای ــته باش ــاد داش ــان اعتم ــما و کالایت ــه ش ــتری ب مش
ــن محصــول اســتفاده  ــاً از ای کــه بازخوردهــای مشــتریانی کــه قب

کرده‌انــد را نقل‌قــول کنیــد.

از مشتری‌های دیگر نقل‌قول کنید

ــف  ــر مشــتری دارد، تعری ــادی ب ــر زی ــه تأثی ــی ک یکــی از کارهای
کــردن صادقانــه از بازخــورد مشــتریانی اســت کــه از ایــن محصــول 
ــتری  ــه، مش ــد. این‌گون ــی گرفته‌ان ــج خوب ــد و نتای ــتفاده کرده‌ان اس

ــد. ــد می‌کن ــما خری ــد و از ش ــاور می‌کن ــتر ب ــمارا بیش کالای ش

همیشه تعریف کنید

ــر  ــرکت‌های دیگ ــز ش ــان، هرگ ــردن ارزش محصولت ــالا ب ــرای ب ب
را تخریــب نکنیــد. از جمــات منفــی بــرای کالاهــا دیگــر اســتفاده 
ــد.  ــد نکن ــما خری ــتری از ش ــود مش ــث می‌ش ــن کار باع ــد. ای نکنی
شــما می‌توانیــد بگوییــد کــه برندهــای دیگــر هــم خــوب هســتند؛ 
ــه،  ــد و در ادام ــروش بیشــتر می‌کن ــدرت شــمارا درف ــن حــرف ق ای
ــما  ــت ش ــس مثب ــن ح ــد. ای ــف کنی ــان تعری ــط از کالای خودت فق
ــما  ــه ش ــتری ب ــاد بیش ــا اعتم ــتری، ب ــه مش ــود ک ــث می‌ش باع

ــک شــود. نزدی
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اقتدارطلبی نکنید

بعضــی فروشــندگان فکــر می‌کننــد اگــر محصــول خــود را 
ــراق  ــود اغ ــای خ ــد و در تعریف‌ه ــداد کنن ــص قلم ــب و نق بی‌عی
کننــد کــه ایــن کالا معجــزه می‌کنــد، می‌تواننــد فــروش بیشــتری 
انجــام دهنــد. درصورتی‌کــه اصــاً این‌طــور نیســت. ایــن کار فقــط 
ــما  ــول ش ــادی از محص ــع زی ــتری توق ــه مش ــود ک ــث می‌ش باع

ــد. ــته باش داش

درفروش محصول خود نگویید که این محصول 
صد در صد جواب می‌دهد. قول‌هایی ندهید که 

بعداً نتوانید به آن عمل کنید. قرار نیست با خرید 
این محصول معجزه‌ای رخ دهد.
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به مشتری فشار نیاورید

ــکات را در  ــن ن ــد ای ــد، بای ــی کنی ــه فروشــتان را نهای ــرای اینک ب
ــد. نظــر بگیری

- مشتری باید محصول شمارا بشناسد و کالای شمارا بخواهد.
ــاج  ــول احتی ــه محص ــده و ب ــد شناسایی‌ش ــتری بای ــاز مش - نی

ــد. ــته باش داش
- مشتری باید بتواند از عهده پرداختان برآید.

ــه  ــه محصــول ببینــد و ب ــد حــس خــوب شــمارا ب - مشــتری بای
ــان داشــته باشــد. شــما اطمین

بــدون در نظــر گرفتــن ایــن چهــار نکتــه، اگــر شــما بخواهیــد کــه 
فروشــتان را قطعــی کنیــد، موفــق نخواهیــد شــد.
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ترس از فروش

ــد،  ــام می‌دهن ــروش انج ــه کار ف ــرادی ک ــام اف ــرای تم ــرس ب ت
ــرای  ــع ب ــن مان ــه بزرگ‌تری ــد، همیش ــراس و تردی ــود دارد. ه وج
ــه  ــرس از ن ــا ت ــوردن و ی ــت خ ــرس از شکس ــتند. ت ــروش هس ف
ــود.  ــروش می‌ش ــما درف ــادن ش ــب افت ــث عق ــی باع ــنیدن، همگ ش

ــام دهیــد. ــود کــه کاری انج ایــن ترس‌هــا، مانــع از آن می‌ش

ــم،  ــام ده ــروش انج ــتم کار ف ــار می‌خواس ــن ب ــرای اولی ــی ب وقت
ــد،  ــن بده ــنهاد م ــه پیش ــه ب ــواب ن ــتری ج ــه مش ــرس از اینک ت
ــرم. همیشــه  ــاس بگی ــس تم ــا هیچ‌ک ــم ب ــه نتوان ــث می‌شــد ک باع
ــرار  ــاط برق ــتم. ارتب ــم داش ــدادن کارهای ــام ن ــرای انج ــی ب بهانه‌های
کــردن بــا آدم‌هــا در یــک فــروش برایــم ســخت بــود. نمی‌دانســتم 
از کجــا بایــد شــروع کنــم. چگونــه محصولــم را ارائــه دهــم. همیشــه 
قبــل از اینکــه بــا مشــتریان تمــاس بگیــرم، در ذهــن خــود آن‌هــا را 
ــه  ــه‌ای می‌گشــتم ک ــال بهان ــردم. دنب ــش‌داوری و قضــاوت می‌ک پی
ــم  ــه می‌ده ــتم پیشــنهادی ک ــم. نمی‌خواس ــگ نزن ــه مشــتری زن ب
رد بشــود یــا نــه بشــنوم. می‌گفتــم الآن وقــت مناســبی بــرای زنــگ 
زدن نیســت، چنــد ســاعت دیگــر زنــگ می‌زنــم. اصــاً بعــد از تایــم 
ــی  ــت و بهترم ــوت تراس ــرش خل ــتری س ــم. مش ــگ می‌زن کاری زن
توانــد جــواب دهــد. ایــن بهانه‌هــا همین‌طــور ادامــه پیــدا می‌کــرد 

ترس از شکست تنها چیزی است که باعث می‌شود 
شما به خودتان بگویید که من نمی‌توانم!
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ــتری در  ــالاً مش ــم احتم ــاعت کاری می‌گفت ــد از س ــه بع ــا اینک ت
مســیر برگشــت بــه خانــه، پشــت فرمــان ماشــین اســت. در ترافیــک 
ــگ  ــتری زن ــه مش ــب ب ــا ش ــدارد ت ــواب دادن ن ــه ج ــت، حوصل اس
ــن  ــه ای ــردم. هم ــول می‌ک ــردا موک ــه ف ــن کار را ب ــی‌زدم و ای نم
فکرهــا و پیش‌داوری‌هــا باعــث می‌شــد کــه تمــاس نگیــرم و هیــچ 

فروشــی انجــام ندهــم.
ــردن  ــه ک ــی در مقابل ــه‌ای و معمول ــنده حرف ــک فروش ــاوت ی تف
ــودن، شــمارا  ــی شــجاع ب ــا دقایق ــاید تنه ــن ترس‌هاســت. ش ــا ای ب
ــه شــما تکنیکــی  ــه موفقیت‌هــای بســیاری برســاند. می‌خواهــم ب ب
ــد،  ــرار گرفتی ــا ق ــن موقعیت‌ه ــرگاه در ای ــه ه ــم ک ــوزش ده را آم

ــد. ــه‌ای عمــل کنی بتوانیــد حرف
بــرای از بیــن بــردن ایــن موانــع، کافــی اســت کــه بــه خــود بارهــا 
و بارهــا تلقیــن کنیــد کــه می‌توانیــد موفــق شــوید. ایــن کار باعــث 
ــرای  ــد و ب ــدا کنی می‌شــود شــما در ذهــن خــود اعتمادبه‌نفــس پی
ــه مقــداری جملــه  ــا مشــتری آمــاده شــوید. بایــد ب ــرو شــدن ب روب
مــن می‌توانــم را تکــرار کنیــد و ســپس خــود را در شــرایط فــروش 

قــرار دهیــد تــا تــرس شــما از بیــن بــرود.

اگر کاری را که از آن می‌ترسید انجام ندهید ترس، 
زندگی شمارا در اختیار می‌گیرد.
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رد شدن به معنای رد شدن شخص شما نیست

ــنهاد  ــدن پیش ــه رد ش ــید ک ــته باش ــه داش ــه توج ــن نکت ــه ای ب
شــما توســط مشــتری، بــه معنــای رد کــردن شــخص شــما نیســت. 
ــاس  ــم و احس ــان می‌گیری ــه خودم ــدن را ب ــن رد ش ــا ای ــی م گاه
ــی  ــم. وقت ــه ندادی ــوب ارائ ــول را خ ــالاً محص ــه احتم ــم ک می‌کنی
مشــتری می‌گویــد نــه ممنــون، مــن از محصــول دیگــری اســتفاده 
می‌کنــم یــا بــه ایــن محصــول پیشــنهادی شــما احتیاجــی نــدارم، 
ــاید  ــد. ش ــی می‌ده ــواب منف ــما ج ــاری ش ــه پیشــنهاد تج ــط ب فق
ــد و  ــی نمی‌شناس ــان را به‌خوب ــا محصولت ــما ی ــاً ش ــتری اص مش
ــن  ــدارد. ممک ــما ن ــای ش ــه توانمندی‌ه ــاره‌ای ب ــردن اش ــن رد ک ای
ــرای او  اســت از فوایــد آن آگاه نباشــد و ندانــد کــه آیــا محصــول ب

مفیــد اســت یــا نــه.

