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توانید برسید نیستند؛ شرایط کنونی شما تعیین کننده جایی که می

 ها تنها تعیین کننده نقطه شروع هستند. آن

 نیدو کوبین-

 

به  تنسب یشتریکه امروزه افراد ب دیفروش خوش آمد یبایبزرگ و ز یایبه دن

 تیداشته باشند و به موفق یشتریبا استفاده از آن درآمد ب توانندیم خیتمام تار

خود  یونرهایلیدرصد از م 5از  شیکه ب دیبرسند. جالب است بدان یشتریب یمال

که از صفر شروع کردند(، ابتدا کارشان را به عنوان  ییونرهایلیم یعنیساخته )

باشند و  یگرفتند چگونه در کار خود عال ادی جیفروشنده شروع کردند و به تدر

به دست آوردند و سرانجام به  یبالاتر یدن در کار، درآمدهاش یبا عال نیبنابرا

 5. دندیرا خر کردندیدر آن کار م یشرکت یها حتاز آن یکه بعض دندیرس یثروت

نفر  هاونیلیم دیشا ایاز صدها هزار  شیخود ساخته شامل ب یونرهایلیدرصد از م

 زیها توانستند انجام دهند را شما نتعداد از انسان نیکه ا یکار نیو بنابرا شودیم

 .دیریبگ ادیکه روش کار را  یبه شرط دیانجام ده دیتوانیم

 هاونیلیخود در فروش م اتیتمام تجرب کل،یکتاب من به همراه پسرم ما نیا در

 جیکه به تدر یزیو هر چ میدهیشما قرار م اریدلار محصولات و خدمات را در اخت

کتاب، در طول زمان  نی. تمام مطالب امیدهیرا به شما آموزش م میتگرف ادی

به شما کمک کنند تا  توانندیها اثبات شده است و معملکرد آن وشدند  شیآزما

 . دیبه کار فروش بپرداز شتریب یبا سرعت و راحت ،یدر هر بازار

 رستانیبود که از دب یبارکار فروش را تجربه کردم، بعد از زمان نیاول یبرا یوقت

ها درباره مهارت یزیچ نیرفته بودم و بنابرا یانصراف داده بودم و به سراغ کارگر
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گذشت، متوجه شدم  یکه از کارگر ی. بعد از مدتدانستمیفروش نم یهاکیو تکن

 ونیسیبا کم میمستقوارد کار فروش  نیو بنابرا ستیکار مناسب من ن نیکه ا

به  زیها نو بعد از ظهر رفتمیکار م یهاکار روزها به دفاتر و محل نیا یشدم. برا

 تا محصول را به فروش برسانم.  رفتمیها مدرب خانه

 کیبه  ایبود که در تمام دن یبرنامه سه بخش کیبودم،  دهیکه د یآموزش تنها

و اکنون  دیبروشورها را بردار د،یرا بردار تیزیو یهاکارت": شودیشکل برگزار م

  "!دیها بروبه درب خانه

 یزیچ دیکردن شکمم با ریس یبود که برا یامن به گونه تیآن موقع وضع در

ها منتظر اداره نگیو در پارک شدمیم داری. هر روز صبح ساعت شش بفروختمیم

 نی. با اکردمیتا پرسنل به سر کار خود بروند و سپس کار را شروع م ماندمیم

اتاق کوچک را به  کیو  اغذ نهیکارم افتضاح بودند و به زحمت هز جیحال نتا

سوراخ شده  میکفشها رفتمیطرف و آن طرف م نی. آنقدر به اآوردمیدست م

در  یمثبت ندهیآ چیه گری. دمبخر یینداشتم که بتوانم کفش نو یپول یبودند ول

 . دمیدیخودم نم یجلو

 ام را تغییر داداتفاقی که زندگی

داد.  رییتغ شهیهم یمن را برا یانجام دادم که زندگ یناگهان کار ت،یوضع نیدر ا

تر بود، که فقط چند سال از من مسن میدر محل کارمان داشت یعال یافروشنده

 نیپرسنل، فروش داشت. قسمت جالب ا هیاز بق شیحال حداقل ده برابر ب نیبا ا

 گذاردینم یادیز یلیکشد و وقت خیدر کار نم زین یسخت دیرسیبود که به نظر م

 یهاهاو باشگاهپر از پول بودند و به رستوران شیهابیج شهیحال هم نیبا ا یول

 داشت.  یبزرگ و عال ینو آپارتما بایز ینیو ماش رفتیم متیشبانه گرانق
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با کار ظاهرا کمتر، درآمد به مراتب  تواندیمن جالب بود که چگونه م یبرا شهیهم

