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فرمول ساده ای برای عملکرد برتر در زمینه فروش وجود دارد. این فرمول 

 .فی، و پیگیریاست: جذب مشتری، معرّ مرحلهشامل سه 

ی، و فط که تمام روز به جذب مشتری، معرّمتوسّ ی با توانایی ها و استعدادفرد

 دهد که نوابغ نمی توانند. اگراست، کارهایی می تواند انجام مشغول پیگیری 

یک فروشنده به میزان فروشی که می خواهد دست نیابد، یا درآمد مطلوبی 

ت شکست خود را باید در یکی از این حوزه های اصلی جستجو نداشته باشد، علّ

 فی و پیگیری کردن.کند: جذب مشتری، معرّ

کار در بخش الیت های خود اعمال کنید. این را در تمام فعّ 08/08قانون 

درصد زمان خود را صرف جذب مشتری  08ست که فروش به این معنی ا

 ریزی، زمان خود را به کارهای دیگر از جمله برنامه ماندهدرصد باقی 08کنید. 

 زغیر االیت هایی ، معاشرت و پرداختن به فعّدهی، نامه نگاری، مطالعهسامان

 جذب مشتری اختصاص دهید.

افتن برای ی خاذ اقداماتی خاصتعریف کرد: اتّ ینطوراجذب مشتری را می توان 

و برقراری تماس با افرادی که به کالا یا خدمات شما نیاز داشته و بتوانند آن 

را مورد استفاده قرار دهند و توانایی خرید آن را داشته باشند. تنها چیزی که 

ا را مخدمات و کالای شباید بفروشید، زمان شماست. وقتی با یک مشتری که 

 رو صحبت می کنید، وقت تان ارزش می یابد. درمی خرد، رو 
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ق در فروش، با تعیین اهداف مشخصی دستیابی به اوج عملکرد و مدیریت موفّ

برای فروش و درآمد آغاز می شود. اگر به صورت مکتوب درباره میزان درآمد 

این درآمد فکر کرده و تصمیم بگیرید، احتمال دستیابی به  به رسیدنو نحوه 

ه شما م ببد. تمرین تعیین هدفی که می خواهاین اهداف بسیار افزایش می یا

ابر کرده است. این بر 3و  0آموزش دهم، درآمد بسیاری از فروشندگان را 

رفته د گا ساده و آسان است. می توانید این روش را سریع یاامّ تمرین، قدرتمند

 ه کار بندید.و ب

درصد افزایش  08از بهترین سال فروش خود آغاز کرده و آن میزان را تا 

 میلیون تومان 08 الان دهید. به عبارت دیگر، اگر بیشترین درآمد سالانه شما تا

یشتر درصد ب 08یا  میلیون تومان 08بوده، هدف خود را در سال آینده، درآمد 

 میلیون تومان 088 الان از آن میزان تعیین کنید. اگر بیشترین درآمد شما تا

 مثلا در سال تعیین نمایید.  میلیون تومان 008در سال بوده، هدف خود را 

 در سال در نظر می گیرم. میلیون تومان 08درآمد هدف را 

اشته ( می خواهید دمیلیون تومان 08وقتی مشخص کردید چه میزان درآمد )

فروشید باید بباشید، در مرحله بعد باید مشخص کنید چه میزان کالا یا خدمات 

 .برسید تا به این درآمد

درصد برای فروش دریافت می کنید، باید ظرف  0اگر کمیسیونی معادل  مثلا

درآمد  میلیون تومان 08فروش داشته باشید تا  میلیارد تومان 0ماه بالغ بر  00

 کسب کنید.
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 میلیون تومان 08مد ماهانه خود را مشخص می کنید. در این مثال، سپس درآ

باید تعیین کنید در ماه  می شود. حالا میلیون تومان 0ماه برابر با  00تقسیم بر 

ارد لی. یک میبرسیدچه میزان فروش داشته باشید تا به این درآمد  لازم است

این رقم میزان و  است میلیون تومان 03تقسیم بر دوازده ماه برابر با  تومان

 فروش شما را در ماه نشان می دهد.

