
 فروش موفقنکته کاربردی در 101

 نياز واقعي مشتري را سريعاً شناسايي كنيد.  -1

 به مشتريان بالقوه هميشه با اين ديد نزديك بشويد كه به آنها خواهيد فروخت.  -2

 هميشه به توصية ديگران دربارة سر و وضع و نحوه حضورتان گوش كنيد.  -3

 اعتماد به نفس داشته باشيد. خواهيد ديگران به حرفتان اعتقاد پيدا كنند  اگر مي -4

 سخنان خود را ضبط و اشكالات آن را برطرف كنيد.  -5

هاي آموزشي را با قصد كسب اهدداف خداك كمدي     مطالعه و شركت در دوره -6

 انجام دهيد. 

 د مرتباً مرور و تمرين كنيد. يگير هايي را كه فرا مي مطالب و مهارت -7

يد آيا در مورد شدما نيدز كداربرد    هاي ارائه شده را به كار ببنديد و ببين توصيه -8

 دارند يا خير. 

گيريد، با ديگدران صدحبت كنيدد. ايدن كدار، يدادآوري        درباره مطالبي كه ياد مي -9

 كند.  مطالب را راحت تر مي

 كنيد و موارد زائد را حذف كنيد.  ببينيد در چه مواردي از كاغذ استفاده مي -01

ساعات اوليه كار اسدتفاده   هاي زود و براي انجام كارهاي عقب افتاده از صبح -00

 كنيد. 
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ها ساليانه برنامه ريدزي   ها ماهيانه و براي سال ماه يبراي روزها روزانه، برا -02

 كنيد. 

هاي غيرضروري حضوري، براي تماس گدرفتن   به منظور جلوگيري از ملاقات -03

 دورنگار يا پست الكترونيكي استفاده كنيد.  ،نبا افراد از تلف

 وب سايت را مفيد و قابل استفاده طراحي كنيد.  -04

 شود سريعاً رسيدگي كنيد.  به اظهارنظرهايي كه در مورد وب سايت مي -05

كاري استفاده كنيد، نه براي مصدارف  از پست الكترونيكي فقط براي مصارف  -11

 شخصي.

 ، نه به چشم دشمن.به مشتري به چشم يك دوست نگاه كنيد -11

 سعي كنيد نياز واقعي مشتريان را پيدا و آنها را برآورده كنيد.  -11

ممكن است چيزهايي كه براي مشتري الويت دارد با آنچه شما انتظار داشتيد،  -11

 تفاوت داشته باشد. 

 هرگاه به مشتري قولي داديد، به آن عمل كنيد.  -02

  به مشتريان جديد و فعلي به يك ميزان توجه كنيد. -01

 خود، در وقت و نيروي خود صرفه جويي كنيد.  هاي با هدفمند كردن تلاش -00

 براي شناسايي تصميم گيرندگان اصلي وقت صرف كنيد.  -02

براي پيدا كردن بهترين فرصت فدروش، بدا مشدتري همكداري نزديدك داشدته        -02

 باشيد.

www.52511.mihanblog.com 

http://www.52511.mihanblog.com/
http://www.52511.mihanblog.com/


 مشتريان دربارة آنها تحقيق كنيد. خود يعني  ن منبع،از بهتري -02

 به مشتري به چشم ارزشمندترين سرمايه كسب و كار خود نگاه كنيد.  -01

 نمايد تمركز كنيد.  بر روي مزايايي كه شركت شما ارائه مي -01

 روش كارتان را با روش كار مشتري وفق دهيد.  -01

از آنهدا بدراي تمركدز     آيدد نترسديد و   هايي كه در حين مذاكره پيش مي از مكث -01

 استفاده كنيد. 

 به ياد داشته باشيد كه خشونت طرف مقابل به خاطر شخص شما نيست.  -22

 رفته است، خودداري كنيد.  اينكه جلسه چگونه پيش  از اظهارنظر دربارة -21

 مشتريان را تشويق كنيد تا هدف خود را فاش كنند.  -20

 در پايان جلسه، نظر مشتري را جويا شويد.  -22

 دهيد، ارزيابي كنيد.  يش خود، كارايي خدماتي را كه ارائه ميبا آزما -22

 عكس العمل مشتري را زير نظر بگيريد و چنانچه مطلوب نبود فوراً اقدام كنيد.  -22

 كه حق با اوست .  دكند، فرض را بر اين بگذاري هنگامي كه مشتري شكايت مي -21

يدد آيدا   عادت كنيد كه پس از هر فدروش بده مشدتري خدود زندي بزنيدد و ببين       -21