تمام شهامتم را جمع کردم و به سراغش  یداشته باشد. سرانجام روز یشتریب

هر  ایبدانم که چگونه شما نسبت به من  توانمیم"سوال کردم،  مایرفتم و مستق

 "د؟یدهیرا انجام م یمتفاوت رد؟ چه کایدار یحد عال نیتا ا یفروش یگریشخص د

به من نشان  دیاول با یخواهیاگرکمک م"به من انداخت و گفت،  یتعجب نگاه با

الان انجام بده تا من  نی. آن را همیدهیکه چگونه ارائه فروشت را انجام م یده

 ".میرم را درباره کارت بگونظ

 چیبودم اما ه دهیرا شن "ارائه فروش"اعتراف کنم که تا آن موقع فقط اسم  دیبا

به آن فکر هم نکرده بودم. تنها به او  یبودم و حت دهیند تیوقت آن را در واقع

را به او  رسدیکه به ذهنم م یزیهر چ رم،یگیتماس م یبا مشتر یگفتم که وقت

 . میگویم

 یتخصص یفروش کار ن،ی. ببستینه. نه. نه. اصلا خوب ن"به من گفت،  عیسر

 تیتبع بیو با ترت یمنطق یندیهنر و از فرآ کیهم علم است و هم  یعنیاست 

 دایادامه پ ینگه داشتن مشتر یمرحله تا بستن فروش و راض نیکه از اول کندیم

 ".دهمه فروش را به تو نشان ئنمونه از ارا کی بگذار. کندیم

و در کنار آن  دیپرسیم یو شروع به کار کرد. از من سوالات دمن را نشان سپس

. برعکس من که کردیرفتار م یمشتر کیو با من کاملا مانند  دادیم یحاتیتوض

را با  یتا حرف بزند، سوالات دادمینم یبه مشتر یو مجال کردمیمرتبا صحبت م

که  نیا یو بررس یابیارز یابر یکه از سوالات کل دیپرسیم یمنطق بیترت کی

تر مانند بستن فروش و به موارد خاص شدیهستم شروع م یمناسب یمشتر

 متفاوت بود.  کردمیکه من م یروش کاملا از کار نیمن، ا ی. خدادیرسیم
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شناخته  نیقوان نیتریمیاز قد یکیبا او متوجه شدم  میهاکه در صحبت یزیچ

