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 پیشگفتار اول

 

     ای               علمی و حرفه      فروش 

       شناسی      روان     های       زمینه    در       فنونی   ی            دربرگیرنده   ای         و حرفه      علمی      فروش  

        تمازه           رویکمرد        ایم    .      اسم            رفتماری           اقتصماد    و         اعصما         علم            اجتماعی،

       کمم          فمروش           عملکمرد        بهبود    به      شده،       آزمون      علمی     های     روش        براساس

       تمرکز      فروش         کارکنان    بر    که      فروش           رویکردهای       بیشتر       برخلاف  .    کند    می

        یعنمی         فمروش           فراینمد       عامل      تری      مه     بر   »      علمی      فروش »       تمرکز       کنند،    می

 .   اس    «      خریدار »

           شناسمایی    و        گمررد       ممی           خریمدار        مغمز     در      آنچه     درک    با      علمی      فروش

        شمکلی       بمه         فمروش          هنگما           بتوانی      کند    می     کم       مغز،    بر           تأثیرگرار       عوامل

            بنممابرای    و        کنممی          رفتممار          خریممدار       ذهمم           عملکممرد   ی        نحمموه      بمما          هماهنمم 

        بلکمه         کنمی       نمی      صحب         جادویی     های     روش    از  .     کنی        بیشتر    را     مان      فروش

        فمروش        همای      روش   ی          دربماره          پمووه        هما      سال       نتایج         کارگیری    به       مسئله

    .     اس 

 





 

 پیشگفتار دوم

 

 فرمان موفقیت در فروش جفری گیتومر 5/10

                   فروش در ذهن شماست  :     تفکر  . 1

                       دهمد، بیشمتر از همر          ممی                  فروش شما را شکل                       طرز فکر شما که رویکرد

          چهمارچو     .                     پیاممد فمروش اسم      ی                                بخ  فرآیند فروش تعیی  کننمده 

                                                                     ذهنی و طرز فکر دوستانه، متبس ، مشتاق، با اعتماد، مثب ، خمود اتکما،   

                                                                 مهربان و آماده بدون تشویق همه در ذه  شماس  کمه بمه جیمم شمما     

   .    شود    می     خت 

    ای    "                           رد مکالمات فروش شده اید که                              احتمالا بارها با ای  تفکرات وا

  و   "    گیرد     نمی                                               ی  قرار ملاقات خوبی نیس ، ای  فروش احتمالا صورت

                        کن ، هرچه پی  آید، مم       می                   م  وق  خود را تلف  "                     حتی بیان ای  جمله که 

                   را بارهما داشمته      ها                         مطمئن  که شما ای  حال   "     سپار     می                  آن را به ی  شانس

    .                       را صدها بار داشته اس           ای  مسائل    ای             هر فروشنده  .    اید

                                             قرار ملاقات بعدی فروش خمود را بنویسمید کمه         011       پی  از   :      اقدا 

                                             دهد، چه انتظاری دارید که پیامد مثبم  وجمود       می                 چه چیز خوبی روی

                  توانسمتید بمرای       می                                                 داشته باشد و در پایان مکالمه بنویسید که چه کاری

   .                        بهتر کردن آن انجا  دهید
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                                           هید، به خمود بماوری شمما بسمتگی دارد و        خوا    می                  تفکر درباره آنچه

  و      هما          خواسته  ی              تفکر درباره  .                                    خود باوری شما بر مبنای آمادگی شماس 

                                                                اجازه دادن به افکار خود جه  هدای  موفقی  بر مبنای روزانه، هر دو 

                                 ای  تمری  روزانه گماهی تمما  و     .     کنند    می                      به متخصص شدن شما کم 

    .     شود    می      کامل

                                                 اعتقادی چهار بخشی ایجاد کنید که نفوذ ناپذیر باشد         یک سیستم   :     باور   . 2

