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 یكه برا یشماریب یرهایمس ییشناسا ی، ما براهاسال یطــــ
نوار : گوش دادن به صدها میاكردهار یفروش وجود دارد، تلاش بس

هنوز  همفروش. امروز  یدئوئیو یهالمیف یو تماشا یصوت
 سؤالفروش  یهامهارتش یافزا در مورداز ما،  كهیهنگام

 پاسخ ما ی، حقشودیم
ً
 ساده است. اندازهیب، یآوررتیح طوربهقتا

و ما  فروش موفق وجود دارد یكه هفت رمز پنهان برا میاافتهیدر ما
كا یدر آمر یتجار یهاشركت نیترموفقاز  یرشد بعض یبرا هاآناز 

ن رموز تحت عنوان مشاور ین از ای. ما همچنمیك نیماستفاده 
ن وعده را یا .میبریمسود  یه جهاننخب یهاشركترشد  یبرا یتجار

ش یشاهد افزا یزودبهن رموز، یكه با استفاده از ا میدهیمبه شما 
 یخرسندتر و تجارت یانین شاهد مشترید همچنیفروش خود باش

ان ید، ما هفت رمز فروش موفق را بین امی. با ابود دیخواهسودآورتر 
 .میك نیم

م یخود ترس یرا برا یبزرگ همه افراد موفق، اهداف :یگذارهدف - 1
م یتقس تر كوچکن اهداف بزرگ را به اهداف یو سپس ا كرده

 دیت خود تمركز ك نیتا بر فعال دهندیماهداف به شما اجازه  .ك نندیم
 .ك ندیمشما فراهم  یرا برا یشتریت بیشتر، موفقیو تمركز ب
 هاآند تا یازمندید، نیاهداف فروش خود را مشخص كرد كهیهنگام

و اهداف روزانه  هابرنامهو سپس  دیم ك نیا به اهداف روزانه تقسر
 دیدهیمد. همچنان كه به فروش خود ادامه یادداشت ك نیخود را 

د، ید برسیك تعادل جدیتا به  دیسه ك نیآن را با اهداف روزانه خود مقا
ا ید. آیه ك نیاهداف روز بعد خود را ته دیتوانیم شودیمحاصل  ازآنچه

 دن
ً
خواهد  مؤثرق ین طریبال كردن اهداف فروش روزانه با اواقعا
ج یاز نتا یزودبهد، یروز ادامه ده کیوستیب ین عمل را بـــرای؟ ابود
 .شد دیخواه زدهشگفتآن 

 بزرگ، یهمه پزشكان بزرگ، وكلاد: یك برنامه فروش را دنبال ك نی - 2
 زیچکیدارند، در  یكه فروش بزرگ یبزرگ و كسان یهانیتك نس

كردن و گوش  سؤالرا كه شامل  یابرنامه یهمگ هاآن، اندمشترک
ز  لا ین مقاله اگرچه فضای. اك نندیمان است، دنبال یدادن به مشتر

د آن را یشتر را ندارد، اما اجازه دهیات بیبه جزئ وارد شدن یبرا
 م.یان ك نیب یسادگبه

حله هشت مر یباشد دارا شدهیطراح یخوببههر برنامه فروش كه 
ا حسن تفاهم آغاز و با بستن یجاد رابطه دوستانه یاست، كه با ا

 یآموزش یهادوره دقتبهشما  كهیهنگام. ردیپذیمان یفروش پا
ن دوره حول محور هشت ینكه اید از ای، بادیك نیم یفروش را بررس

  نیرازایغد. اگر یمطمئن شو زندیمدور  یامرحله
ً
باشد شمــا قطعــــا

 د.یباش یگرید یهادورهر د به فكیبا

د ك نند، یدارند خر دوستمرد  د:یان اجازه انتخاب بدهیبه مشتر - 3
 یهاشینمال شود. یتحم هاآنبه  ییكالا خواهندینماما 
البسه،  یهافروشگاهو  ییمواد غذا یهافروشگاه، یونیزیتلو

و فروشندگان  اندبرده یپ «انتخاب یآزاد»ت اصل یبه اهم یهمگ
 .طورنیهمم بزرگ ه
تا در ك نترل شما  دیدهیمان اجازه ینش، شما به مشتریگز یبــا آزاد

، دیدهیمسه خدمات خود را یمقا یلاز  برا یآزاد هاآنباشند و به 
ال شما مث یسه ك نند. برایبانتان مقایشنهاد رقیقبل از آنكه آن را با پ 
ود ارد خاستاند یهاواترپمپ یبرا میتوانیمد: ما ییممكن است بگو

 یبرا میتوانیمد: ما ییا بگوی ؛ ومیدهیمقرار  نیتضم سال کی
ن دو یاز ا کیكدا م. یقرار ده نیتضم عمرکیممتاز خود  یهاپمپ