 ،یدر زندگ یهر اثر یقانون، برا نیبود: قانون علت و معلول. طبق ا ایشده دن

 یزیچ دیخواهیاگر م نیوجود دارند و بنابرا لیاز دلا یشتریتعداد ب ای کی شهیهم

است  ازیآن ن جادیا یبرا یلیچه دلا دینیبب دیشما ظاهر شود، با ی( در زندگی)اثر

مورد  جهیکه به نت دیکن دایرا پ یافراد دیبا یعنی. دیاوریرا فراهم ب لیدلا نیو ا

کار  زیاند و شما نرا انجام داده یها چه کارآن دینیو سپس بب انددهینظر شما رس

 . دیها را تکرار کنآن

پرسش  نیمعمولا کار را با ا کنم،یفروشندگان برگزار م یکه برا یینارهایسم در

 یسال بعد درآمد خواهندیسالن چند نفر هستند که م نیدر ا" کنم،یشروع م

 "دو برابر درآمد اکنون داشته باشند؟

 دیکه اگر بخواه دادمیم حیها توضآن یبرا زی. من نبردندیدستشان را بالا م همه

 یگرید یهر جا ایرا در محل کار  یاست افراد یکاف دیدرآمد خود را دو برابر کن

که چه  دینیدو برابر دارند و سپس بب یشما درآمد یکار نهیزمکه در  دیکن دایپ

ممکن است کمتر  ی)حت نییبا درآمد پا شندهفرو کیاند که از انجام داده ییکارها

با تکرار  زی. اکنون شما ندندیرس دیخواهیکه شما م یاز اکنون شما( به درآمد

شانس  نیا دیباورکن. دیآوریبه دست م یمشابه جیزود نتا یلیها خآن یکارها

 قانون جهان شمول است: قانون علت و معلول.  کیبلکه  ست،ین

 فروش در بازارهای امروز و فردا

نه فروش ام، وقتی برای اولین بار یاد گرفتم چگواز همان روز در بیست سالگی

بیشتری داشته باشم، توانستم در بیش از بیست و دو شرکت کار کنم و به مدیریت 

دادم و شخصا صدها ها را آموزش میگرفتم، آنافراد جدیدی می فروش برسم.
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 و ها انگیزه دادمهای فروش مختلف مدیریت کردم و به آنفروشنده را در سازمان

میلیون فروشنده را در شصت و یک کشور دنیا آموزش دادم. چندین  2بیش از 

میلیونر نر و مولتیبسیاری میلیوو  هزار نفر از دانشجویانم از فرش به عرش رسیدند

هایی هستند که هنگام شروع به استفاده شدند و اکنون خودشان صاحب شرکت

 کردند. ها کار میهای این کتاب، برای آناز ایده

 و بینی استخبر خوب این است که موفقیت فروش به مقدار زیادی قابل پیش

یلی زود نتایج دهند، خدهید که افراد موفق انجام میوقتی کاری را انجام می

 آورید. ها به دست میبا آن ییکسان

های تعیین کننده موفقیت یا شکست فروش در ترین عاملاولین گام درک مهم

رسد در هر بازاری، فروش هر محصول و خدماتی، در به نظر میبازار امروز، است. 

هر صنعتی، فروشندگانی هستند که در حال رشد و ثروتمندشدن در فروش 

ها را برای کنند و بهترینو یک زندگی عالی برای خود ایجاد میهستند 

 آورند. هایشان فراهم میخانواده

دانند که امروزه در همه صنایع، تغییرات ها میدهند؟ آنچگونه این کار را انجام می

تر هایی که از همیشه بزرگافتند. به دلیل رقابتتر از همیشه اتفاق میسریع

هستند، نیاز به راضی نگه داشتن مشتریانی که همیشه در حال تقاضا هستند، 

در بازارهای ملی و  شفافیتافزایش قیمت روی محصولات و خدمات، عدم 

شوند وفا میآورند و شکها و افرادی که در این شرایط دوام میالمللی، شرکتبین

 کنند و منعطف هستند. ، به سرعت عمل میکه هنگام تغییرات سریع

ترین هستند باقی ترین یا قویهایی که باهوشآن"چارلز داروین نوشت که 

 "مانند که بیشترین تطبیق را با تغییرات دارند.هایی باقی میمانند بلکه آننمی



   17 نهایت در فروشموفقیت بی

 بازار به شکل بزرگ و مداومی در حال تغییر است و شما نیز باید با آن تغییر کنید. 

 هفت واقعیت جدید

ها را در تفکر و اعمال خود در جدید هستند که باید آن واقعیتبه خصوص، هفت 

پذیر برسید. امروز، نتایج فروش و درآمد امکان حداکثر نظر بگیرید تا بتوانید به

 بیش از همیشه:

 ای، فروشندگان بیش از خریداران هستند. در هر زمینه 1

 تر است. فروش پیچیده 2

 . فروش نیازمند تمرکز و شفافیت بیشتر است 3

 سازی بیشتر است. فروش نیازمند آماده 4

 مشتریان تقاضای بیشتری دارند.  5

 . چندین تماس با مشتری استفروش موفق نیازمند  6

 تر است. بستن فروش سخت 7

 در هر زمینه فروشندگان بیشتر از خریداران هستند

فروشندگان از خریداران ای، اولین واقعیت جدید این است که امروزه در هر زمینه

برای  به علاوه تر از همیشه است.رقابت به مراتب سختو بنابراین  بیشتر هستند

هر کاری که شما  پسهر نوع محصول یا خدماتی، دلارهای کمتری وجود دارند. 

 را امروز به این جا رسانده است، برای رساندن شما به جلوتر کافی نیست. 

 تر شده استفروش پیچیده

تر شده است. پیشنهادات محصولات و خدمات، م، فروش نسبت به قبل، پیچیدهدو
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اند و به صورت تر شدهتر و پیچیدههمیشه پیشرفتهها از های شرکتقیمت و قابلیت

تر نیز پیچیده هاآن مشکلاتها، تمایلات و نیازهای مشتریان، خواسته مشابه

چندین تماس و جلسه داشت.  امروزه برای کامل کردن یک فروش، بایدهستند. 

