
 هفت رمز فروش موفق

 
گوش دادن به : دارد، تلاش بسيار كرده ايم طــــي سالها، ما براي شناسايي مسيرهاي بي شماري كه براي فروش وجود

   .فروش صدها نوارصوتي و تماشاي فيلمهاي ويديوئي

شود، حقيقتاً پاسخ ما به طور حيرت آوري،  امروز هم، هنوز هنگامي كه از ما، درمورد افزايش مهارتهاي فروش سوال مي

   .بي اندازه ساده است

شركتهاي  هفت رمز پنهان براي فروش موفق وجود دارد، و ما از آنها براي رشد بعضي از موفق ترين ما دريافته ايم كه

هاي نخبه جهاني تجاري براي رشد شركت ما همچنين از اين رموز تحت عنوان مشاور. تجاري در آمريكا استفاده مي كنيم

   .سود مي بريم

با استفاده از اين رموز، به زودي شاهد افزايش فروش خود باشيد همچنين شاهد  اين وعده را به شما مي دهيم كه

  .مي كنيم با اين اميد، ما هفت رمز فروش موفق را بيان. خرسندتر و تجارتي سودآورتر خواهيدبود مشترياني

ترسيم كرده، و سپس اين اهداف بزرگ را  ه افراد موفق، اهداف بزرگي را براي خودهم ):هدف گذاري(گزينش هدف  1-

   .به اهداف كوچكتر تقسيم مي كنند

براي شما فراهم مي  شما اجازه مي دهند تا بر فعاليت خود تمركز كنيد، و تمركز بيشتر، موفقيت بيشتري را اهداف به

   .كند

آنها را به اهداف روزانه تقسيم كنيد، و سپس برنامه ها و  ، نيازمنديد تاهنگامي كه اهداف فروش خود را مشخص كرديد

مقايسه كنيد،  همچنان كه به فروش خود ادامه مي دهيد آن را با اهداف روزانه خود. يادداشت كنيد اهداف روزانه خود را

آيا واقعاً دنبال كردن . تهيه كنيدبعد خود را  تا به يك تعادل جديد برسيد، از آنچه حاصل مي شود مي توانيد اهداف روز

خواهدبود؟ اين عمل را بـــراي بيست و يك روز ادامه دهيد، به زودي از نتايج آن  اهداف فروش روزانه با اين طريق موثر

  .زده خواهيدشد شگفت

و كساني كه فروش بزرگي تكنسين هاي بزرگ  همه پزشكان بزرگ، وكلاي بزرگ، :يك برنامه فروش را دنبال كنيد2- 

اي را كه شامل سوال كردن و گوش دادن به مشتريان است، دنبال مي  دارند، در يك چيز مشتركند، آنها همگي برنامه

  .سادگي بيان كنيم اگرچه فضاي لازم براي واردشدن به جزئيات بيشتر را ندارد، اما اجازه دهيد آن را به اين مقاله. كنند

است، كه با ايجاد رابطه دوستانه يا حسن تفاهم آغاز  به خوبي طراحي شده باشد داراي هشت مرحلههر برنامه فروش كه 

هنگامي كه شما به دقت دوره هــاي آموزشي فروش را بررسي مي كنيد، بايد از اينكه  .و با بستن فروش پايان مي پذيرد

قطعــــاً بايد به فكر دوره  از اين باشد شمــااگر غير. دوره حول محور هشت مرحله اي دور مي زند مطمئن شويد اين

   .هاي ديگري باشيد

 .مردم دوست دارند خريد كنند، اما نمي خواهند كالايي به آنها تحميل شود :بدهيد اجازه انتخاب به مشتريان 3-

پي برده اند، ) ابآزادي انتخ) نمايشهاي تلويزيوني، فروشگاههاي موادغذايي، و فروشگاههاي البسه، همگي به اهميت اصل

   .و فروشندگان بزرگ هم همينطور

مقايسه خدمات  شما به مشتريان اجازه مي دهيد تا در كنترل شما باشند و به آنها آزادي لازم براي بــا آزادي گزينش،

مي توانيم  ما: براي مثال شما ممكن است بگوييد .خود را مي دهيد، قبل از آنكه آن را با پيشنهاد رقيبانتان مقايسه كنند



ما مي توانيم براي پمپهاي ممتاز خود يك : و يا بگوييد. گارانتي قرار مي دهيم براي واترپمپهاي استاندارد خود يكسال

انتخاب مشتريان را از خود  كداميك از اين دو روراستي و صداقت را نشان مي دهد؟ با آزادي. گارانتي قرار دهيم عمر