ناکام ماندن درنهایت، یک بازخورد است

ــرای رســیدن  تــرس از شکســت باعــث می‌شــود کــه فروشــنده ب
بــه موفقیــت، تلاشــی نکنــد. بــرای اینکــه از دیگــران نــه نشــنود و 
ــرای مشــاوره  ــد رد نشــود، اصــاً تلاشــی ب ــه می‌ده پیشــنهادی ک
ــک  ــرای ی ــه ب ــا از اینک ــی وقت‌ه ــد. خیل ــه مشــتری نمی‌کن دادن ب
مشــتری وقــت بگذاریــد، نیــاز مشــتری را پیــدا کنیــد، محصولتــان 
را ارائــه دهیــد و در آخــر مشــتری بــا نخریــدن وقــت شــمارا تلــف 
کنــد، می‌هراســید. درســت اســت کــه شــما انــرژی خــود را صــرف 
ــد کــه  ــی بدانی ــد نکــرده اســت ول ــد و مشــتری از شــما خری کردی
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ــد  ــا می‌توان ــن بازخورده ــد. ای ــت گرفته‌ای ــورد مثب ــک بازخ ــما ی ش
ــه  ــاش خــود ادام ــه ت ــروش شــما بســیار تأثیرگــذار باشــند. ب درف

دهیــد!

نه بشنوید

بــه ایــن نکتــه توجــه کنیــد کــه شکســتی در کار نیســت. تمــام 
انســان‌هایی کــه امــروزه به‌عنــوان افــراد موفــق می‌شناســید، 
ــد، صدهــا و هــزاران  روزی کــه در مســیر موفقیــت حرکــت کرده‌ان
ــه  ــروزی اســت. چراک ــک پی ــرای شــما ی ــه ب ــر ن ــه شــنیده‌اند. ه ن
ــا و  ــیار توان ــنده بس ــک فروش ــه ی ــل ب ــنیدن، تبدی ــه ش ــما بان ش

ــد شــد. مجــرب خواهی

ترس از شکست خوردن و ترس از رد شدن، دلیل 
اصلی برای تلاش نکردن است. اگر بر این دو ترس 
غلبه کنید، می‌توانید درفروش خود به حداکثر نتایج 

مثبت برسید.

این نکته را بدانید که قبول نکردن پیشنهاد شما از 
سوی مشتری، فقط یک بازخورد و یک نظر است. بعضی از 
مشتریان از شما می‌خرند و بعضی‌ها نمی‌خرند، خب که چی؟
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بر ترس‌هایتان غلبه کنید

ــر  ــه ازه ــن اســت ک ــا، ای ــدل ترس‌ه ــن م ــا ای ــه ب ــا راه مقابل تنه
ــد  ــد. بای ــام دهی ــان کار را انج ــاً هم ــید، دقیق ــه می‌ترس ــزی ک چی
خودتــان را در شــرایطی کــه می‌ترســید قــرار دهیــد تــا بــر 

ترس‌هایتــان فــارغ آییــد.
ــه  ــد ب ــروع کنی ــید، ش ــتریان می‌ترس ــه مش ــگ زدن ب ــر از زن اگ
ــد  ــد از چن ــاً بع ــد. مطمئن ــگ بزنی ــا زن ــتری از آدم‌ه ــداد بیش تع
ــان را  ــد و محصولت ــراد تمــاس بگیری ــا اف تمــاس، دیگــر از اینکــه ب
ــادی  ــه مشــتری‌های زی ــد ب ــد، می‌توانی ــد، ترســی نداری ــه دهی ارائ
ــن  ــه ای ــید. ب ــته باش ــی داش ــیار بالای ــروش بس ــد و ف ــگ بزنی زن
ــه پیشــنهاد  ــا ب فکــر نکنیــد کــه آن‌هــا از شــما خریــد می‌کننــد ی
شــما نظــر مثبتــی دارنــد یــا نــه. شــما بــا ایــن کار بــرای همیشــه 

ترس‌هایتــان را کنــار می‌گذاریــد.

این‌گونه به‌جایی می‌رسید که دیگر ترسی ندارید 
و به شجاعتی می‌رسید که خواهان آن هستید.
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چگونه فروشتان را قطعی کنید

قطعــی کــردن فــروش، اغلــب ســخت‌ترین بخــش ارائــه محصــول 
به‌منظــور فــروش بــه مشــتری اســت.

ــت  ــندگان، آن را دوس ــه فروش ــت ک ــروش اس ــش از ف ــن بخ ای
ــه  ــروش، ب ــردن ف ــی ک ــا قطع ــه ب ــد ک ــر می‌کنن ــرا فک ــد؛ زی ندارن
ــد. ــد و مشــتری را از دســت می‌دهن ــود فشــار می‌آورن مشــتری خ

ــرای خریــد  مشــتری هــم از اینکــه مجبــور می‌شــود تصمیمــی ب
بگیــرد، خوشــحال نیســت. شــما به‌عنــوان فروشــنده، بایــد برنامــه‌ای 
ــروش را  ــا ف ــید ت ــته باش ــود داش ــروش خ ــردن ف ــی ک ــرای قطع ب

تمــام کنیــد.
نیازهــای مشــتری  برقــرار کرده‌ایــد،  شــما رابطــه‌ای مؤثــر 
مشــتری  دغدغه‌هــای  و  خواســته‌ها  بــه  پیداکرده‌ایــد،  را 
ــان آن اســت  ــد. حــالا زم ــه کرده‌ای ــد و محصــول را ارائ گوش‌داده‌ای
ــه ســفارش  ــد ک ــد و از مشــتری بخواهی ــروش را انجــام دهی ــه ف ک

ــد. ــد بده خری
نهایــی کــردن فــروش، یکــی از مهارت‌هایــی اســت کــه بایــد یــاد 
بگیریــم تــا بتوانیــم فــروش خوبــی داشــته باشــیم. همیشــه خیلــی 
از مشــاوره‌هایی کــه مــی‌دادم، بــه فــروش نمی‌رســید. بارهــا و 
ــه در  ــرا همیش ــم چ ــه ببین ــردم ک ــل می‌ک ــودم را تحلی ــا خ باره
ــی  ــه محصول ــد. همیش ــد نمی‌کن ــن خری ــتری از م ــر کار، مش آخ
کــه می‌فروختــم کیفیــت بالایــی داشــت و اطلاعــات مناســبی هــم 
ــتری  ــر مش ــی در آخ ــی‌دادم. ول ــتری م ــه مش ــول ب ــاره محص درب
ــن  ــون از اینکــه ای ــم، ممن ــم را بکن ــد فکرهای می‌گفــت اجــازه دهی
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ــاً  ــا اینکــه می‌گفــت فع ــد. ی ــه مــن پیشــنهاد داده‌ای محصــول را ب
ــن  ــه ای ــن ب ــه می‌دانســتم مشــتری م ــدارم. بااینک ــش ن ــازی به نی
ــارت  ــن مه ــی م ــاز دارد و مشــکلش حــل می‌شــود ول محصــول نی
قطعــی کــردن فــروش را بلــد نبــودم. بــه همیــن خاطــر در بیشــتر 
ــه خــودم می‌گفتــم  ــم هیــچ فروشــی انجــام نمی‌شــد و ب تماس‌های
ــراغ  ــه س ــان، ب ــد؛ دران زم ــد کنن ــن خری ــد از م ــه نبای ــه ک هم
ــد کنــد. ــا بالاخــره کســی از مــن خری مشــتری بعــدی می‌رفتــم ت

پنج شرط مهم برای نهایی کردن فروش

۱- پرانــرژی و باانگیــزه بــه ســراغ مشــتری برویــد و دیــد مثبــت 
ــتریان  ــن مش ــی از بهتری ــد یک ــردی می‌توان ــر ف ــید. ه ــته باش داش
شــما باشــد. ایــن میــل باطنــی شــما بــرای ارائــه محصــول و مشــاوره 
ــروش را قطعــی کنیــد و در کار خــود  دادن، باعــث می‌شــود کــه ف