وقتی مشخص کردید چقدر می خواهید درآمد داشته باشید و در ماه چقدر 

باید فروش کنید تا به این میزان برسید، درآمد و میزان فروش هفتگی را تعیین 

رآمد دکنید. بیایید فرض کنیم دو هفته مرخصی داشته و به سفر خواهید رفت. 

میلیون تومان تقسیم  08، مثلاتعداد هفته ها )پنجاه( تقسیم کنید. سالانه را بر 

 در هر هفته است. تومان 0088888برابر با  08بر 

ه نه بر پنجاه به میزان فروشی که باید هر هفته داشتسپس با تقسیم فروش سالا

م بر سیفروش تق ارد تومان، یک میلیثال. در این مپیدا می کنیدباشید، دست 

در هفته فروش داشته باشید که تا پایان  میلیون تومان 08پنجاه هفته یعنی باید 

 خود برسید. میلیون تومانی 08سال به درآمد 

تعداد روزهای کاری هر هفته را تقسیم بر درآمد هفتگی خود کنید. اگر  حالا

ما،  لپنج روز در هفته کار کنید، می توانید از رقم پنج استفاده کنید. در مثا

در روز  هزار تومان 008در هفته تقسیم بر پنج معادل  تومان 0088888

 شود. می

برای محاسبه فروش روزانه خود باید میزان فروش هفتگی خود را تقسیم بر 

فروش در هفته  میلیون تومان 08، ثالتعداد روزهای کاری خود کنید. در این م

 فروش روزانه برسید. مانمیلیون تو 0را بر پنج تقسیم نموده تا به رقم 
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است  هزار تومان 008سرانجام میزان درآمد روزانه خود را که در این مثال 

، اگر هشت ساعت در روز کار مثلابر تعداد ساعات کاری تقسیم نمایید. 

در ساعت  هزار تومان 38کرده تا به  0هزار تومان را تقسیم بر  008، کنید می

 برسید.

 می توانید کارتان را شروع وقتی درآمد ساعتی مطلوب خود را تعیین کردید،

هزار  38کنید. از زمان آغاز تا پایان کار، از انجام کاری که درآمدی معادل 

 38در ساعت نداشته باشد، پرهیز کنید. و تنها نوع کاری که هر ساعت  تومان

یری فی و پیگمشتری، معرّیا بیشتر برایتان به ارمغان دارد، جذب  هزار تومان

 است.

ی است که به نظر می رسد بسیاری از فروشندگان آن را درک  این نکته مهمّ 

تان  نمی کنند. نمی توانید لباس هایتان را به لباسشویی برده، خرید کنید، ماشین

و انتظار داشته باشید درآمد  را بشویید، یا با همکاران خود گفتگو کنید

ر دهنده زمان، ساعتی الیت های هدباشد. آن فعّ ن تومانمیلیو 08تان  نهسالا

 ده ندارد.هزار تومان باز 38

را برداشت می کنید که بکارید. بر  این یک قانون جهانی است که تنها چیزی

ساعت در روز،  0، هزار تومان 38قانون کاشت و برداشت، اگر ساعتی  اساس

 08ی رسیدن به درآمد روز در سال کار انجام دهید، هیچ مانعی برا 008

 در سال نخواهید داشت. میلیون تومان

 میلیون تومان 008داشته باشید، تا پایان سال  هزار تومان 08اگر کار ساعتی 

 ه دست خواهید آورد.ب
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ی آورید دست مه ط فروش و کمیسیونی که از هر فروش ببا تعیین اندازه متوسّ

، لامثن رقم ها را بر فروش و درآمد دلخواه خود تقسیم نمایید. آغاز کنید. ای

دلخواه تان و درآمد  هزار تومان به دست می آورید 088اگر از هر فروش 

فروش  08فروش یا ماهانه  008هر سال باید است،  میلیون تومان 08نه سالا

 داشته باشید.