                                                                    خودتان، محصول و شرک  فعال در آن را بماور داشمته باشمید، و گرنمه     

                                              اغلم شنیده اید که نخستی  چیزی که بمه فمروش    .                 فروش نخواهید کرد

                                                            رود، خود فروشنده اس  و ای  که مشتری شما را پمی  از خمدم ،       می

          روی دهمد     ای                    ای  که چنی  مسئله      برای  .    خرد    می                  محصول و شرک  شما

                                     ای  خمود بماوری در شمور و هیجمان       .                                باید خودتان را باور داشته باشید

                                                                   هنگا  عرضه، زمانی که در تلاش برای انتقال پیا  خمود، متعهمد کمردن    

  .                                                               مشتری و وادار کردن او برای خرید از خود هستید، آشکار خواهد شمد 

    ای    .                    شما نمایان خواهد شد                                        ای  خود باوری در اشتیاق و اعتماد به نفس 

        فرممان    ی                     شود که م  دربماره     می                                  خود باوری با ای  گرای  ذهنی شروع

                                              کن ، باور شما در ذه  شماس ؛ به هممان صمورتی       می           نخس  صحب 

    .                      که فروش در ذه  شماس 

                                            که سه جزء نخس  باور )شرک ، محصمول و خمود       ای                اما تنها نکته

                                      اس  که خمود مشمتری بهتمر از آن                     زند، اعتقاد به ای    می                را به ه  پیوند
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                                       ایم  کمه ارزش، بهمره وری، کماربرد،       .      خمرد       ممی                     چیزی اس  که از شما

                                                              سودآوری و پیروزی مورد نظر مشتری بما خمود شمما و محصمولات و     

            اسم  کمه     ای                  باشمد، مسمئله        ممی                                    خدمات شما بیشتر از هر رقیبی منطبق

    .                   آن امید وار باشید  ی                  توانید به ارائه    می

                          ه دهیدد  یدا ایدن کده                               رابطه یا تعهد شخصی را توسع   یک   :     تعهد  .  3

                    خرید( را شروع کنید             گفتگوی فروش )

          کممه بممه    ای                   مشممتری بممالقوه  .                                     یممادگیری پیشمماپی  اسممتفاده کنیممد         از اصممل

                                          باشد را به چن  آورید و بگرارید بمه شمما       می              شما علاقه مند    های       گفته

 .                            با پرسیدن آنان را درگیر کنید  .                  وفادار باقی بماند

                                                           کنید در آنان تبس  ایجاد کنید، دوستی ایجاد کنید، تا حمدودی      تلاش 

                                امکان پریر اس ، رابطمه ایجماد      ها      ای   ی                              تماس برقرار سازید و اگر همه

                            شموید و فرآینمد فمروش را          ممی          که وارد   ای                     مشتری از همان لحظه  .     کنید

                          ی  ضمر  المثمل قمدیمی     .    کند    می                        کنید، درباره شما قضاوت    می      شروع

                                                    تما  امور برابرند، مرد  دوس  دارند از دوستان خریمد       وقتی   "     گوید     می

                                                                 وقتی تما  امور نابرابرند، باز ه  دوس  دارنمد از دوسمتان خریمد      .     کنند

  "  .     کنند

                                                               اصل یمادگیری پیشماپی  در بمازی بموکس خیلمی خمو  و شمفاف        

                                              در طول مبارزه، بوکسورها حریف خود را در داخمل    .              تعریف شده اس 

                   اما گاهی ی  بوکسور   .                تند و گیج کننده    های             زنند؛ ضربه    می           رین  ضربه
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                                کند و هنگا  ضربه زدن بمه طمرف       می                               از اصل یادگیری پیشاپی  استفاد

             کند و حریمف      می         استفاده  "                         به تله انداخت  با ی  ضربه  "            دیگر از حال 

   .    برد    می                                 را فورا به زمی  انداخته، از هوش

             طبمق اصمول                                                     کار شما در زمان ایجاد رابطه، یعنی جلم مشتری، باید 

                                                     یعنی بایمد خودکماری در دسم  داشمته باشمید؛ بمه         .                     یادگیری پیشاپی  باشد

    .      باشد      امضا  ی                     گرارید، فورا آماده    می                                  طوری که وقتی قرار دارد را جلو او