موفــق شــوید.
ــا پرســیدن ســؤال  ۲- خواســته مشــتری بایــد مشــخص باشــد. ب
ــد.  ــه می‌خواه ــما چ ــاً از ش ــتری دقیق ــه مش ــد ک ــتری بدانی از مش
ــد.  ــه محصــول بروی ــراغ ارائ ــه س ــن موضــوع ب ــدن ای ــد از فهمی بع
محصــول شــما بایــد نیــاز مشــتری را برطــرف کنــد. مشــتری بایــد 
ایــن اطمینــان را بــه محصــول شــما پیــدا کنــد و مطمئــن شــود کــه 

مشــکلش حــل خواهــد شــد.
۳- مشــتری دقیقــاً بایــد بدانــد کــه محصــول شــما چــه تأثیــری 
ــا  ــی وقت‌ه ــورد. خیل ــه دردش می‌خ ــه چ ــاً ب ــرای او دارد و دقیق ب
مــا از ویژگــی محصــول و فوایــد آن می‌گوییــم، درصورتی‌کــه 
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مشــتری بارهــا و بارهــا از فروشــندگان دیگــر ایــن مــوارد را شــنیده 
ــما  ــی ش ــت. وقت ــته اس ــتفاده از آن را داش ــه اس ــالاً تجرب و احتم
فقــط از ویژگی‌هــا و فوایــد آن بــرای مشــتری می‌گوییــد، در 
ــورد  ــه در م ــه هم ــود ک ــت می‌ش ــه برداش ــتری این‌گون ــن مش ذه
ــه  ــل بقی ــم مث ــن ه ــد و ای ــف می‌کنن ــه تعری ــان این‌گون محصولش
مشــکل مــن را حــل نخواهــد کــرد. شــما بایــد از اتفاقاتــی کــه پــس 
ــش رخ می‌دهــد و نتیجــه‌ای کــه  ــن محصــول برای از اســتفاده از ای
ــه خریــد کــردن را در مشــتری  می‌گیــرد، صحبــت کنیــد تامیــل ب

ــالا ببریــد. ب
ــود.  ــرار ش ــری برق ــاط مؤث ــد ارتب ــتری بای ــما و مش ــن ش ۴- بی
ــد از شــما  ــا بتوان ــه شــما اعتمــاد کنــد ت مشــتری نیــاز دارد کــه ب
ــواب  ــه ج ــردن ب ــوش ک ــؤال و گ ــیدن س ــا پرس ــد. ب ــد کن خری
ــر  ــاد را قوی‌ت ــان و اعتم ــس اطمین ــن ح ــد ای ــتری، می‌توانی مش
ــد. از مشــتری بپرســید چــه  ــک مشــاور عمــل کنی ــل ی ــد. مث کنی
نیــازی دارد و دوســت دارد ایــن مشــکلش چگونــه حــل شــود. آیــا 
ــن موضــوع داشــته باشــید، او حاضــر  ــرای ای ــی ب ــر شــما راه‌حل اگ

ــد؟ ــش ده ــه انجام اســت ک
ــته  ــد داش ــرای خری ــول را ب ــوان پرداخــت پ ــد ت ۵- مشــتری بای
ــته  ــول نداش ــت پ ــه پرداخ ــل ب ــتری می ــت مش ــن اس ــد. ممک باش
ــاوت اســت.  ــوان پرداخــت متف ــا نداشــتن ت ــن موضــوع ب باشــد. ای

ــید. ــته باش ــر داش ــن را در نظ ــد ای بای
ــد،  ــر باش ــرای مشــتری امکان‌پذی ــج شــرط ب ــن پن ــام ای ــر تم اگ
شــما می‌توانیــد در راســتای نهایــی کــردن قــدم برداریــد و فــروش 
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ــده اســت و  ــروش بی‌فای ــردن ف ــی ک ــه قطع ــد. وگرن ــی کنی را قطع
ــد نخواهــد کــرد. مشــتری از شــما خری

بعد از نهایی کردن فروش سکوت کنید

ــروش، ســکوت  ــردن ف ــی ک ــای نهای ــن تکنیک‌ه یکــی از مهم‌تری
بعــد از درخواســت خریــد و اعــام قیمــت اســت. زمانــی کــه شــما 
فــروش خــود را نهایــی کردیــد، بایــد حرفــه‌ای عمــل کنیــد. تنهــا 
فشــاری کــه می‌توانیــد بــه مشــتری بیاوریــد، فشــار ســکوتی اســت 
کــه بعــد از تقاضــای خریــد ایجــاد می‌کنیــد. بــه ایــن نکتــه توجــه 
ــا  کنیــد کــه نبایــد هیــچ حرفــی زده شــود. بایــد ســکوت کنیــد ت
مشــتری از شــما خریــد کنــد. نبایــد دوبــاره ســراغ محصــول برویــد 
ــده  و توضیحــات اضافــی بدهیــد. هرکســی کــه صحبــت کنــد، بازن

بــازی اســت.

فشار سکوت مؤثرترین ابزاری است که می‌توانید 
بعد از درخواست خرید انجام دهید. فقط سکوت کنید 

و منتظر بمانید تا مشتری خرید خود را انجام دهد.
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فروش خود را به‌سرعت نهایی نکنید

احتمــالاً ایــن تجربــه بــرای شــما هــم اتفــاق افتاده اســت کــه برای 
ــف را  ــد و مدل‌هــای مختل ــاس رفته‌ای ــک فروشــگاه لب ــه ی ــد ب خری
ــوید،  ــک می‌ش ــاس نزدی ــک لب ــه ی ــه ب ــی ک ــد. زمان ــگاه می‌کنی ن
ناگهــان فروشــنده بــه شــما می‌گوییــد ســلیقه خوبــی داریــد، ایــن 
ــا اســت و همــه آن را انتخــاب می‌کننــد. چــه  ــن کار م پرفروش‌تری
ــوید.  ــا دور ش ــد زود ازآنج ــد؟ می‌خواهی ــه داری ــی دران لحظ حس
واقعیــت ایــن اســت کــه تــا مشــتری اطلاعــات لازم از محصــول را 
نداشــته باشــد و ندانــد کــه ایــن محصــول برایــش ســودمند اســت یا 

ــد کنیــد. ــه خری ــه شــما نمی‌توانیــد آن را ترغیــب ب ن

چرا قطعی کردن فروش دشوار است

ــنهادش  ــدن پیش ــه نش ــنده، پذیرفت ــر فروش ــرس ه ــن ت مهم‌تری
ــه بگویــد.  ــه مــا ن اســت. مــا معمــولاً دوســت نداریــم کــه کســی ب
ــی نهادینه‌شــده اســت. چــون همیشــه  ــا از کودک ــرس در م ــن ت ای
دنبــال تأییــد از دیگــران بوده‌ایــم. در کودکــی دنبــال تأییــد از پــدر 
و مادرمــان بوده‌ایــم و همچنــان دوســت داریــم کارهایــی را انجــام 
دهیــم کــه دیگــران مــا را تأییــد کننــد. معمــولاً بــه کســی چیــزی 
ــن شــویم  ــه مطمئ ــی ک ــا زمان ــم ت ــم و درخواســتی نداری نمی‌گویی
جــواب مثبتــی بــه مــا خواهنــد داد. اینکــه دیگــران مــا را رد کننــد و 
جــواب نــه بدهنــد، مــا را می‌ترســاند و دچــار اســترس می‌کنــد بــه 

ــم. ــاب می‌کنی ــروش اجتن ــن خاطــر از قطعــی کــردن ف همی
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نهایی کردن فروش

ــد،  ــح داده‌ای ــولات را توضی ــه محص ــما کلی ــه ش ــد ک ــرض کنی ف
مشــتری هــم از فوایــد محصــول باخبــر اســت و می‌دانــد کــه ایــن 
محصــول چقــدر برایــش مفیــد اســت. باکمــی مکــث می‌گویــد کــه 
ــدار  ــه خری ــان ب ــن زم ــه؟ در ای ــا ن ــرد ی ــن کالا را بخ ــد ای نمی‌دان
بگوییــد کــه بــه نظــر می‌رســد ســؤالی ذهــن شــمارا درگیــر کــرده 
ــه شــما  ــا ب ــد ت ــا از قیمــت کالا ناراضــی هســتید؟ بگذاری اســت. آی
ــولاً مشــتریان  ــد. معم ــح ده ــردن را توضی ــد نک ــی خری ــل اصل دلی
ــد  ــد کــه شــما می‌خواهی پاســخ درســتی نمی‌دهنــد چــون می‌دانن
مشــکلات آن‌هــا را حــل کنیــد و دیگــر بهانــه‌ای ندارنــد کــه از شــما 
ــد  ــل تردی ــد و دلی ــه‌یابی کنی ــد ریش ــعی کنی ــد. س ــد نکنن خری
ــدازه‌ای  ــد به‌ان ــما بای ــوید. ش ــه ش ــد متوج ــرای خری ــتری را ب مش
ســؤال کنیــد کــه مشــتری بگویــد، نــه دیگــر مشــکلی نیســت ایــن 