داد چه تع تان،سپس مشخص کنید بر اساس تجربه و سطح مهارت کنونی 

د چه کنیباید مشخص  برسید.فروش باید انجام شود تا به آن میزان فروش 

تعداد تماس باید داشته باشید که به تعداد مورد نظر مشتری احتمالی برسید. 

سپس تعیین کنید روزانه چه تعداد تماس باید انجام شود تا به تعداد خاص 

ود، ش هدف درآمد میفی و پیگیری که منجر به فروش و دستیابی به معرّ

 برسید.

تماس داشته باشید تا به پنج قرار ملقات برسید،  08اگر مشخص شود که باید 

 یک هدف حالاو برای انجام یک فروش به پنج قرار ملقات نیاز دارید، پس 

خاص در اختیار دارید. یک هدف خاص دارید که می توانید هر روز روی آن 

 سیدن به تعداد خاصرا آغاز کرده و بر هدف رکار کنید. هر روز صبح، کارتان 

کنید کارهایی را انجام دهید که شما را به ف کنید. خود را موظّتماس تمرکز 

 اهداف تان نزدیک کند.
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وقتی اهداف فروش خود را تعیین کردید و برنامه کاری برای هر روز خود 

خود بپردازید تا مهارت های خود را در  مشخص نمودید، بلفاصله به کار

 های اصلی ارتقا دهید. حوزه

ثیرگذاری شما در تماس ها، تعداد قرارهای ملقات را تعیین اگر کارآمدی و تأ

می کند، همین حالا باید تصمیم بگیرید در جذب مشتری مهارت یابید. اگر 

ین کنید و تمر فی محصول تعیین می شود،ثیرگذاری بر معرّقیت شما با تأموفّ

قیت شما را نحوه فی محصول را در خود ارتقا دهید. اگر موفّمهارت های معرّ

برخورد با اعتراض ها تعیین می کند، پس باید خود را در این حوزه به یک 

 کارشناس تبدیل کنید.

تنها اید،  نفری که با آنها صحبت کرده 08وقتی کار خود را شروع کردید، از 

طور که مهارت های فروش خود را ارتقا یک فروش انجام می شود. همان

نفر  00دهید، نسبت فروش نیز بیشتر و بیشتر می شود. خیلی زود، از هر  می

 .فروش انجام می شود و..نفر یک  08یک فروش و سپس از هر 

بت سن ،ی فروشندگان حرفه ای با تمرین مداوم و ارتقای مهارت های خودبعض

اهش داده اند. فقط ک 0به  3ی و حتّ 0به  0تماس های منجر به فروش را تا 

نفر به  3ثیری بر درآمد شما خواهد گذاشت اگر بتوانید از هر فکر کنید چه تأ

 فروش دست یابید! 0
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د نسیل کامل خودست می آید. اگر می خواهید پتاه نتیجه ب 7در حوزه فروش، 

، باید در هر 08به  0را مثل یک فروشنده حرفه ای درک کنید، در مقیاس 

 یک از این حوزه ها، در رده هفت یا بالاتر قرار بگیرید.

با افرادی قرار ملقات بگذارید که بتوانند در بازه زمانی  جذب مشتری: .1

 معقول از شما خرید کنند.

ن، گوش کردن، ایجاد ارتباط و ال پرسیدسؤ ایجاد اطمینان و ارتباط: .2

 دوستی که برای هر فروش ضروری است.

های  جهت تعیین نیازها و خواسته پرسیدن سؤال هایی شناسایی نیازها: .3

 مشتریان از شما و چگونگی رفع کردن آنها.

نشان دادن اینکه محصول یا خدمات شما بهترین  ارائه راه حل ها: .4

 انتخاب برای مشتری احتمالی است.

ه ک ؤال ها یا شبهه هاییپاسخگویی به س خگویی به شکایات:پاس .5

 مشتریان درباره محصول یا خدمات دارند.