                        کنند  نه نیازهای شدما       می                            مردم برای نیازهای خود خرید  :    کشف  .  4

                                نخست نیازهای آنان را پیدا کنید

                                              شما ندارند، تا زمانی که درک کنند، ای  کارهما                       مرد  توجهی به کارهای 

                                          روشی که شما محصول و تجار  خمود را شمر     .    کند    می             به آنان کم 

                                             میزان علاقه مندی به خریدی اسم  کمه ایجماد     ی                    دهید، تعیی  کننده    می

                                  مشتری بالقوه بگویید، نه بر اسماس      های                            کنید؛آن را بر اساس خواسته    می

                مشتریان شما ای    "         دلایل خرید  "      یافت    ی                    بهتری  بخ  درباره  .       خودتان

                                                                          اس  که به طور کاممل شمما را از آنچمه رقبایتمان بمرای فمروش انجما        

    .                   دهند، متفاوت سازد    می

                                                                   انگیزه مرد  برای خرید، شما را به قلم فمروش و تمایمل بمه اقمدا       

        تماری     ی                                          شما انگیزه را با پرسم  همایی دربماره     .     سازد    می            کردن نزدی 

                ایم  ماجراهما     .      آورید    می                            ، مالکی  و کاربرد به دس                 قبلی، تجربه، دان

  ی                  وقتمی دربماره    .               انگیزشی بپرسید    های               شوند که پرس     می             زمانی بر ملا
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      ایم     .                                          کنید، داستانی به دنبمال آن خواهمد آممد       می                    تجربیات آنان پرسشی

  ی           و نحموه      هما                     دوستی ها، دشممنی   ی             مه  درباره    های                    داستان شامل نشانه

    .      باشد    می       واقعی  ی                   برقراری ی  رابطه

  .      شمود       ممی                   خو  و بد منتهمی     های                 مرد  به داستان  ی                تجربیات گرشته

                                                                 کار شما گوش دادن با قصد فهمیدن، بدون اختلال و در پایمان داسمتان   

                                           هرچمه بیشمتر بپرسمید، اطلاعمات بیشمتری        .       باشمد     می       بیشتر    های       پرس 

   .                     بعدی پیدا خواهید کرد  ی                             درباره روش  کردن دو انگیزه

                        در صورتی موفمق هسمتید     .     گوید    می                    ضرورت خرید آنان را          نیاز مرد  

                                                                      که بتوانید مشخص کنید مشتریان از آنچه قصد فروش دارید، نسب  بمه آنچمه   

    .                                                 داده اند، قصد چه نوع استفاده و سودمندی را دارند    می                   در ای  اخیر انجا 

      گردند    می              اشتباه منتهی    های                 اشتباه به پاسخ    های       پرسش  .  5

 .    روند    می         به شمار         قلم فروش    ها       پرس   . 0

 .    کنند    می                                     فرآیند فروش را به فرآیند خرید تبدیل   ها       پرس   . 2

    .      کنند    می              خرید را روش     های                 حقایق و انگیزه   ها       پرس   . 3

                                         نوع ارزش و مزایمای ممالکیتی اسم  کمه       ی                 شما بیان کننده    های       پرس 

                                 بایمد هوشممندانه و متفماوت از         هما                     با ای  حال پرسم    .     کنند    می       بررسی

                                                        شند، زیرا شما ) به طمرز ناخوشمایندی   بما رقبایتمان            رقبا با    های       پرس 

                    شمما خسمته و بمی      ی                                               قیاس خواهید شد و بدتر از همه، مشتریان بالقوه

   .                    انگیزه تر خواهند شد
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      همای                                    نمه تنهما ایم  کمار دیمدگاه       .                                    اغلم به دنبال دیدگاه آنمان باشمید  

                                     آورد، بلکممه آزمممونی بممرای تعیممی        مممی                                  مشممتریان بممالقوه را بممه دسمم 

        چه چیزی   "                      هرگز ای  را نپرسید که   .    رود    می                 ای بزرگ به شمار        قرارداده