آخریــن دلیــل بــود.
وقتــی مشــکل اصلــی خریــد نکــردن را متوجــه شــدید از مشــتری 
بپرســید کــه اگــر ایــن مشــکل برطــرف شــود، آیــا مایــل بــه خریــد 
کــردن هســت؟ منتظــر بمانیــد تــا پاســخ دهــد. اگــر گفــت بلــه ایــن 
ــم  ــم تصمی ــن می‌توان ــد و م ــل می‌کن ــن را ح ــکل م ــول مش محص
خــود را بگیــرم، شــما از مشــتری بپرســید کــه دوســت دارد چگونــه 
مشــکلش حــل شــود. بــار دیگــر ســکوت کنیــد تــا شــرایط نهایــی 
ــروش، شــما  ــی کــردن ف ــرای نهای ــروش را اعــام کنــد. ب کــردن ف

بایــد بــه ســؤالش پاســخ مناســب دهیــد.
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درباره قیمت چه کارکنیم

یکــی از مشــکلات فــروش، ســر قیمــت محصــولات اســت. تمامــی 
کســانی کــه می‌خواهنــد خریــد کننــد، خریــدی می‌خواهنــد 
انجــام دهنــد کــه بالاتریــن کیفیــت و مناســب‌ترین قیمــت را 
ــه قیمــت را بررســی  ــه راجــع ب داشــته باشــد. در اینجــا چنــد نکت

می‌کنیــم.

تمایل داشتن و توانمندی در خرید

تمایــل داشــتن بــرای پرداخــت قیمــت، بااینکــه توانمنــدی 
ــل  پرداخــت را داشــته باشــید متفــاوت اســت. هیــچ مشــتری تمای
ــد.  ــت کن ــد، پرداخ ــنهاد می‌دهی ــما پیش ــه ش ــی را ک ــدارد قیمت ن
ــولاً  ــت. معم ــی اس ــوع متفاوت ــت، موض ــدی در پرداخ ــی توانمن ول
ــه یــک کالا نیــاز داشــته باشــند، هــر جــور شــده  مشــتریان اگــر ب

پــولان را پرداخــت می‌کننــد.
شــما به‌عنــوان فروشــنده بایــد میــل خریــد کــردن را در مشــتری 
ــد،  ــت می‌پرس ــاره قیم ــما درب ــتری از ش ــی مش ــد. وقت ــده کنی زن
هنــوز نمی‌دانــد کــه محصــول شــما تــا چــه حــد می‌توانــد در رفــع 
ــل از  ــن اســت کــه قب ــن شــیوه ای ــد. بهتری ــه او کمــک کن ــاز، ب نی
گفتــن قیمــت، از فوایــد محصــول و ارزش کالا بــا مشــتری صحبــت 
ــه  ــا بپذیــرد ایــن پولــی کــه قــرار اســت پرداخــت کنــد، ب کنیــد ت
ســودش اســت یــا نــه. زمانــی کــه مشــتری از کیفیــت کالا مطمئــن 

شــد، قیمــت محصــول، دیگــر مطــرح نیســت.
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پرسیدن زودهنگام قیمت

حتمــاً شــما هــم بــا این‌گونــه از مشــتریان برخــورد داشــته‌اید کــه 
قبــل از دریافــت اطلاعــات از محصــول، قیمــت کالا را می‌پرســند. در 
ــه  اکثــر مواقــع حتــی قبــل از اینکــه بدانــد شــما چــه کالایــی را ب
فــروش می‌رســانید، شــروع بــه ســؤال پرســیدن از قیمــت می‌کنــد. 
ــی کــه شــما قیمــت  ــد، زمان ــد محصــول نمی‌دان کســی کــه از فوای
را بیــان می‌کنیــد مطمئــن باشــید کــه بهانــه بــالا بــودن قیمــت را 

ــد نمی‌کنــد. مــی‌آورد و از شــما خری

از دست دادن فروش

وقتــی مشــتری از شــما درخواســت می‌کنــد کــه قیمــت را 
ــرعت  ــه به‌س ــا ن ــد ی ــه آن کالا را می‌خواه ــد ک ــا ببین ــد ت بگویی
ــد  ــخ بدهی ــتری پاس ــؤال مش ــه س ــر ب ــردد. اگ ــه می‌گ ــال بهان دنب

ازدســت‌داده‌اید. را  فــروش 

چگونه در یک کار قیمت ندهیم

ــد. در  ــگام دوری‌کنی ــت زودهن ــن قیم ــه از گفت ــد ک ــعی کنی س
ــول  ــر محص ــه اگ ــد ک ــتری بگویی ــه مش ــد ب ــش می‌توانی ــن بخ ای
ــان پرداخــت نکنیــد.  ــی برای مــن موردپســند شــما نبــود هیــچ پول
ــما آن را  ــد ش ــما نباش ــب ش ــر کالا مناس ــید اگ ــتری بپرس از مش
می‌خریــد؟ قطعــاً نــه! هیــچ پولــی هــم برایــان پرداخــت نمی‌کنیــد. 
ــورد و  ــما می‌خ ــه درد ش ــه چ ــول ب ــن محص ــه ای ــد ک ــر ندانی اگ
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ــه شــما  ــک ب ــد ی ــس اجــازه دهی ــد. پ ــد، ضــرر می‌کنی آن را بخری
ــرای شــما  ــد ب ــدازه می‌توان ــه ان ــا چ ــن محصــول ت ــه ای ــم ک بگویی

ــد باشــد. مفی

سر قیمت با مشتری بحث نکنید

ــاً  ــت، قطع ــت کالا بالاس ــد قیم ــما می‌گوی ــه ش ــتری ب ــر مش اگ
اطلاعــات لازم نســبت بــه محصــول را نــدارد. هیچ‌وقــت بــه مشــتری 
ــت.  ــالا نیس ــول ب ــت محص ــد و قیم ــتباه می‌کن ــه اش ــد ک نگویی
برعکــس، حرفــش را بپذیریــد و بگوییــد قبــول دارم قیمــت بالاســت 
ــر  ــای دیگ ــه کالاه ــبت ب ــا را نس ــن مزیت‌ه ــا ای ــول م ــی محص ول
دارد. کیفیــت و کارایــی محصــول نســبت بــه قیمتــش بیشتراســت. 

ــا خریــدان قطعــاً ســود خواهیــد کــرد. شــما ب

از اینکه قیمت محصولتان بالاست نترسید

ــی  ــولات خیل ــت محص ــه قیم ــد ک ــما می‌گوی ــه ش ــی ب ــر کس اگ
ــه  ــا نســبت ب ــد درســت اســت. م ــا اعتمادبه‌نفــس بگویی بالاســت ب
ــان  ــر زم ــا از ه ــال م ــم. بااین‌ح ــری داری ــت بالات ــا، قیم رقیب‌ه
ــه  ــتریان ب ــب مش ــه اغل ــم. این‌گون ــروش می‌کنی ــتر ف ــری بیش دیگ

ــد. ــت می‌دهن ــواب مثب ــما ج ش
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قطعی کردن نهایی با پشتیبانی

بــه مشــتری ایــن اطمینــان را دهیــد کــه شــما فقــط بــرای یک‌بار 
ــن حــس  ــد ای ــد. مشــتری بای ــی را نمی‌دهی ــه او محصول ــروش، ب ف
را از شــما بگیــرد کــه بعــد از خریــد کــردن، از حمایــت و پشــتیبانی 
پــس از فــروش برخــوردار می‌شــود. بــه مشــتری بگوییــد کــه بعــد 
از اســتفاده، نتیجــه و میــزان رضایــت را از محصــول جویــا خواهیــد 
شــد؛ و هــر ســؤالی از محصــول و چگونگــی طریقــه مصــرف داشــته 

ــد از شــما بپرســد. باشــد، می‌توان

مقایسه قیمت داشته باشید

خیلــی از اوقــات مشــتری بــه شــما می‌گویــد کــه قیمــت 
ــه  ــد ایــن ســؤال را بپرســید، نســبت ب محصــول بالاســت. شــما بای
چــی بالاســت؟ شــاید خــودش هــم نمی‌دانــد کــه محصــول شــمارا، 
ــنده  ــوان فروش ــما به‌عن ــد. ش ــه می‌کن ــی مقایس ــه محصول ــا چ ب
حرفــه‌ای، بایــد کالاهــای رقیــب را بشناســید و ایــن اطلاعــات را بــه 
ــم  ــر اســت و ه ــم گران‌ت ــان کالا ه ــاً ف ــه مث ــد ک مشــتری بدهی

کیفیــت پایین‌تــری دارد.
ــه  ــی روزان ــک کالای مصرف ــا ی ــول را ب ــت محص ــد قیم می‌توانی
ــوردن  ــام خ ــب ش ــدازه یک‌ش ــد هم‌ان ــاً بگویی ــد. مث ــه کنی مقایس
در رســتوران، می‌توانیــد از محصولــی تــا چنــد مــاه اســتفاده کنیــد.
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حجم استفاده از محصول در مقابل قیمت

ــت آن،  ــه قیم ــبت ب ــول نس ــتفاده محص ــم اس ــد از حج می‌توانی
ــه قیمــت کاهــش دهیــد. وقتــی مشــتری  حساســیت مشــتری را ب
بــه شــما می‌گویــد کــه کالای شــما گــران اســت، می‌توانیــد 
بگوییــد کــه بلــه گــران اســت ولــی نســبت بــه مقــدار بیشــتری کــه 
بــه کالاهــای دیگــر دارد، به‌صرفــه اســت. شــما در طــی چنــد مــاه 

ــد. ــتفاده کنی ــول اس ــن محص ــد از ای می‌توانی

همیشه یک‌راهی برای معامله کردن وجود دارد

ــه  ــا چنــد پرســش از مشــتری می‌توانیــد ارزش کالا را نســبت ب ب
قیمــت، پررنــگ کنیــد.