درخواست از مشتری احتمالی برای تصمیم گیری درباره  فروختن: .6

 پیشنهاد شما.

ان مادام العمر که بارها و بارها جذب مشتری د و ارجاع:فروش مجدّ .7

 فی کنند.و همکاران شان معرّاز شما خرید کرده و شما را به دوستان 

به خود یک رتبه بدهید. یک پایین ترین  08تا  0در هر یک از این حوزه ها از 

 و ده بالاترین امتیاز است.
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ضعیف ترین حوزه اصلی، میزان درآمد و فروش شما را تعیین می کند. ممکن 

ا ضعف در هفتمین مورد، میزان فروش و امّمهارت، ممتاز باشید،  0است در 

 ی شما را مشخص می کند.درآمد کلّ 

خوب این است که تمام مهارت های فروش اکتسابی هستند. می توانید خبر 

هر مهارتی که برای رسیدن به هدف ضروری است، یاد بگیرید. بهبود در 

دن یتا رس یف ترین مهارت و تمرکز بر آنضع های فروش با شناسایی حوزه

 تسریع می شود. ط کامل،به تسلّ

ن هتریاگر یک مهارت را گسترش داده و به ب»ال را از خود بپرسید: این سؤ

ثیر چشمگیری بر درآمد و فروش من خواهد شیوه آن را اجرا کنم، چه تأ

 «گذاشت؟

چه باشد، پیشرفت در آن مهارت را به عنوان هدف  ال هرپاسخ شما به این سؤ

هی دمه ریزی کرده و برنامه خود را بر اساس اولویت سامانخود بنویسید، برنا

هر روز روی آن حوزه کار کنید. هر روز درباره این موضوع مطالعه نمایید و 

ید. در اتومبیل خود به برنامه های آموزشی گوش کنید. در همایش ها و کن

د. این ط یابیچطور بر آن مهارت تسلّ یاد بگیریدکارگاه ها شرکت کنید تا 

مد شما ثیر بیشتر و سریعتری بر درآبیش از هر کار دیگری می تواند تأ تصمیم

 داشته باشد.
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ید، می توانید کردالیت های خود را مشخص وقتی اهداف فروش، درآمد و فعّ

 یبرنامه ریزی کنید. برنامه هاروز خود را از قبل  مخصوصااسال، ماه، هفته و 

امه ید. همیشه بر اساس یک برنکنهفته بعد را در تعطیلت آخر هفته مشخص 

 مکتوب کار کنید.

را جمعه شنبه یا پنجساعت از روزهای  0یا  0 ،بسیاری از برترین فروشندگان

نده ی از آنها هفته آیعضصرف برنامه ریزی کارهای هفته بعد خود می کنند. ب

بر  کنترل زی می کنند. برنامه ریزی، حسّه قبل برنامه ریچهارشنب ازخود را 

ا قدرت شخصی به شم ثیرگذاری به شما انتقال می دهد. حسّه طور تأکار را ب

س ت نفاعتماد به نفس شما را افزایش داده و عزّ ،دهد. برنامه ریزی قبلی می

 دقیقه در کار شما صرفه جویی 08هر دقیقه برنامه ریزی، دهد. قا می تشما را ار

کند، بنابراین نسبت به کسی که اصلا برنامه ریزی نمی کند، کار  می حاصل

 دهید. بیشتری انجام می

یک محک خوب برای بررسی نحوه جذب مشتری، تعیین این است که از چه 

برنامه ریزی می کنید. یک فروشنده  ،فیزمانی برای قرارهای ملقات و معرّ

م ه هفته قبل تنظیچهارشنبه قرارهای هفته آینده خود را روز خوب معمولاا برنام

نماید. اگر از او بپرسید که هفته آینده کجا خواهد بود، می تواند ظرف یک  می

 کجا خواهد بود. چهارشنبهساعت بگوید هر روز از شنبه تا 
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فروشندگان ضعیف نمی دانند در هفته آتی کار خود، کجا خواهند بود. آنها 