شود. برای این که جای کنونی تر میدر آینده از این هم پیچیده و به علاوه فروش

تر حرکت کنید و خود را با تغییرات شما نیز باید سریع خود را از دست ندهید،

  انطباق دهید.

 شفافیت مهم است

سومین واقعیت جدید این است که فروش نیازمند تمرکز و شفافیت بیشتری 

آل خود یعنی شخصی باید درباره مشتری ایده به عبارت دیگرنسبت به قبل است. 

ترین زمان ممکن خریداری تواند و تمایل دارد محصول شما را در کوتاهکه می

با افرادی کنید که  توانید زمان صرف صحبت. نمیبه شفافیت کامل برسید ،کند

 توانند یا تمایل ندارند محصول شما را خریداری کنند. نمی

چرا "کنید، باید از خود بپرسید،  مشخصآل خود را وقتی توانستید مشتری ایده

شما یعنی  "آل به جای خرید از رقبایم، باید از من خرید کند؟مشتری ایدهاین 

 چه مزیت رقابتی دارید؟

میلیارد دلار صرف تحقیق  8های بزرگ و کوچک بیش از ، شرکت2012در سال 

های مختلف برای پاسخ به این سوال کردند. هرچه بیشتر درباره روی تلاش

های عالی مشتری عالی خودتان و محصول و خدمات به شفافیت برسید، مشتری

تشخیص ها را تر آنرسید سریعها میکنید و هنگامی که به آنبیشتری پیدا می

کلید وارد شدن شما به ن تمرکز روی بهترین مشتری بالقوه، . بعد از آدهیدمی

 از آن است.  بهتردرصد پردرآمدها و حرکت به سمت  20



   19 نهایت در فروشموفقیت بی

 اعتبار به معنی آماده بودن است

سازی بیشتری نیاز دارد. بسیار مهم است که تکالیف چهارم، امروزه فروش به آماده

خود را در خانه برای مشتری انجام دهید و سپس برای اولین بار با او تماس 

توانید بگیرید. خوشبختانه، با وجود گوگل و دیگر موتورهای جستجوی آنلاین، می

ها تحقیق کنید. با چند ص و سازماندرباره اشخااز قبل، تر خیلی بهتر و سریع

باید کلی وقت در کلیک ماوس، به اطلاعاتی دسترسی دارید که در گذشته 

  ها را پیدا کنید. کردید تا بتوانید آنکتابخانه محلی صرف می

ترین عامل مهم"، کنمسوال می شرکت کنندگان در سمینارهایمبعضی مواقع از 

تعیین کننده مقدار فروش، سرعت فروش، در فروش امروز چیست؟ چه عاملی 

ای که در آن آورید، مقدار موجودی  حساب شما، خانهمقدار پولی که به دست می

کنید، کیفیت زندگی شما و هر اتفاق مالی و شخصی که برای شما زندگی می

 "افتد، است؟می

تر اعتبار شما برای مشتری به مراتب از عوامل دیگر مهم "اعتبار!"پاسخ این است، 

است. هرچه مشتری بیشتر به شما اطمینان کند و شما را باور داشته باشد، ترس 

هرچه مشتری بیشتر به شما اطمینان و  کمتری از خرید اشتباه خواهد داشت

مقدار  کند. در حقیقت، وقتی سطح اعتبار شما بهتر از شما خرید میکند، راحت

کافی بالا باشد، مشتری بدون این که حتی قیمت را سوال کند، از شما خرید 

 خواهد کرد. 