ــا  ــت، ام ــال کالای باکیفی ــا تابه‌ح ــه آی ــید ک ــتری بپرس - از مش
ــت؟ ــده اس ارزان خری

ــان  ــه هم ــد ب ــول بدهی ــدر پ ــه هرچق ــت ک ــن اس ــا غیرازای - آی
انــدازه کالا دریافــت می‌کنیــد؟

ــدازه  ــه همــان ان ــد ب ــوب هســتید بای ــان کالای مرغ ــر خواه - اگ
ــد. ــول پرداخــت کنی هــم پ

چیزی را که شما می‌گویید باور نمی‌کند

ــزی را  ــان، چی ــما در گفته‌هایت ــت ش ــه جدی ــد ک ــن را بدانی ای
ــت  ــب اس ــما مناس ــت ش ــه قیم ــد ک ــر بگویی ــد. اگ ــت نمی‌کن ثاب
ولــی دلیلــی برایــش نداشــته باشــید، مشــتری حرف‌هایتــان را بــاور 
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ــد کــه  نمی‌کنــد. اگــر از کالایتــان تعریــف کنیــد، مشــتری می‌گوی
ــد  ــه از فوای ــی ک ــد. زمان ــا بفروش ــد ت ــود را می‌کن ــغ کار خ او تبلی
ــراق  ــد اغ ــه داری ــد ک ــر می‌کن ــن فک ــه ای ــد، ب ــول می‌گویی محص
ــبی دارد،  ــت مناس ــن کالا قیم ــه ای ــن اینک ــای گفت ــد. به‌ج می‌کنی
ــت و  ــده اس ــذاری ش ــی قیمت‌گ ــازار رقابت ــن کالا در ب ــد ای بگویی

ــرد. ــا مشــتری حــرف شــمارا بپذی آنالیــز قیمــت کنیــد ت

قطعی کردن به روش پس گرفتن

وقتــی مشــتری تمــام اطلاعــات را از محصــول دارد و توضیحــات 
شــما دربــاره فوایــد محصــول، به‌طــور کامــل شــرح داده‌شــده ولــی 
هنــوز تصمیــم بــه خریــد کــردن نگرفتــه اســت. بــه او بگوییــد کــه 
ــن کالا  ــار از ای ــد کــه داخــل انب ــا ببینی ــد ت ــر کن ــه صب ــک دقیق ی
موجــود اســت. اگــر مشــتری بــا شــما موافــق بــود، بی‌آنکــه متوجــه 

شــود بــا خریــد کــردن موافقــت کــرده اســت.
ــه.  ــا ن گاه اشــخاص نمی‌داننــد کــه خواهــان یــک کالا هســتند ی
ــن  ــن کالا یکــی از بهتری ــد ای ــا می‌گویی ــه آن‌ه ــه شــما ب ــی ک زمان
ــن  ــی ممک ــت؛ ول ــا اس ــزء پرفروش‌ترین‌ه ــرکت و ج ــولات ش محص
اســت در حــال حاضــر موجــود نباشــد و بــرای خریــد آن بایــد منتظر 
بمانیــد تــا شــارژ شــود. وقتــی مشــتری ببینــد کــه شــاید نتوانــد آن 

به‌جای تعریف از کالا، بازخوردهایی را که از مشتریان 
قبل گرفته‌اید بگویید تا حرف شمارا باور کنند.
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ــد  ــه بای ــد ک ــه می‌رس ــن نتیج ــه ای ــت آورد، ب ــه دس ــول را ب محص
خریــد کنــد.

قطعی کردن فروش ازدست‌رفته

ــتری  ــار مش ــات کالا را در اختی ــام اطلاع ــما تم ــه ش ــی ک زمان
گذاشــته‌اید و او بــدون اینکــه اعتــراض خــود را بیــان کنــد، 
ــد  ــا از فشــار خری ــد ت ــرک کن ــی ســریع آنجــا را ت می‌خواهــد خیل
کــردن دور شــود. در ایــن لحظــه، از مشــتری تشــکر کنیــد و بگویید 
ممنــون از اینکــه وقــت گذاشــتید. شــاید بعــداً بتوانیــم بیشــتر باهــم 
صحبــت کنیــم. بــه مشــتری اجــازه دهید کــه از فشــار خریــد بیرون 
بیایــد تــا خیالــش راحــت شــود کــه شــما قــرار نیســت چیــزی بــه 
او بفروشــید. فقــط قبــل از رفتــن، ایــن ســؤال را بپرســید کــه چــه 

چیــزی باعــث شــد کــه از شــما خریــد نکنــد؟
ــد.  ــردن می‌کن ــراض ک ــه اعت ــروع ب ــتری ش ــه مش ــد ک می‌بینی
ــا ایــن محصــول قیمــت  ــع نشــده اســت کــه آی ــد قان مثــاً می‌گوی
ــد جــواب  ــگاه شــما بای ــد اســت؟ آن ــش مفی ــا برای مناســبی دارد ی
مناســبی بــرای آخریــن اعتــراض او داشــته باشــید. بــار دیگــر بــه او 
پیشــنهاد فــروش بدهیــد؛ بــا ایــن تفــاوت کــه حــالا دیگــر مقاومتــی 

توجه داشته باشید که ویژگی‌های محصول، علاقه مشتری 
را نسبت به کالا بالا می‌برد ولی ویژگی که باعث خرید کردن 

مشتری می‌شود، اشاره به فوایدی است که برای مشتری 
معنی داشته باشد.
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بــرای خریــد کــردن وجــود نــدارد.
فروشــندگان حرفــه‌ای، به‌جــای فکــر کــردن و تمرکــز بــه درامــد 
ماهانــه خــود یــا اینکــه چقــدر در طــول یــک ســال و یــک مــاه بــه 
ــما  ــند. ش ــود می‌اندیش ــاعتی خ ــروش س ــه ف ــد، ب ــت می‌آورن دس
بــرای اینکــه یــک فروشــنده حرفــه‌ای باشــید، بایــد حســاب کنیــد 
ــد از  ــدر درآم ــد و چق ــاعت کار می‌کنی ــد س ــاه چن ــک م ــه در ی ک
فــروش داریــد. ایــن درآمــد را بــر ســاعت کاری خــود تقســیم کنیــد 

ــا ببینیــد ســاعتی چقــدر فــروش انجــام می‌دهیــد. ت

ــد  ــا درام ــد ت ــش دهی ــود را افزای ــاعتی خ ــرخ س ــن ن ــد ای بای
قابل‌توجــه داشــته باشــید. بــا انجــام ســه فعالیــت می‌توانیــد 

ــد. ــش دهی ــد افزای ــا ۹۰ درص ــود را ت ــاعتی خ ــروش س ف
شــما بــدون توجــه بــه اینکــه چــه محصولــی را عرضــه می‌کنیــد، 
بــا ایــن ســه فعالیــت می‌توانیــد درامــد ســاعتی خــود را بــه حالــت 
ــی  ــول و قطع ــه محص ــتری، ارائ ــا مش ــاس ب ــانید. تم ــوب برس مطل
کــردن فــروش. شــما وقتــی ایــن ســه کار را انجــام دهیــد، 
ــد و  ــق قرارگرفته‌ای ــروش موف ــیر ف ــه در مس ــد ک ــد بگویی می‌توانی

ــد. ــام می‌دهی ــت را انج ــت درس فعالی

 شما در روز، ۴ ساعت کار می‌کنید که در ماه 
می‌شود ۱۲۰ ساعت، از این ۱۲۰ ساعت یک‌میلیون 

تومان حاصل می‌شود که ساعت کارکرد شما برابر 
۸۰۰۰ تومان است.
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درآمد خود را دو برابر کنید

ــرای مشــتری صــرف  ــک فروشــنده در طــول روز ب ــی کــه ی زمان
ــد در ــه ببینی ــرای اینک ــت. ب ــه اس ــد، ۹۰ دقیق می‌کن