ی ملقات و برنامه های اندکی دارند. هر روز برای آنها یک ماجراجویی قرارها

 08جدید است. نمی دانند آن روز چطور خواهد گذشت. در نتیجه، کمتر از 

کار می کنند و بیشتر وقت خود را صرف گشت زدن در اداره، در روز دقیقه 

 هار یا نوشیدن قهوه با همکاران شان می کنند.اخوردن ن

ه بعد، فردای خود را امروز برنامه ریزی کنید، ترجیحاا آخر روز کاری از حالا ب

یا هنگام شب این کار را انجام دهید. قبل از اینکه بخوابید، فهرستی از کارهایی 

 ب کنید.که فردا باید انجام دهید، تهیه و بر اساس اولویت و زمان مرتّ

دقیقه وقت  08تا  38برای تنظیم ساختار روز خود و قرارهای ملقات و نیز 

های  تاگر محدودی :اضافه، هدفی تعیین کنید. قانون کارآمدی اجباری می گوید

زمانی برای هر قرار خود در نظر بگیرید، هر مورد بااهمیت در فروش  سخت

 را در وقت معین انجام خواهید داد.

یک های مدیریت زمان برای فروشندگان، دسته بندی ترین تکنیکی از مهم

تماس ها در یک حوزه جغرافیایی خاص است. این کار به شما امکان می دهد 

زمان سفر را کاهش داده و تعداد تماس هایی را که در طول روز می توانید 

انجام دهید، افزایش دهید. به خود یادآوری کنید چیزی برای فروش ندارید 

ن. گفتگوی رو در رو با مشتریان و نحوه استفاده از زمان، درآمد مگر زمان تا

 شما را مشخص می کند.
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شهر و قرار بعدی را در جنوب شهر لین قرار خود را در شمال اشتباه نکنید و اوّ

گذارید و نصف روز را با رانندگی تلف نکنید. بسیاری از فروشندگان ضعیف ن

آنها به نحوی می توانند خود را متقاعد  ند.تلف می کنزمان خود را به این شکل 

واقع  در ،طی می کنندکنند که وقتی این مسافت را برای رسیدن به قرارهایشان 

 مشغول کار هستند!

وری فی است، طیکی از بهترین تکنیک های مدیریت زمان، فروش بعد از معرّ

ه مشتری هر گفتگو بد. در پایان رویکه مجبور نباشید بارها و بارها نزد مشتری ب

فرصت دهید تا کالا یا خدمات شما را خریداری کند. به هر طریقی سفارش 

درصد از تمام تماس های فروش بدون اینکه فروشنده سفارشی  08بگیرید. 

 بگیرد، به پایان می رسد.

یکی از بدترین راه های استفاده از زمان، پرداختن به فرآیند دشوار جذب 

وش رفی و پاسخگویی به شکایات و سپس فملقات، و معرّمشتری، تعیین قرار 

ال خود را برای فروش از مشتری بپرسید، تمام است. اگر نتوانید در نهایت سؤ

 که سرمایه گذاری کرده اید، از بین می رود. زمانی

تصمیم گیری برای فروش را مطالعه کرده و  تکنیک های مختلف یا سؤال های

الی دانست که مشتری را یک فروش را می توان سؤتکندر آنها مهارت یابید. 

 مثلا، می توانید سؤال هایخاذ اقدام یا ارائه نظری درباره کالا کند. د به اتّمتعهّ

ه و به احی شدبپرسید که برای گرفتن بازخورد آشکار از مشتری طرّساده ای 

 ق بوده اید.شما می گوید چقدر در انجام کارتان موفّ
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 بپرسید:موارد زیر ؤال هایی مثل س

 آیا تا به اینجا برای تان جالب بوده است؟ 

 الی دارید که من به آن نپرداخته باشم؟سؤ 

 آیا به آنچه که تا به اینجا گفته ام، علقه ای دارید؟ 

 آیا این همان چیزی است که به دنبالش بودید؟ 

 فی کرده اید، دوست دارد وبه او معرّاگر به نظر بیاید که مشتری آنچه را که 

به آنچه که می فروشید، علقه دارد، می توانید او را به خرید دعوت کرده و 

 «اگر به آن علقه دارید، چرا امتحانش نمی کنید؟»بگویید: 

ال اگر سؤ بسیار خوب،»کنید و بگویید مستقیم استفاده  می توانید از جمله های

برنامه را توضیح داده و کالا را ...« این است که دیگری ندارید، مرحله بعدی

 می فروشید.