  .                 مه  را پیدا کنید    های           دیگر چیز    های          با پرس   "                    برای شما اهمی  دارد؟

      اگمر    .                                                       را پی  از اینکه از مشتری بپرسمید از خودتمان بپرسمید      ها       پرس 

    .                                    دانید، به سراغ تماس با مشتری نروید     نمی    را   ها          پاس  آن

                                                 شما در مشداهده بایدد بده تدرتمنددی تواندایی              توانایی   :       مشاهده . 6

                         شنیدن و فروختن شما باشد

  ی                 حمالا دربماره    .    شود    می                                           اگر توجه و دق  کنید، مشاهده به تفکر منتهی

                            کنید یا ی  نگاه گررا دارید؟     می              آیا دق  کافی  .                    روش مشاهده فکر کنید

        شماهد                        اندیشید؟ آیما آنچمه م         ها می    آن  ی              کنید درباره    می                   آیا زمانی که نگاه

                 بینیمد، الهما          ممی                  کند؟ آیا آنچمه     می                               کنید برای شما ایده و تفکر خلق    می

                              بالا مثب  باشد، آن گماه شمما       های                              بخ  شماس ؟ اگر پاس  به پرس 

  .                                        به حقیق  مشاهده گر صرف بودن، قدرت ندارد  .                  قدرت مشاهده دارید

          مشماهدات    ی                                                         تفکر کردن، نگاه کردن، خلق ایده و اقدا  کردن در نتیجمه 

                                    مشاهده دیدگاه و ایده نیمز ایجماد    .    شود    می                  س  که قدرت محسو    شما

    .     کند    می
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                           شهامت خطر کردن داشته باشید  :  ت  رأ ج  .  7

                               دلیل ای  گفته ایم  اسم  کمه      "    شود.     نمی      عاید                  بدون خطر هیچ چیزی "

                             دهد که باید به عنوان مبنمای      می                                   خطر کردن دیدگاهی را به هر فروشنده

                                خطر اس  و شما باید بمه پمریرش           ای  ی   .                فروشندگی بپریرد  ی       حرفه

    .                   تمایل داشته باشید   ها                              خطر برای به دس  آوردن پاداش

  ی                   خواه ی  مکالممه   .    اس   "               روز تهور و جرئ   "               در فروش هر روز 

        قیمم ،    ی                                                      بی نتیجه، قرارهای حضوری، کاه  در نرخ فروش، ممراکره 

                  همر روز مسمتلز      .                                               انجا  دادن ی  پیگیری یا در خواس  فمروش باشمد  

        خطمر و    .                               شجاع  داشته باشید و اقدا  کنید  .                    و کاربرد آن اس     شجاع

                                  ای  کتا  پر از ایده هایی اس  کمه    .                                شجاع  ) تهور   برای اقدا  به آن

                  همر چمه بیشمتر      .                                             مستلز  داشت  دل و جرئ  برای رسیدن به آن هاس 

   .      آورید    می                                تلاش کنید، موفقی  بیشتری به دس 

                              گیرد  ببینید تصدور از ردر        نمی                 وتتی فروشی صورت  :      پذیرش  .  8 

                 چه کسی بوده است

                                                                 اگر مشتری تان شما را به خاطر قیم  نپریرفته اند، ای  تقصیر از طرف 

                          دهند، تقصیر کیسم ؟ اگمر        نمی                                  چه کسی اس ؟ اگر تلف  شما را پاس 

                 شمما نتوانسمته     .                                                تصمی  گرفته اند از رقیم بخرند تقصیر کیس  ؟ شما 

    .                      ری پیشاپی  مجا  کنید                            اید مشتری بالقوه را به یادگی
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                                                             خود را سرزن  نکنید، مسئولی  آن را بپریرد و از آن درس بگیرید، 

                               سمرزن  خیلمی سماده و راحم        .                     آن کاری انجا  دهیمد   ی             سپس درباره

                   غیرممک    پریرش آن    ها                              کند، مشکل اصلی ) و بعضی وق     می       سرای 