ــر  ــا را در نظ ــن زمان‌ه ــد، ای ــت می‌کنی ــدر فعالی ــول روز چق ط
نگیریــد. زمانــی کــه شــما در مســیر محــل کار خــود بــه خانــه یــا در 
ــا جــزء کارهــای  ــرای مشــتری هســتید، این‌ه ــدارک کالا ب حــال ت
اصلــی شــما نیســتند. بــا انجــام ایــن کارهــا هیــچ پولــی بــه دســت 
ــاس  ــود تم ــتری خ ــا مش ــما ب ــه ش ــی ک ــط زمان ــد؛ فق نمی‌آوری
می‌گیریــد، محصولتــان را ارائــه می‌دهیــد و فــروش را قطعــی 

ــد. ــول درمیاوری ــه پ ــد ک ــام می‌دهی ــد، کاری انج می‌کنی

مدیریت زمان داشته باشید

تلــف کــردن وقــت، فرصــت پیشــرفت را از مــا می‌گیریــد. آدم‌هــای 
ــا  ــد؛ ام ــن شــکل از وقــت خــود اســتفاده می‌کنن ــه بهتری ــق، ب موف
افــرادی کــه در کارشــان موفــق نیســتند، بیشــتر وقــت خــود را بــا 
تلفــن زدن‌هــای غیرضــروری، صحبت‌هــای روزمــره باهــم کارهــا و 
ــن  ــام ای ــد. تم ــف می‌کنن ــی تل ــی در شــبکه‌های اجتماع وقت‌گذران
کارهــای غیرضــروری و کم‌اهمیــت را بــه بعــد موکــول کنیــد. ایــن، 

برای دو برابر کردن درامد خود باید از کارهایی که 
به شما پولی نمی‌دهد دست بکشید و شروع به مشتری 

یابی، ارائه محصول و قطعی کردن فروش کنید.
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رمــز موفقیــت افــراد موفــق اســت. ایــن ســه کار را انجــام دهیــد!
۱- اولویت‌بندی کارهای روزانه

۲- انجام کارهای مهم
ــف  ــمارا تل ــت ش ــه وق ــی ک ــردن کارهای ــول ک ــد موک ــه بع ۳- ب

. می‌کننــد

بهتریــن روش بــرای جلوگیــری از تلــف کــردن وقــت، برنامه‌ریــزی 
بــرای انجــام کارهــای روزانــه و اولویت‌بنــدی کارهــا اســت. روز خــود 
ــه  ــر چ ــد. ه ــروش بروی ــراغ ف ــه س ــریع ب ــد و س ــاز کنی را زود آغ
تمــاس تلفنــی بیشــتری برقــرار کنیــد، اثربخشــی بیشــتری خواهیــد 

داشــت.

تماس نیمه‌کاره

ــد،  ــف می‌کن ــمارا تل ــت ش ــدت وق ــه به‌ش ــی ک ــی از کارهای یک
ــد،  ــاس می‌گیری ــما تم ــت. ش ــتری اس ــا مش ــه‌کاره ب ــاس نیم تم
ــوید  ــور می‌ش ــد و مجب ــه نمی‌دهی ــود را ارائ ــول خ ــی محص به‌خوب

ــد. ــاس بگیری ــتری تم ــا مش ــر ب ــار دیگ یک‌ب
ــه  ــود ک ــث می‌ش ــروش، باع ــردن ف ــی ک ــارت قطع ــتن مه نداش
ندانیــد چگونــه محصــول را معرفــی کنیــد، بــه اعتراضــات مشــتری 
ــد.  ــی کنی ــود را قطع ــروش خ ــت، ف ــد و درنهای ــوش دهی ــوب گ خ
شــما در حــال ارائــه محصــول هســتید و مشــتری بــه شــما 
ــما  ــد. ش ــر کن ــتر فک ــاره بیش ــد دراین‌ب ــازه دهی ــه اج ــد ک می‌گوی

ــد. ــاس بگیری ــتری تم ــا مش ــاره ب ــوید دوب ــور می‌ش مجب



91 فصل دوم / قطعی کردن فروش /

اجــازه ندهیــد کــه وقتتــان تلــف شــود. معمــولاً شــما بــرای دفعــه 
ــت در  ــن اس ــد، ممک ــگ می‌زنی ــود زن ــتری خ ــه مش ــه ب ــد ک بع
دســترس نباشــد، در جلســه‌ای شــرکت کــرده باشــد و جــواب تلفــن 

شــمارا ندهــد یــا دیگــر علاقــه‌ای بــه خریــد نداشــته باشــد.
تصمیــم بگیریــد کــه دو بــار بــه یــک مشــتری زنــگ نزنیــد. ســعی 
ــد. کمــی  ــک، جــواب مشــتری را بگیری ــان تمــاس ی ــد در هم کنی
ــازه  ــد اج ــما می‌گوی ــه ش ــتری ب ــی مش ــد؛ وقت ــجاعت می‌خواه ش
دهیــد کــه فکرهایــش را بکنــد و اگــر خواســت، خــودش بعــداً تماس 
می‌گیــرد. بــا قاطعیــت بگوییــد کــه ایــن محصــول باکیفیــت و عالــی 
ــن  ــد از ای ــرا نمی‌خواهی ــد. چ ــل می‌کن ــمارا ح ــکل ش ــت و مش اس

محصــول اســتفاده کنیــد؟
ــد. یکــی از عوامــل مهــم،  ــالا ببری ــروش خــود را ب مهارت‌هــای ف
تلــف کــردن وقــت، نداشــتن مهــارت کافــی بــرای ارائــه محصــول و 
قطعــی کــردن فــروش اســت. اگــر مهــارت لازم را نداشــته باشــید، 
ــروش  ــد و ف ــه ســراغ آن مشــتری می‌روی ــن مشــتری ب ــدام از ای م

چندانــی هــم نخواهیــد کــرد.

دچار کمال‌گرایی نشوید

ــن  ــد ای ــد، نبای ــاس می‌گیری ــد تم ــک مشــتری جدی ــا ی ــی ب وقت
ــام  ــتان تم ــول و فروش ــه محص ــه ارائ ــید ک ــته باش ــت را داش ذهنی
و کمــال باشــد. کمال‌گرایــی نکنیــد. ایــن کار باعــث می‌شــود 
ــا  ــید، ب ــته باش ــی داش ــروش خوب ــد ف ــه نتوانی ــرس اینک ــه از ت ک
ــع مهارت‌هــای لازم را داشــتم، فــروش  خــود بگوییــد کــه هــر موق
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ــد  ــمارا وادار می‌کن ــه ش ــت ک ــی اس ــی، ذهنیت ــم. کمال‌گرای می‌کن
یــا یــک کاری را انجــام ندهیــد یــا درســت و کامــل انجــام بدهیــد. 
ایــن ذهنیــت، فــروش را می‌کشــد. باعــث می‌شــود کــه هیــچ کاری 

انجــام ندهیــد.

 

پرانرژی باشید

انــرژی و شــخصیت شــما مهم‌تریــن عواملــی هســتند کــه خریــدار 
را ترغیــب بــه خریــد می‌کنــد. بــه ایــن نکتــه توجــه داشــته باشــید 
ــمارا  ــد کالای ش ــد بع ــمارا می‌خرن ــخصیت ش ــدا ش ــردم ابت ــه م ک
پــس همیشــه باانــرژی مثبــت بــه ســراغ مشــتریان خــود برویــد تــا 

بیشــترین درامــد را نصیــب خــود کنیــد.

ذهنیت قوی درفروش

ــای  ــا مهارت‌ه ــروش، ب ــر ف ــص در ام ــک متخص ــد ی ــور کنی تص
فــروش بــالا هســتید. شــما بیشــترین فــروش در طــول روز راداریــد؛ 
ــه  ــد ک ــادی داری ــتریان زی ــد. مش ــد می‌کنن ــما خری ــه از ش و هم
ــد.  ــول می‌خواهن ــما محص ــد و از ش ــگ می‌زنن ــما زن ــه ش ــدام ب م
شــما وقــت نداریــد کــه بــه همــه ایــن مشــتری‌ها پاســخ دهیــد و 

ــد. ــی از فــروش در هــر ســاعت داری درآمــد بســیار خوب

خودتان باشید! این‌گونه مشتری با شما ارتباط 
بیشتری برقرار می‌کند.
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ــد و  ــی می‌کنی ــتری معرف ــه مش ــود را ب ــه کالای خ ــالا چگون ح
ــا بازهــم بــی انــرژی و خســته  چطــور فــروش انجــام می‌دهیــد؟ آی
ــد؟  ــه شــنیدن داری ــرس از ن ــا ت ــد؟ آی ــه می‌دهی ــان را ارائ محصولت
قطعــاً برخوردتــان حرفــه‌ای می‌شــود. از همیــن الآن ذهنیــت قــوی، 

درفــروش داشــته باشــید و مثــل یــک حرفــه‌ای عمــل کنیــد.