ت داده و مشتریان را به تصمیم گیری شگفت انگیز است که اگر به خود جرأ

برای خرید دعوت کنید، چقدر در زمان خود صرفه جویی کرده اید. در مصاحبه 

ا آنها ی با مشتریان، بسیاری از آنها گفته اند اگر فروشنده از آنها می خواست

 .اقدام به خرید می کردندرا به خرید دعوت می کرد، 

ف است که هر روز میزان زیادی فرصت فروش از دست می رود سّجای تأ

وت نکرده است. ایجاد عادت پرسش چون فروشنده از مشتری برای خرید دع

ود کارآیی برای بهب عالیاحی شده و دقیق، تکنیکی بانه و به روشی از قبل طرّدّمؤ

 بازدهی شماست. و
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 در دهنده زمان در فروش وجود دارد:چندین ه

 تعویق

خیر از جمله یافتن انواع ان است و معمولاا با تاکتیک های تأتعویق دزد زم

ها برای پیش نبردن کار همراه است. معمولاا تعویق به خاطر ترس عمیق  توجیه

م عد»ست صورت می گیرد. به این امر اغلب از عدم پذیرش یا ترس از شک

 می گویند. این نوع ترس از عدم پذیرش و« تمایل به برقراری تماس تلفنی

نه اخیر می شود، تنها از طریق مقابله روزعدم رضایت که منجر به تعویق و تأ

باره ترس این است که اگر با آنها له دربرطرف می شود. چشمگیرترین مسأ

 یا از چنین موقعیت هایی ا اگر از آنها فرار کنیدامّ مواجه شوید، از بین می روند

 اجتناب ورزید، ترس تان بیشتر می شود تا تمام کارهای پربازده را از بین ببرد.

ق وقتی کار فروش را شروع کردم، از جذب مشتری و تماس های ناموفّ 

رفتم ام را تغییر داد. یاد گا چیزی یاد گرفتم که وضعیت شغلی امّ ،ترسیدم می

اگر افرادی می گویند به کالا یا خدمات « عدم پذیرش، شخصی نیست.»که 

شما علقه ای ندارند، به شخص شما صدمه ای نمی خورد. این حرف صرفاا 

 ،پاسخی خودکار به یک پیشنهاد تجاری در یک جامعه رقابتی است. فرد مقابل

ه شخص شما را رد کند. وقتی این نکته را شما را به اندازه کافی نمی شناسد ک

یاد گرفتم، خانه به خانه و شرکت به شرکت و تلفنی با افراد مختلف تماس 

گرفتم. تمام ترسم از عدم پذیرش از بین رفت. سرانجام، به جایی رسیدم که 

ثیری بر من نمی گذاشت. این امر الیت هایم هیچ تأعکس العمل منفی به فعّ

 باشد. باید هدف شما نیز
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 نقص در فروش

دهندگان بزرگ زمان د است، یکی از هدرفروش ناقص که نیازمند تماس مجدّ

تمام چیزی که برای  امر زمانی رخ می دهد که فروشندهمحسوب می شود. این 

ان ، فروشندگاوقات ق نیاز دارد، در اختیار نداشته باشد. گاهییک فروش موفّ

مت مناسب، بروشورهای مناسب، یبه خاطر آماده سازی ضعیف، فهرست ق

لعات لازم برای فروش را در اختیار های صحیح فهرست موجودی، یا اطّ  رقم

ندارند. گاهی فروشندگان توانایی پاسخگویی به شکایات یا سفارش گرفتن را 

زمان  ،و آماده شدن برای فروش ند. تماس با یک مشتری واجد شرایطندار

داا با یک مشتری تماس می گیرید، مجدّ زیادی را طلب می کند. اغلب وقتی

 تمام علقه خود را از دست می دهد.