و هرچه بیشتر آماده شده باشید، سطح اعتبار شما در همان جلسه اول بیشتر 

سازی انجام دهید. هر مقداری آماده با مشتری، قبل از تماسبنابراین شود. می

اره مشتری پیدا کنید و سپس برای اولین بار با پذیر است را دربچیزی که امکان
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دهید کنید و توضیح میهای بالقوه ملاقات میاو ملاقات کنید. وقتی با مشتری

توانید مقداری جزئیات از اید و میها قرار گرفتههای آنچقدر تحت تاثیر موفقیت

 ، و بنابراینیابدکنید، اعتبار شما افزایش میها یا سازمانشان بیان زمینه آنپس

کند زیرا شود و بیشتر به صحبت کردن با شما علاقه پیدا میمشتری بازتر می

 اید. مشخص است که تکالیف خود را انجام داده

خواهید انجام دهید و همچنین قبل از تماس، باید کاملا درباره چیزی که می

ریزی کنید. خواهید در این تماس فروش به آن برسید، فکر و برنامهچیزی که می

تر سوالات را هرچه بهتر در تعیین اهداف تماس آماده شده باشید، بهتر و شفاف

 گذارید. تری میپرسید و مکالمه بهتری دارید و تاثیر مناسبمی

در آخر، به محض اتمام مکالمه و رفتن از پیش مشتری )یا قطع تماس(، هر چیزی 

وقتی وارد جلسات دوم یا سوم  زیرابحث شده بود را بنویسید.  آن جلسهکه در 

 اید و آمادهکردههای خود از جلسات قبلی را مطالعه شوید، و با دقت یادداشتمی

 شود. رسید و اعتبار شما به مراتب بیشتر میای به نظر می، مانند یک حرفهایدشده

مزیت آخر آماده شدن این است که به غیر از ایجاد اعتبار سریع از اولین تماس، 

دهد. و اعتماد به نفس جزئی روانی حساس اعتماد به نفس عظیمی به شما میا

 مهمی در فروش موفق است. 

 مشتریان تقاضای بیشتری دارند

واقعیت پنجم این است که امروزه مشتریان تقاضای بیشتری دارند. چرا؟ به دلیل 

ها بیشتر نیز آنهای پیش رو تقاضای ماه  هاوتوانند! و معمولا در هفتهاین که می

 شود. می

تر از همیشه امروزه مشتریان مشکوکباید بدانید که به دلیل تجربیات قبلی خرید، 
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به  کم و رها شدن مزایایاز خرید محصول اشتباه، هزینه بیش از حد، و  هستند

 . انده کردههمه قبلا چنین شرایطی را تجربترسند، زیرا بعد از خرید می حال خود

رقبای و  به علاوه همیشه پیشنهادات مختلفی برای محصولات و خدمات دارند

توانند به اینترنت گیرند. حتی در وقت بیکاری میها تماس میشما مرتبا با آن

یا خدمات موجود در دنیای امروز را با  محصولاتسری بزنند و انواع مختلف 

 کمترین قیمت پیدا کنند. 

درباره محصول  و ه هنگام تماس با یک مشتری، کاملا متخصص بودقبلا فروشند

ها عوض دانست. اما امروز نقشو خدمات و رقبای درون بازار بیش از مشتری می

اگر موردی را ندانند، دانند و مشتریان به اندازه یا بیشتر از فروشنده میاند زیرا شده

 کنند. تواند ظرف چند ثانیه آن را در اینترنت پیدا می

آنقدر پول به دلیل محدودیت منابع، مشتری تقاضای بیشتری دارد زیرا در آخر، 

کند و بتواند از پس یک خرید اشتباه بر بیاید و در نتیجه کندتر عمل میتا  ندارد

برد و پیشنهاد شما را با پیشنهاد رقبایتان کنید را زیر سوال میهر ادعایی که می

 کند. ه بتواند در کار تاخیر ایجاد میکند و تا جایی کمقایسه می

 فروش با چندین تماس

واقعیت ششم این است که اکنون انجام یک فروش نیازمند چندین تماس است. 

رفتم، ای به در خانه دیگر میکرده بودم، و از در خانهبه کار فروش وقتی من شروع 

کردم، سوالاتی با مشتری ملاقات مییعنی کار فروش به صورت تک تماس بود. 

خواستم تا دادم و از او میسخنرانی فروشم را انجام میپرسیدم، برای تایید او می

گیری اشتباه . اندازه محصولم کوچک بود و خطر تصمیمبرای خرید تصمیم بگیرد

 نیز کوچک بود. 
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تر شدن بازار مدرن و سطح رقابت درون بازار، باید به اما امروز به دلیل پیچیده

طور میانگین چهار تا پنج تماس با یک مشتری تایید شده داشته باشید تا بتوانید 

تواند این جلسات، فرآیند فروش می یک فروش را به نتیجه برسانید و در هر کدام از

 به راحتی متوقف شود زیرا ممکن است اطلاعات جدیدی برسد. 