   .شما خواهدشد واهدرفت و سود بيشتري نصيبخشنود مي كنيد، فروش شما بالا خ

 

دريافته اند كه چه اصلي به ظرفيت عضلاني برمي گردد،  همه ورزشكاران بزرگ و فروشندگان، :تمرين فروش كنيد 4-

مشتزن  جايي كه شما يك. مجبور نباشيد، درباره چيزي كه بعداً بايد انجام دهيد فكر كنيد خود را عادت دادن به اينكه

   .مي كند وشنــده حرفه اي هستيد، عكس العمل شما غريزي است و به صورت اتوماتيك عمليا فر

 
در اين حال شما . ساير همكارانتان تمرين كنيد ما به شما پيشنهاد مي دهيم، تكنيك هاي فروش را به جاي مشتريان با

 دوره هاي فروش درك خوبي خواهيد داشت كه آن راشما زماني از . موردارزيابي قرار دهيد مي توانيد توانائيهاي خود را

هر روز . مشتريان شما هستند به يك برنامه تبديل و سپس با همكارانتان يا مدير تيم فروش تمرين كنيد، گويي آنها

تمرين، تمرين و تمرين، اين يكي از رموز . به كار ببنديد درمورد آن گفتگو كنيد و نتايج حاصله را در مقابل مشتريان

   .موفقيت فروش است

 

نه . دستگاه پول شمار نيستند فروشندگان شما كاتب يا :هرگز به فروشندگان خود به عنوان ابزار فروش نگاه نكنيد5-

بديهي است مجبوريد تا براي فروش خود اهدافي داشته . نيست دچار سوءتعبير نشويد، نمي خواهيم بگوييم كه پول مهم

   رقام توجه كنيد، اما هدف ما از بيان اينها چيست؟ا باشيد و مجبوريد به اعداد و

 
 هنگامي كه شما حقيقتاً نسبت به كسي حسن. بزرگ با قلبشان فروش مي كنند نه با قلمشان اينكه واقعاً فروشندگان

ان شما به آنها بيشتر از پولش نيت داريد، آن را تماماً به نمايش مي گذاريد، و هنگامي كه مشتريان درك مي كنند كه

   .دلبستگي داريد، شما فرصت فروش بيشتري خواهيد داشت

 

، سه تا )محاوره اي(طريق چهره به چهره  مطالعات جنرال الكتريك نشان داد تبليغ از :به همه مشتريان توجه كنيد 6-

نند، اما هيچ مشتريان ممكن است با انگيزه هاي متفاوت به شما مراجعه ك .پنج برابر موثرتر از شكلهاي ديگر تبليغ است

   .اعتقاد آنها به شما نيست عاملي مهمتر از

 
ايجاد انگيزه در مشترياني كه مراجعه مي كنند، صحبت كردن با  يكي از ساده ترين و درعين حال آسانترين روشهاي

 امروزدر محيط رقابتي . آيا از خدمات شما راضي هستند يا نه؟ و سپس از آنها تشكر كنيد آنهاست تا مطمئن شويد كه

تجارت خود را بسته و مشتريان  شما شريان حياتي. اگر شما از اين مقوله غافل شويد، سود زيادي را از دست خواهيد داد

   .خود را از دست مي دهيد

 

روزي . نيست توقع مشتريان همواره بسيار زياد است، و رقابت بين مشتريان هرگز شديد :احاطه شويد با ابرستاره ها7-

بايد . كاركنان شما نبايد كوتاه يا بلند باشند ديگر كالاها براي مشتريان ايجاد انگيزه نمي كند، در آن زمان خواهدآمد كه

كه مي توانند در محيط رقابتي و زمان محدود، كالا و خدمات را با كيفيت  مطمئن باشيد داراي تكنسين هايي هستيد

را به كار گيرند به  مجبور هستيد تا مديران و ارزيابهايي را كه مي توانند اين رموز فروش موفق شما. كنند بالا توليد

   .استخدام خود درآوريد

 



كنيم، اگر شما اهداف فروش خود را مشخص كنيد، اگر اطراف شما با ابرستاره ها  مطالب خود را با اين جمله تمام مي

سود خود را رشد مي  را به كار بگيريد، مطمئن هستيم نه تنها فروش وشود، و اگر شما رموز فروش موفق ما  احاطه

  .مشترياني خشنود: خواهيد داد دهيد، بلكه از همه مهمتر شما عامل مهم هر تجارت بزرگ را توسعه

  خانه كارآفرينان ايران:منبع