به درآمد کم راضی نباشید

ــه موفقیــت می‌رســاند،  ــروش ب ــه شــمارا درف ــی ک یکــی از عوامل
ــالا در شــما  ــه درآمــد ب ــروازی درفــروش اســت. بایــد میــل ب بلندپ
ــه  ــود، هنگامی‌ک ــث می‌ش ــتیاق باع ــن اش ــد. ای ــته باش ــود داش وج
ــروش  ــت درف ــال موفقی ــه دنب ــوید، ب ــدار می‌ش ــواب بی ــح از خ صب
باشــید. رســیدن بــه فــروش بــالا بســتگی بــه ایــن دارد کــه بــا چنــد 

ــد. ــت می‌کنی ــوه صحب ــداران بالق ــر از خری نف
ــن  ــه ای ــه‌ای، ب ــنده حرف ــک فروش ــه ی ــید ک ــته باش ــه داش توج
ــد  ــه می‌توان ــا درآمــد حاصــل از فــروش، چگون فکــر می‌کنــد کــه ب
بــه آرزوهــا و رؤیاهایــش دســت پیــدا بکنــد. اگــر فقــط بــه دنبــال 
ــای  ــع نیازه ــرای رف ــول ب ــداری پ ــا درآوردن مق ــف و ی ــع تکلی رف

ــت. ــد داش ــی نخواهی ــروش خوب ــز ف ــتید، هرگ ــان هس روزمره‌ت

از نقطه صفر شروع کنید

ــه  ــتند ک ــندگان هس ــد از فروش ــه ۲۰ درص ــد ک ــاً می‌دانی حتم
ــن ۲۰  ــه ای ــان را ب ــد خودت ــعی کنی ــد. س ــروش رادارن بیشــترین ف
ــارت و  ــراد مه ــن اف ــه ای ــد ک ــر کنی ــاید فک ــانید. ش ــد برس درص
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طبق قانون ۸۰ ۲۰ عمل کنید
۸۰ درصد وقت خود را برای مشتری یابی بگذارید. باید حداقل 
۱۰۰ مشتری بالقوه پیدا کنید و بعد از پیدا کردن مشتری، ۸۰ 

درصد زمان خود را صرف ۲۰ درصد از کسانی کنید که بیشترین 
خرید را از شما می‌کنند.

بهترین زمان برای تصمیم‌گیری خرید، قبل و بعد از 
ساعات کاری است. کارتان را زودتر شروع کنید و دیرتر 

تمام کنید تا بیشترین حجم فروش را داشته باشید.

ــد.  ــن ۲۰ درصــد قرارگرفته‌ان ــه جــزء ای ــی خاصــی داشــته ک ویژگ
درصورتی‌کــه این‌طــور نیســت! آن‌هــا فقــط کمــی زودتــر از 
ــاد  ــروش را ی ــای ف ــا و تکنیک‌ه ــد و مهارت‌ه ــروع کردن ــما ش ش
گرفته‌انــد. همــه حرفه‌ای‌هــا، از آخــر صــف شــروع کرده‌انــد. 
ــف  ــی هســتند، در نقطــه شــروع، ضعی ــروز عال ــه ام همه‌کســانی ک
ــد و  ــاد بگیری ــا ی ــل آن‌ه ــد مث ــم می‌توانی ــما ه ــد. ش ــل کرده‌ان عم

ــوید. ــه‌ای ش حرف

تماس گروهی بگیرید

ــن حجــم  ــالا رفت ــرای ب ــذار، ب ــای به‌شــدت تأثیرگ ــی از کاره یک
ــا  ــا آن‌ه ــن ب ــاس گرفت ــتری و تم ــردن ۱۰۰ مش ــدا ک ــروش، پی ف
ــا گروهــی از  ــردن راندمــان کاری، ایــن کار را ب ــالا ب ــرای ب اســت. ب
ــن کار  ــد. ای ــب دهی ــک مســابقه ترتی ــد. ی ــان انجــام دهی همکارانت
ــتری  ــتیاق بیش ــور و اش ــا ش ــان را ب ــود، تماس‌هایت ــث می‌ش باع
ــه شــنیدن را به‌کلــی دور بریزیــد. بگیریــد و تــرس از رد شــدن و ن
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وقت طلاست

ــا  ــا حــالا شــده اســت کــه بگوییــد وقــت نمی‌کنیــد ب احتمــالاً ت
ــای  ــر کاره ــدام درگی ــد؛ و در طــول روز م مشــتریان تمــاس بگیری
دیگــر هســتید. در آخــر شــب می‌بینیــد کــه هیــچ فروشــی 
ــی  ــروش پایین ــاه ف ــه و م ــول هفت ــت در ط ــن اس ــد؛ و ممک نکردی
ــه توجیــه کــردن خــود نکنیــد کــه وقــت  داشــته باشــید. شــروع ب

ــد. ــره بوده‌ای ــای روزم ــغول کاره ــتید و مش نداش
بــا یــک تکنیــک ســاده بــرای همیشــه وقــت نــدارم را از زندگــی 

ــوری افزایــش درامــد داشــته باشــید! خــود پاک‌کنیــد و ف
معمــولاً افــراد، روزی دو بــار بــرای خــوردن نوشــیدنی و یــا صــرف 
قهــوه و چــای وقــت می‌گذارنــد؛ کــه هــر بــار ۲۰ دقیقــه یــا بیشــتر 
ــن ۴۰  ــر ای ــود. اگ ــه می‌ش ــع روزی ۴۰ دقیق ــرد. درواق ــان می‌ب زم
دقیقــه را در هفــت روز هفتــه ضــرب کنیــم بــه ۲۸۰ دقیقــه در هفته 
ــه ســیزده هــزار  می‌رســیم کــه اگــر در یــک ســال ضــرب کنیــم ب
دقیقــه در ســال می‌رســیم کــه ایــن معــادل یــک مــاه کار کــردن 

اســت.
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ــی  ــار عال ــد از اعتب ــد، بدانی ــد می‌کن ــما خری ــتری از ش ــر مش اگ
برخــوردار هســتید. بایــد ایــن اعتبــار را حفــظ کنیــد. بعدازایــن کــه 
ــت  ــد و از کیفی ــاس بگیری ــا او تم ــرد ب ــد ک ــما خری ــتری از ش مش
محصــول و میــزان رضایــت مشــتری ســوای بپرســید ایــن کار اعتبار 
شــمارا بــالا می‌بــرد و احتمــال اینکــه مشــتری از شــما خریــد کنــد 

ــود. ــاد می‌ش زی
ــه  ــما بل ــه ش ــتری ب ــه مش ــود ک ــاد می‌ش ــی ایج ــروش از زمان ف
ــار از  ــن ب ــرای اولی ــت داد و ب ــواب مثب ــتری ج ــر مش ــد. اگ می‌گوی
شــما خریــد کــرد، به‌عنــوان فروشــنده بایــد بیشــترین تــاش خــود 
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را بــرای حفــظ کــردن معاملــه انجــام دهیــد. مشــتریان معمــولاً بعــد 
از تصمیــم خریــد دچــار کمبــود انگیــزه می‌شــوند و تــرس از خریــد 
اشــتباه رادارنــد. بــا خــود فکــر می‌کننــد کــه احتمــالاً محصولــی را 

ــدارد. ــد، اســتفاده‌ای ن ــه خریده‌ان ک

سریع پاسخ دهید

به‌ســرعت ســؤالات و نگرانی‌هــای مشــتری را پاســخ دهیــد. 
ــتر  ــما بیش ــه ش ــبت ب ــتری را نس ــاد مش ــخ دادن، اعتم ــریع پاس س

ــی‌رود. ــالا م ــد ب ــال خری ــد و احتم می‌کن

از خرید آن‌ها تشکر کنید

معمــولاً وقتــی از اینترنــت خریــد می‌کنیــد، یــک پیــام تشــکر بــه 
ایمیــل یــا تلفــن شــما ارســال می‌شــود. شــما هــم می‌توانیــد یــک 
پیــام تشــکر بــرای مشــتریان خــود بفرســتید و شــماره تلفــن خــود 
ــه  ــد ســؤال‌هایی ک ــاز بتوانن ــا در صــورت نی ــد ت ــا بدهی ــه آن‌ه را ب

دارنــد را از شــما بپرســند.