 رضايت او جلب شده است يا خير؟

براي راضي نگهداشتن و حفظ مشتريان، همواره خدمات خود را با اسدتاندارد   -21

 بالا ارائه كنيد. 
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يد تا ميزان رضايت مشدتريان را انددازه   هاز مؤسسات معروف تحقيقاتي بخوا -21

 كنند.  گيري

 براي ارزيابي نتيجه تحقيقات، از مشتريان نمونه سؤال كنيد.  -22

 برد.  خوب بودن كافي نيست، تنها عالي بودن است كه شما را پيش مي -21

لحظه اي تأمل كرده و از ديدد مشدتري نگداه كنيدد كده شدركت شدما، چگونده          -20

 دهد.  هاي تلفني را پاسخ مي تماس

 ، بايد براي همه منطقي باشد. كنيد راه بردي كه براي فروش تدوين مي -22

علامدت تجداري شدما     براي تقويت راه برد فروش، ببينيدد نظدر عمدوم دربدارة     -22

 چه موقعيتي برخوردار هستيد. از چيست و اينكه در بازار 

 آورد.  ببينيد كدام پيشنهاد مشتري را بيشتر به وجد مي -22

 داستاني درست كنيد كه بتواند علاقة مشتريان را جلب كند.  -21

 شيوة جلب توجه به وسيلة نامه كار كنيد.  روي -21

هاي جالب را در نامه ذكر نكنيد و تعدادي را براي برنده شددن در   همة ويژگي -21

 مذاكره حضوري ذخيره نگهداريد. 

 از دقايق اول گفتگو با مشتري بيشترين استفاده را كنيد.  -21

و بعدد، از  « چرا محصول من منحصدر بده فدرد اسدت؟    »ازخودتان سؤال كنيد  -22

 پاسخ آن استفاده كنيد. 

 به مشتري انگيزه اي براي امضاء قرار داد بدهيد.  -21
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 براي جلب مشتري از لطيفه و كلمات با نشاط استفاده كنيد.  -20

 براي ترغيب مشتري به خريد، مزاياي رايگان محصولاتتان را به وي گوشدزد  -22

 كنيد. 

 از فرد ديگري بخواهيد تا نامة شما را بازخواني و اشتباه آن را مشخص كند.  -22

هاي مختلف را در مورد مشتريان مختلف امتحدان كدرده و از ميدان      همانواع نا -22

 نتخاب كنيد. اآنها بهترين نامه را 

 كنيد بايد شهرت علامت تجاري شما را افزايش بدهند.  هايي كه ارسال مي نامه -21

 هر قدر هم كه سخت باشد، سعي كنيد مشتري را حضوراً ملاقات كنيد.  -21

 مشتريان خود را دوست داشته باشيد و اين دوستي را در حرف و عمل نشان بدهيد.  -21

 قبل از ملاقات مشتري،زمان آن را تعيين كنيد.  -21

 به مشتريان اطلاعاتي را بدهيد كه واقعاً نياز دارند.  -12

كنيدد، اهددافتان را مددنظر     مشتري برنامه ريزي ميهنگامي كه براي ملاقات با  -11

 داشته باشيد. 

قبل از آنكه براي ارائه خدمات هر گونه قولي بدهيد، مطمئن شويد كده شدركت    -10

 باشد.  قادر به انجام آن مي

توانيد كوتاه صحبت كنيد. فقدط بده موضدوع اصدلي بزردازيدد و       تا آنجا كه مي -12

 پاياني مثبت داشته باشيد. 
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كنيد تصاوير سدمعي و بصدري    هربار كه دربارة موضوع جديدي صحبت مي -12

 جديدي فراهم كنيد. 

 هايتان را از حفظ بگوئيد و از روي متن نخوانيد . تا آنجا كه ممكن است، حرف -12

 كرديد.  چه كار ميتجزيه و تحليل كنيد كه اگر به جاي طرف مقابل بوديد  -11

از رفتار مخالفت آميز و ستيزه جويانه اجتنداب كنيدد و بدا مشدتري همفكدري       -11

 كنيد. 

هرگز از رقباي خود انتقاد نكنيد، بلكه سعي كنيد عملكردي بهتر از آنها داشدته   -11

 باشيد. 