اولین تماس شما ممکن است تنها شروع یک رابطه باشد تا ببینید که آیا نیازی 

به محصول یا خدمات شما وجود دارد یا خیر. هدف اولین تماس جدا کردن 

تماس برای به دست آوردن اطلاعات مشتری از مظنون است. دومین و سومین 

. جلسات چهارم و پنجم با مشتری هستندبیشتر، برای انجام یک ارائه، یا پیشنهاد 

 و بستن خرید باشد.  مذاکرهد شامل مذاکره، به نتیجه رساندن نتوانمی

کنند که روش های فروش و فروشندگان از چیزی استفاده میبهترین سازمان

ها با دقت وضعیتی که فروش به آن رسیده است را زیر د. آننام دار "شمارفاصله"

ها شروع شده دانند از بین مشتریانی که کار فروش برای آنمیو  گیرندنظر می

 . دهندتنها درصد خاصی خرید را انجام میاست، 

سوال این است که اکنون در کجای فرآیند فروش قرار دارید؟ آیا اولین جلسه شما 

دومین یا سومین جلسه است؟ چقدر تا نهایی کردن فروش و دریافت است؟ آیا این 

 مانده است؟باقی هزینه آن 

 بستن فروش

تر هفتمین واقعیت فروش این است که بستن فروش از هر زمان دیگری سخت

. مشتریان منابع کمتری دارند و تمایل به تغییر یا امتحان کردن موارد شده است

یا خدمات شما جذاب هم باشند، مشتری باید  جدید ندارند. حتی اگر محصول

منطقه آرامش خود خارج شود و تا بتواند یک مورد جدید یا متفاوت را آزمایش 
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توانند ذهنی، فیزیکی نیز وجود دارند که می "های جابجاییهزینه"کند. به علاوه، 

، از نگاه مشتری، خرید محصول یا خدمات شما دردسر در نتیجهو مالی باشند. 

 یادی دارد. ز

را  هاکه ما آن تر شدن بستن فروش وجود دارنددلایل دیگری نیز برای سخت

هیچ اختیاری نیست، پس فروشی "نامیم. قانون اول این است، می "قوانین"

کنید اختیار این بدان معنی است که اگر شخصی که با او صحبت می "نیست!

 "اجازه دهید درباره آن فکر کنم"انتخابی به جز گفتن، گیری نداشته باشد، تصمیم

 ندارد. 

ای اگر وضعیت مالی مشتری به گونه "!فروشی نیز نیست، پولی نیست"قانون دوم: 

هرچقدر هم که باشد که نتواند از پس هزینه محصول یا خدمات شما بر بیاید، 

 . تواند خرید را انجام دهدمحصول شما خوب یا جذاب باشد، او نمی

یکی از دلایل خرید نکردن مشتری  "فروشی نیست! ،نیازی نیست"قانون سوم: 

. کندحصول شما چگونه زندگی یا کار او را بهتر میمکند این است که درک نمی

شود و بنابراین مشتری احساس ها ایجاد نمیای به خرید در آندر هر صورت علاقه

 کند ارزش آن خرید آنقدر نیست که بخواهد برای آن هزینه کند. می

ها درباره به دلیل این که مشتری "فروشی نیست! ،اضطراری نیست"قانون آخر: 

گیری را به عقب کنند تا تصمیمترسند، اگر بتوانند سعی میاب اشتباه میانتخ

بیندازند. به همین خاطر است که باید همیشه یک دلیل بیشتر برای مشتری 

داشته باشید که به جای عقب انداختن خرید به زمان دیگری، همین امروز 

 "یک کنندهتحر"به این دلیل، یک ها گیری را انجام دهد. بعضی وقتتصمیم

توانید تحویل رایگان، خدمات اضافی، تخفیف ویژه یا سرعت تحویل . میگویندمی
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اما باید همیشه چیزی در جیب عقب خود داشته باشید ،بیشتر را پیشنهاد بدهید

هل  ترسریعکه بتوانید در انتهای مکالمه فروش، با آن مشتری را به سمت خرید 

 دهید. 