۱۰۰۰ مشتری پیدا کنید

ــه  ــواری ب ــت کار دش ــن اس ــتری ممک ــردن ۱۰۰۰ مش ــدا ک پی
نظــر برســد. شــاید چندیــن ســال بایــد کارکنیــد تــا بتوانیــد هــزار 
ــه‌ای،  ــندگان حرف ــی فروش ــد. ول ــدا کنی ــود پی ــرای خ ــتری ب مش
ــرای  ــه؟ ب خیلــی زود مشــتریان خــود را پیــدا می‌کننــد؛ امــا چگون
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ــد  ــد کرده‌ان ــه خری ــانی ک ــر، از کس ــوه دیگ ــتریان بالق ــن مش یافت
درخواســت کنیــد تــا شــمارا بــه دو ســه نفــر معرفــی کننــد. بــا ایــن 
کار، بــه ازای هــر یــک نفــر، حداقــل ســه نفــر دیگــر بــا محصــولات 
شــما آشــنا می‌شــوند. می‌توانیــد ایــن کار را بعــد از خریــد کــردن 
مشــتری انجــام دهیــد حتــی از کســانی کــه خریــد نمی‌کننــد هــم 

بخواهیــد کــه شــمارا بــه دیگــران معرفــی کننــد.

قانون تارعنکبوت

ــر  ــل ۳۰۰ نف ــنده حداق ــر فروش ــد ه ــوت می‌گوی ــون تارعنکب قان
ــس  ــا را دارد، پ ــن آن‌ه ــماره تلف ــم و ش ــی اس ــد؛ یعن را می‌شناس
ــروش  ــد و ف ــی کن ــا معرف ــه آن‌ه ــود را ب ــولات خ ــد محص می‌توان
ــد.  ــاس گرفته‌ای ــر تم ــا ۳۰۰ نف ــما ب ــد ش ــرض کنی ــد. ف ــام ده انج
اگــر هرکــدام از ایــن افــراد دو ســه نفــر را بــه شــما معرفــی 
کننــد، درنتیجــه شــما حــدوداً ۹۰۰ مشــتری خواهیــد داشــت کــه 

ــد. ــاوره دهی ــراد مش ــن اف ــه ای ــه هم ــد ب می‌توانی

نتایج معارفه را به منبع معرفی گزارش دهید

بی‌خیــال فــردی کــه مشــتری را بــه شــما معرفــی کــرده اســت، 
نشــوید! حتمــاً بازخــورد و نتیجــه را بــه کســی کــه معرفــی کــرده 
ــد  ــرار بگیرن ــه ق ــد موردتوج ــت دارن ــان‌ها دوس ــد. انس ــت بدهی اس

به یاد داشته باشید تا از دیگران نخواهید، 
این کار را برای شما انجام نخواهند داد.
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ــن کار شــما حــس  ــا ای ــی چــه شــد. ب ــه نتیجــه معرف ــد ک و بدانن
خــوب پیــدا می‌کننــد. ایــن کار باعــث می‌شــود آن‌هــا بــرای شــما 

مشــتریان بیشــتری پیــدا کننــد.
ــتید. از او  ــه بفرس ــک هدی ــوب، ی ــی خ ــن معرف ــع ای ــرای منب ب
ــی  ــه کس ــروش ب ــش را دارد. ف ــه ارزش ــد ک ــد و بدانی ــکر کنی تش
ــک  ــه ی ــروش ب ــاده‌تر از ف ــر س ــده‌اید، ۱۵ براب ــه او معرفی‌ش ــه ب ک

ــت. ــناس اس ــتری ناش مش

نقطه‌ضعف‌هایتان را به یک مهارت تبدیل کنید

ــه نقــاط  ــرای تبدیــل کــردن نقــاط ضعــف ب  ایــن چهــار روش را ب
قــوت خــود همیشــه در زندگــی داشــته باشــید و بــه آن عمــل کنیــد 
تــا بــه موفقیت‌هــای بســیاری برســید. ایــن چهــارراه، بــرای تغییــر 
ــم و  ــای مه ــت از کاره ــک لیس ــدا ی ــت. ابت ــه‌ای اس ــران حرف مدی
ضــروری کــه در طــول روز بایــد در زندگــی انجــام دهیــد را تهیــه 
کنیــد. کارهایــی را کــه دوســت داریــد انجــام دهیــد ولــی تــا الآن 
ــه  ــد. کارهــای مهــم و غیرضــروری را هــم ب آن‌هــا را انجــام نداده‌ای

آن اضافــه کنیــد.

ــا یــک کاری را بیشــتر از بقیــه در  ــد ت - از امــروز تصمیــم بگیری
زندگــی انجــام دهیــد

 فروش دوباره به یک مشتری که از محصول 
شما راضی بوده است، ۱۰ برابر آسان‌تر از 

فروش، به یک مشتری جدید است.
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از لیســت کارهایــی کــه نوشــته‌اید یــک کار را کــه بــه هــدف شــما 
نزدیک‌تــر اســت انتخــاب کنیــد. ایــن هــدف می‌توانــد رســیدن بــه 
ــز  ــا هــر چی ــر ی ــروش بالات ــد و ســود بیشــتر، ف ــی، درآم آزادی مال

دیگــری باشــد. فقــط کمــی بیشــتر آن را انجــام دهیــد.
ــه در  ــر از بقی ــک کاری را کمت ــا ی ــد ت ــم بگیری ــروز تصمی - از ام

ــد زندگــی انجــام دهی
ــه  ــی هســتند ک ــد، کارهای ــر انجــام دهی ــد کمت ــه بای ــای ک کاره
ارزش چندانــی در زندگــی شــما ندارنــد. معمــولاً کارهایــی در 
زندگــی وجــود دارد کــه لازم نیســت حتمــاً شــخص شــما آن‌هــا را 
انجــام دهــد. می‌توانیــد ایــن کارهــا را بــه کــس دیگــری بســپارید 

ــرای شــما انجامــش دهــد. ــا ب ت
- یک کار کاملًا جدید در زندگی خود شروع کنید

ــام دادن  ــاید انج ــه ش ــتند ک ــی هس ــی در زندگ ــای مهم کاره
ــی در زندگــی شــما ایجــاد  ــاوت چندان ــون تف ــا در لحظــه اکن آن‌ه
نکنــد ولــی بعدهــا شــمارا بــه جلــو پرتــاب می‌کنــد؛ ماننــد کتــاب 
ــروع  ــر ش ــد از صف ــد. بای ــای جدی ــری مهارت‌ه ــدن و یادگی خوان

ــد. ــر کنی ــود را دو براب ــد خ ــده درآم ــد در آین ــا بتوانی ــد ت کنی
- کدام کارها را دیگر انجام نمی‌دهید

کارهایــی کــه نــه در زندگــی شــما مهــم اســت و نــه ضرورتــی بــه 
انجــام آن داریــد.

یک پاسخ صحیح به تمام این سؤال‌ها می‌تواند 
زندگی تو را عوض کند.
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یکــی از نماینــدگان فــروش شــرکت کوکاکــولا، مأیــوس و ناامیــد، 
از خاورمیانــه بازگشــت. دوســتی از وی پرســید: چــرا در کشــورهای 

عربــی موفــق نشــدی؟
او جــواب داد: هنگامیکــه مــن بــه آنجــا رســیدم، مطمئن بــودم که 
می‌توانــم موفــق شــوم و فــروش خوبــی داشــته باشــم، امــا مشــکلی 
ــن،  ــرای همی ــتم. ب ــی نمی‌دانس ــه عرب ــود ک ــن ب ــتم ای ــه داش ک
ــال  ــا انتق ــه آنه ــق پوســتر ب ــام خــود را از طری ــم، پی ــم گرفت تصمی

دهــم و ســه پوســتر زیــر را طراحــی کــردم؛
پوســتر اول مــردی را نشــان مــی‌داد کــه خســته وکوفتــه در بیابان 

بیهــوش افتــاده بود. 
ــیدن  ــال نوش ــه در ح ــی‌داد ک ــان م ــردی را نش ــتر دوم م پوس

ــود. ــولا ب کوکاک
پوستر سوم، مردی بسیار سرحال و شاداب را نشان می‌داد.

ــود،  ــد ب ــه در معــرض دی ــی ک ــه ترتیــب در هرجای پوســترها را ب
ــد؟ ــه کارآم ــن روش، ب ــا ای چســباندم. دوســتش از او پرســید: آی

ــه  او جــواب داد: متأســفانه مــن نمی‌دانســتم عرب‌هــا از راســت ب
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چــپ می‌خواننــد. بدیــن ترتیــب ابتــدا تصویــر ســوم، ســپس دوم و 
در آخــر، تصویــر اول را دیدنــد.

ارزیابــی مخاطــب، اولیــن قــدم دررونــد فــروش و بازاریابــی 
ــه  ــی ب ــتاد بازاریاب ــر، اس ــپ کاتل ــه فیلی ــی ک ــن اصول ــت. اولی اس
ــگ و  ــون فرهن ــط پیرام ــناخت محی ــوزد، ش ــا می‌آم دانش‌آموخته‌ه
آداب رســوم بــازار مبــدأ اســت. همیشــه مخاطــب خــود را بشناســید 
ــان آنهــا را  و در ارزیابی‌هــای خودتــان، فرهنــگ، رســوم و حتــی زب

ــد. در نظــر بگیری