ان را از یانتخاب مشتر ی؟ با آزاددهدیمو صداقت را نشان  یروراست
 یشتریو سود ب خواهد رفت، فروش شما بالا دیك نیمخود خشنود 

 .خواهد شدب شما ینص

همه ورزشكاران بزرگ و فروشندگان،  د:ین فروش ك نیتمر - 4
، خود را عادت گرددیبرم یت عضلانیبه ظرف یكه چه اصل اندافتهیدر

د ید انجا  دهیكه بعداً با یزید، درباره چینكه مجبور نباشیدادن به ا
د، یهست یاحرفها فروشنــده ی زنمشتك یكه شما  یید. جایفكر ك ن
 .ك ندیمعمل  خودكار  صورتبهاست و  یزیشما غر عملالعكس

 یجابهفروش را  یهاکیتك ن، میدهیمشنهاد یما به شما پ 
ن حال شما ید. در این ك نیر همكارانتان تمریان با سایمشتر

از  ید. شما زمانیقرار ده یابیمورد ارزخود را  یهایتوانائ دیتوانیم
ك برنامه یآن را به  د داشت كهیخواه یفروش درك خوب یهادوره
 ییگو د،ین ك نیم فروش تمریر تیا مدیل و سپس با همكارانتان یتبد
 جید و نتایآن گفتگو ك ن در مورد هرروزان شما هستند. یمشتر هاآن

ن، ین و تمرین، تمرید. تمریان به كار ببندیحاصله را در مقابل مشتر
 ت فروش است.یاز رموز موفق یكینیا

 د:ینگاه نك ن ابزارفروش عنوانبهان خود هرگز به فروشندگ - 5
ستند. نه دچار ین شمار پولا دستگاه یفروشندگان شما كاتب 

 یهیست. بدیم كه پول مهم نییبگو میخواهینمد، یر نشویسوءتعب
د ید و مجبوریداشته باش یفروش خود اهداف ید تا برایاست مجبور

نكه یا ست؟یچ هانیاان ید، اما هدف ما از بیبه اعداد و ارقا  توجه ك ن
 فروشندگان بزرگ با قلبشان فروش 

ً
 نه با قلمشان. ك نندیمواقعا
 نسبت به كسیشما حق كهیهنگام

ً
 د، آن را تیت داریحسن ن یقتا

ً
ماما

كه شما  ك نندیمان درك یمشتر كهیهنگامو  دیگذاریمش یبه نما
د، شما فرصت فروش یدار یبستگدلشتر از پولشان یب هاآنبه 
 د داشت.یخواه یشتریب

ك نشان داد یمطالعات جنرال الك تر د:یان توجه ك نیبه همه مشتر - 6
ز ا مؤثرتر (، سه تا پنج برابر یامحاورهق چهره به چهره )یغ از طریتبل

 یهازهیباانگان ممكن است یغ است. مشتریگر تبلید یهاشكل
 هاآناز اعتقاد  تر مهم یچ عاملیمتفاوت به شما مراجعه ك نند، اما ه

 ست.یبه شما ن
زه در یجاد انگیا یهاروش نیترآسان حالنیدرعو  نیترسادهاز  یكی

 تا مطمئن هاستآن، صحبت كردن با ك نندیمكه مراجعه  یانیمشتر
 هاآنا نه؟ و سپس از یهستند  یا از خدمات شما راضید كه آیشو

ن مقوله غافل یامروز اگر شما از ا یط رقابتید. در محیتشكر ك ن
 یاتیان حید داد. شما شریرا از دست خواه یادید، سود زیشو

 .دیدهیمان خود را از دست یتجارت خود را بسته و مشتر

اد یار زیان همواره بسیتوقع مشتر د:یاحاطه شو هاابرستارهبا  - 7
ه ك خواهد آمد یست. روزید نیان هرگز شدین مشتریو رقابت ب است

، در آن زمان كارك نان ك ندینمزه یگجاد انیان ایمشتر یگر كالاها براید
 ید داراید مطمئن باشیا بلند باشند. باید كوتاه یشما نبا

، و زمان محدود یط رقابتیدر مح توانندیمد كه یهست ییهانیتك نس
تا  دید ك نند. شما مجبور هستیبالا تول تیفیباکكالا و خدمات را 

ش موفق را ن رموز فرویا توانندیمرا كه  ییهاابیارزران و یمد
 د.یبه استخدا  خود درآور رندیكارگبه
 

 یبندجمع
د، اگر اطراف شما با یاگر شما اهداف فروش خود را مشخص ك ن 

و اگر شما رموز فروش موفق را به كار  احاطه شود هاابرستاره
، دیدهیمفروش و سود خود را رشد  تنهانهم ید، مطمئن هستیریبگ

هم هر تجارت بزرگ را شما عامل م تر مهمبلكه از همه 
 خشنود. یانیداد: مشتر دیخواهتوسعه