 در ابتدا، بالاترين قيمت موجود در بازار را مطالبه كنيد.  -11

 ، دوستانه نگهداريد. سعي كنيد هميشه جو مذاكرات را -12

توانيد در رابطه با فروش حل كنيد، بدا مقامدات مدافور در     مشكلاتي را كه نمي -11

 ميان بگذاريد. 

 انتقادهاي جدي مشتري را مدنظر قرار دهيد.  -10

 آوريد، از مشتري به گرمي تشكر كنيد.  فارغ از نتيجه اي كه به دست مي -12

 شه در جهت آنها تلاش كنيد. معيارهاي كسب موفقيت را از پيش شناسايي و همي -12

هداي خدود را    كنيدد، موفقيدت   جزيده و تحليدل مدي   تبا همان دقت كه شكست را  -12

 شوند تكرار كنيد.  هايي را كه به موفقيت منتهي مي بررسي كنيد و شيوه
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 از شكست درس بگيريد. -11

خواهيدد، هنگدام موفقيدت آنهدا را تشدويق       تري از گروه خود مياگر عملكرد به -11

 كنيد. 

دهند يادداشت برداريدد و مرتدب آنهدا را     از نكاتي كه متخصصين آموزش مي -11

 مرور كنيد.

 از متخصصيني دعوت كنيد كه بيشتر مورد احترام شما هستند.  -11

همده  فارغ از اينكه اعضاي گروه فروش چقدر با مسائل مالي آشنا هستند، بده   -12

 فروشندگان اصول امور مالي كسب و كار را آموزش دهيد. 

 سعي كنيد معلومات اعضاي گروه شما كاملاً به روز باشد.  -11

هاي  فهرستي از افرادي كه نياز به آموزش دارند، تهيه كنيد و براي آنها برنامه -10

 مناسب آموزشي تدارك ببينيد. 

تمرين ايفداي نقدش را جددي    توانيدد  براي نتيجه بهتر، سعي كنيد تا آنجا كه مي -12

 برگزار كنيد. 

 بگذاريد افتخار فروش نصيب فروشنده شود. -12

 هاي تلفني را مدام تجزيه و تحليل كنيد.  ميزان موفقيت تماس -12

شوند توجه كنيد،نه بده زمدان    نتهي ميمبه تعداد تماسهاي تلفني كه به فروش  -11

 صرف شده .

 ها استفاده كنيد.  دن ضعيف ترها براي تعليم دا هاي تلفني، از بهترين در تماس -11
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 افتند، هر بار خودتان دخالت كنيد.  سعي نكنيد براي همه مشكلاتي كه اتفار مي -11

توانند مشدكلات را بدا كمتدرين ميدزان كمدك از       فرض كنيد كه فروشندگان مي -11

 جانب شما حل كنند. 

 ها و دادن پاداش بايد همواره ساده و شفاف باشد.  پرداختشيوة  -12

 اهداف را طوري انتخاب كنيد كه جاه طلبانه اما دست يافتني باشند.  -11

 اعضاي گروه فروش را در تعيين اهداف واقع بينانه، شركت دهيد.  -10

هاي خود راكمترتغيير دهيد. اهداف تعيدين شدده    براي رسيدن به هدف، برنامه -12

گري كرد، اما ايجاد تغييرات زياد موجدب سدردرگمي و بدي انگيدزه     را بايد بازن

 شود.  شدن گروه فروش مي

 معيارهاي تشويقي خود را مدام بازنگري كنيد.  -12

براي ايجاد انگيزه به طور مؤثر، به سود واقعي بيشتر از حجم فروش اهميدت   -12

 بدهيد. 

كرد بهتري داشته توانند عمل با اين ديد نگاه كنيد كه كاركنان فروش همواره مي -11

 باشند. 

 كنند، بين عموم فخر بفروشيد.  در مورد فروشندگاني كه نتايج عالي كسب مي -11

هاي ساليانه را به دقت بررسي و تجربيدات بده دسدت آمدده را اعمدال       همايش -11

 كنيد. 

 بگذاريد رابطه دو طرفه باشد.  -11
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 بگذاريد كار گروهي تحقق پيدا كند و فقط يك مفهوم انتزاعي نباشد.  -122

ها به عنوان فرصتي براي افزايش اطمينان خاطر مشتريان استفاده  از همايش -121

 كنيد.

 منبع: فروش موفق  

 نویسنده: رابرت هلر

 مترجم: شفیع الهی

 گردآوری و تدوین: محمد افشار

 52500وبلاگ گروه فروش 

 امع بازاریابی، فروش، مدیریت، موفقیت، کارآفرینی و تبلیغاتوبلاگ ج
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