ای ها شخصی نیستند. هر فروشندهید فروش بودند. آنها تعدادی از حقایق جداین

 شودهای مشابهی مواجه میفروشد، با واقعیتکه امروز محصولاتی را در بازار می

تطبیق! تصحیح! "حقایق زندگی هستند. به قول تفنگداران دریایی، ها زیرا آن

  "پاسخ!

 یاد بگیرید که باید یاد بگیرید

که باید یاد بگیرید و کاری که باید انجام دهید  توظیفه شما یاد گرفتن این اس

ترین و پردرآمدترین متخصصان فروش در زمینه را انجام دهید تا به یکی از موفق

د واند و هیچ رازی وجپیدا شده پاسخ همه سوالاتخود تبدیل شوید. خوشبختانه، 

ندارد. وظیفه شما انجام دادن همان کاری است که فروشندگان پردرآمد انجام 

. خبر خوب این ها را به دست بیاوریدهای آنمهارتدهند تا این که سرانجام می

روی فروش خود های ثابت شده و عملی را است که از همان روزی که این ایده

 شوند. کنید، نتایج فروش شما بهتر می اعمال

 ی عملیهاتمرین

 گذارند؟چه عواملی در دنیای در حال تغییر ما هستند که روی فروش تاثیر می 1

برای موفقیت در بازارهای فردا، باید چه کاری را شروع کنید یا چه کاری را  2

 بیشتر انجام دهید؟

ترین تغییرات در مشتریان و پیشنهادات محصولات چه هستند که روی بزرگ 3
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 گذارند؟یر میفروش شما تاث

 آل محصول یا خدمات شما چه هستند؟سه ویژگی یا شخصیت مشتری ایده 4

ها یاد بگیرید چه درباره آن مشتری،ترین مواردی که باید قبل از تماس با مهم 5

 هستند؟ 

ها را عقب کنند؟ چه چیزی آنچرا مشتریان واجد شرایط از شما خرید نمی 6

 دارد؟نگه می

چه تر برای خرید تصمیم بگیرد، تا سریعاضطرار در مشتری  برای ایجاد حس 7

 تواند انجام دهید؟کاری می

ی که در این بخش یاد گرفتید، باید لی است که در نتیجه مطالبمو در آخر، چه ع

 های فروش خود اعمال کنید؟روی فعالیت





 

ش: 1فصل  سی فرو  روانشنا

 1فصل   

 فروش یروانشناس
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طلبی محرکی است که باعث تلاش انسان برای مقابله با سرنوشت جاه

شود اهداف بزرگ شود. این انگیزه خود بهشت است که باعث میمی

 . برسندهای بزرگ به موفقیتها انسانشوند و 

 دونالد جی. میشل-

 

؟ راز تر از بقیه هستندموفقتا به حال فکر کردید که چرا بعضی از فروشندگان 

 ها چیست؟آنموفقیت 

اولین بار که شروع به کار فروش کردم، بعد از چند ماه به جایی نرسیده بودم و به 

توانستم خرج خورد و خوراکم را بدهم. همیشه برایم جای سوال بود سختی می

تر از من کوشتر یا سختکه چگونه فروشندگان دیگر که به نظر باهوش

رآمدی به مراتب بیشتر از من داشته باشند. اما بعد از توانند درسیدند، مینمی

 . را  در من ایجاد کردمدتی متوجه حقیقتی شدم که اولین تغییر 

درصد فروشندگان،  20گوید بود که می 20/80ر به دلیل یاد گرفتن قانون یاین تغی

درصد  80دهند و بنابراین بیش از درصد کار فروش را انجام می 80بیش از 

تر درصد موفق 20ها است. یعنی درآمد متوسط یک شخص در ها برای آندرآمد

 درصد پایین است.  80حداقل شانزده مرتبه بیش از درآمد متوسط یک نفر در 

وقتی درباره این قانون شنیدم هم تحت تاثیر قدرت آن قرار گرفتم و هم مقداری 

در کاری خوب نبودم ایم هیچ وقت ناامیدی در وجودم وارد شد زیرا در کل زندگی

درصد عالی در فروش نیز باشم. به عنوان مثال حتی  20چه برسد که بخواهم جز 

کردم و بعضی قبل از کار فروش کارگری می و نتوانستم دبیرستان را تمام کنم

توانستم دستم بگیرم و خوابیدم و تمام وسایلم را میها روی زمین میمواقع شب
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ترها هم درصد عالی 20ن شرایط ایده وارد شدن به به جایی دیگر بروم. تحت ای

 20کردم من هم بتوانم وارد این ترسناک بود و هم هیجان انگیز و اصلا فکر نمی

 درصد شوم. 