     بهتر   "                           آن فرد به تماس م  پاس  نداد  "                       برای مثال، به جای گفت    .    اس 

                                             توانست  ی  پس  صوتی خلاقانمه تمری بگمرار ،        می     اگر  "           بود بگویید 

                    اگر پس  صموتی مم      "   یا   "    گرف     می                               شاید آن فرد دوباره با م  تماس

                                        رفم  کمه او دوبماره بما مم  تمماس           می                          هدف و ارزشی داش ، احتمال

                                                مقابل سرزن  دیگران به معنی سرزن  خودتان نیسم ،    ی       نقطه  "     بگیرد

                                          دهد را بپریرید و از آن درس بگیریمد؛ بمه       می          آنچه روی             بلکه مسئولی  

                                                                 طوری که سرزن  مسئولی  شود، ی  ایمده یما اسمتراتوی جدیمد و در     

    .               نهای  ی  فروش

                                          برای ایجاد رابطه بفروشید  نه برای کمسیون  :    سود  .  9

       خمود،      های                                                      اگر برای کم  به مشتری بفروشید، به جای برآوردن سهیمه

                به آنمان کمم      .                      را به دس  خواهید آورد                        تما  رکودهای فروش شرک 

                                                                    کنید تا بسازند، پیروز شوند، تولید کنند، و سود ببرند؛ بدی  ترتیم شما 

                                              کسم در آمد نیز شما را بمه مشمتری وفماداری     .                    نیز فروش خواهید کرد

                                                                     رساند که شما را به دیگمران تمرجید داده انمد و حاضمرند بمه شمما           می

    .          ما بدهند                                تاییدیه هایی به خاطر ارزش بهتر ش
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                    شود، اما آنچه در ی       نمی       ایجاد   ای                              در ی  یا دو تماس فروش رابطه

         مبنما و    ی                          دهیمد، تعیمی  کننمده       می                گویید یا انجا     می                 یا دو تماس فروش

         اولیمه،        همای           دوسمتی   .       باشمد       ممی            احتممالی   ی                        چارچو  ایجاد ی  رابطه

                 ارزشممند بمرای         همای                                                         اشتیاق اولیه و آمادگی شمما ) بمه ویموه بما نکتمه     

                                                                    مشتریان   و شخصی  شما موقعیتی را بمرای خلمق رابطمه یما عملکمرد      

    .     کند    می       ایجاد

                                                                  اگر مشتریانی وفادار، روابطی خو  و مسمیری کاممل داشمته باشمید،     

                                   اما اگمر مسمیر شمما خمالی یما        .                           توانند قابل پی  بینی باشند       ها می      فروش

       فمروش    ی                                                          ناقص باشد و تنها ی  یا دو مشمتری خمو  در پایمان دوره   

              تضمادی بمی      "                                   قصد شما انجا  گمرفت  فمروش باشمد     "          ه باشید و     داشت

                    ه  چنی  تضادی بمی     .     گردد    می                                     نیازهای شما و نیازهای مشتریان ایجاد

    .     آید    می                                   نیاز شما و ادراک مشتری از شما پی 

   .                                             یک تاییدیه از صدها محصول فروش ارزشمند تر است  :      اثبات .  10

                       تبلیغماتی در پایگماه                          تموان در یم  آگهمی         ممی              تصمویری را     های          تاییدیه

                            خود برای بسمت  یم  قمرار      ی                                        اطلاعاتی، همراه با پیشنهاد ها، در عرضه

             دهنمد شمما       می                      شواهدی هستند که نشان   ها          تاییدیه  .                   داد فروش به کاربرد

                                              گویید هستید یا نه؛ و ای  که محصول و خدمات شما     می             همان کسی که

         تصمویری        همای        یمه      تایید  .          کند یا نه    می           گویید عمل    می                 به همان شکلی که
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                                                                    حامیان فروش هستند و اگر بمه درسمتی اسمتفاده شموند، نموعی سملا        

   .     روند    می                         فروش تولید انبوه به شما