جه شدم که کاملا من را تکان داد: هر واما بعد از مدتی حقیقت دیگری را مت

ها بود، تریندرصد بد 20ها است، زمانی جز درصد عالی 20شخصی که اکنون در 

داد. پس هر شخصی که اکنون در زندگی یعنی زمانی کارش را بسیار بد انجام می

جمله  هارو اکر تیاز بقیه جلوتر است زمانی پشت بقیه قرار داشت. در این زمینه 

 "ای بود!هر استادی زمانی فاجعه"جالبی دارد، 

ها هستم اما بدترین این که اکنون جز فهمیدم باآشنا شدم،  وقتی با این حقیقت

ها ها ملحق شوم. بنابراین تصمیم گرفتم که حتما باید به بهترینتوانم به بهترینمی

ایم را رقم بعدا متوجه شدم که بدون این که بدانم نقطه عطف زندگیملحق شوم. 

گیری و از هر نوعی و سپس انجام کارها برمبنای این تصمیم و زدم: هر تصمیم

 20گرفتم که جز نقطه عطف هر زندگی است. اگر تصمیم نمیپایبندی به آن، 

ها باشم، هیچ وقت قادر به انجام این کار نبودم. این کاری نیست تریندرصد عالی

درصد  20که جز  همه افرادیهمیشه پذیر باشد. که به دلیل شانس یا اتفاق انجام

کردند و سپس برای ها هستند، کار را با یک تصمیم قطعی شروع ترینبرتر و عالی

ها با کار سخت پایبندی خود به آن تصمیم را نشان دادند و آنقدر ها و سالماه

ها به واقعیت این پایداری را ادامه دادند تا این که سرانجام تصمیم و رویای آن

 شود. تبدیل می

درباره تحقیقی صحبت کرده است که نتایج  Outlinersمالکوم گلدول در کتاب 

اند برای تبدیل شدن به یک متخصص و وارد شدن به جمعیت آن نشان داده
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ساعت یا هفت سال وقت و کار سخت نیاز  10،000ها در آن زمینه به بهترین

است. اشتباه نکنید، این بدان معنی نیست که فقط هفت سال به سر کار بروید و 

د، بلکه یعنی باید کل اشتیاق و علاقه خود و توجه خود را روی به خانه باز گردی

بهتر و بهتر شدن در آن زمینه قرار دهید و هر روز و هر ساعت تمام تلاش خود 

اید مانند شخصی باشید که را برای عالی شدن در آن زمینه انجام دهید. دقیقا ب

رای بهبود خود تلاش د قهرمان مسابقه دو شود و بنابراین با تمام وجود بخواهمی

 کند.می

تحقیقاتی انجام داد و  "تمرین آگاهانه"در دانشگاه فلوریدا آندرس اریکسون روی 

گذاری ای، به سرمایهنتیجه گرفت که برای تبدیل شدن به یک نخبه در هر زمینه

 سال کار سخت و بهبود و یادگیری دائمی نیاز است.  10

گویم، معمولا همه فروشندگان شروع مردم می وقتی در سمینارهایم این آمار را به

سال دارم و شما  30من الان "گویند، کنند و چیزی مانند این را میبه ناله می

گویید که هفت تا ده سال زمان لازم است تا به بالاترین سطح زمینه هم می

  "ام.ام برسم. تا آن موقع من هفت یا ده سال پیرتر شدهکاری

خوب در "کنم، و قابل تغییر نیست، با این حال سوال می این یک حقیقت است

 "شوید؟هر صورت ظرف هفت یا ده سال، چقدر پیر می

و گذارد چه سعی کنید به یک متخصص تبدیل شوید بله، در هر صورت زمان می

شوید و در . وقتی هفت سال گذشت، شما هفت سال پیرتر میچه تلاشی نکنید

که آیا در بالای زمینه کاری خود هستید و بالاترین  آن موقع تنها سوال این است

 درآمد را دارید یا نه. این تنها انتخاب شما است. 

باید بدانید که شما توانایی فراگیری هر مهارتی را دارید تا بتوانید به اهداف تعیین 