 آماده سازی ضعیف

آماده سازی ضعیف معمولاا زمانی مشهود است که اشتباهات و کاستی های 

از تماس  قبلفی وجود داشته باشد. آماده سازی مناسب آشکاری در معرّ

درباره  ،از ملقات با مشترینیازمند این است که تا جایی که می توانید قبل 

 به دست آورید.لعات وی اطّ

 لاععدم اطّ

یک فروشنده معمولاا عدم آگاهی خود را با نداشتن دانش کافی درباره محصول 

زمان کافی برای بررسی مسائل مربوط به فروش  ،نشان می دهد. فروشنده

 سد.اصرف نکرده تا محصول یا خدماتی را که می خواهد بفروشد، درست بشن

درباره محصول یا خدمات می پرسد، فروشنده تپق  وقتی مشتری سؤال هایی

زده و لکنت پیدا می کند یا سعی می کند پاسخی سر هم نماید. این کار نه تنها 
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ده ال می برد بلکه اعتماد به نفس خود فروشناعتبار فروشنده و شرکت را زیر سؤ

 ثیر قرار می دهد.ت تحت تأرا هم به شدّ

 که می فروشید، بشناسید محصولی

ماس لکی تال معاملت مبا چندین دلّ می خواستم خانه ای بخرم.، چند سال قبل

م، می رفتیطور که به سمت خانه ای همانم. گرفتم تا خانه های آنها را ببین

عجبّ تپرسیدم. همیشه از این نکته می ال درباره خانه از آن واسطه یکسری سؤ

 وقت کافی صرف کرده و فهرست ،ی از این افرادکم که چرا فقط تعداد می کردم

خدمات و مزایای خانه ها را مطالعه می کنند. بسیاری از آنها هرگز به 

هایی که برای فروش گذاشته بودند، نرفته بودند. آنها سعی می کردند  خانه

ی درآمد کسب کنند و اغلب حتّ چند میلیون تومانمحصولی بفروشند که از آن 

د مساحت خانه چقدر است یا چه تسهیلتی دارد. آنها درآمد نمی دانستن

 فی های خود نداشتند زیرا زمان کافی صرف محصول نمی کردند.مناسبی از معرّ

 یید نشدهقرارهای تأ

قرارهای تایید نشده به موقعیتی منجر می شود که در آن فروشنده به قراری 

تری احتمالی رفته متوجه می شود مش لید که تلفنی هماهنگ شده وومی ر

که برای این مشتری صرف کرده یعنی زمان زمانی  ،است. فروشنده

از دست داده است. چرا معمولاا را  سازی، و زمان سفر و رسیدن به محل آماده

؟ دلیل اصلی آن، ترس از عدم پذیرش است. فروشنده به افتد میفاق این اتّ 

 .خودداری می کندآن یید ز لغو شدن قرار، از تلفن زدن و تأخاطر ترس ا

از که برای من و بسیاری  کنمبا روش بسیار ساده ای آشنا می  شما را

ار ک ثیرگذار بوده است. قبل از ترک محلّفروشندگان طی سال ها مفید و تأ

 محلّ  پرسید که آیا مشتری دربگیرید. از منشی بخود، با دفتر مشتری تماس 
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رم. شکّخیلی مت» :شما باید بگویید« هبل» :گفتکارش حضور دارد. اگر منشی 

 «تماس گرفته و طبق برنامه سر قرار خواهم بود. برایان تریسیبه او بگویید 

 گذارید.بسپس گوشی را 

 دبا این روش به مشتری یادآوری می کنید که دارید می آیید و او را متعهّ

از اتلف وقت خود با رفتن به  روشکنید که منتظر شما بماند. و به این  می

 یید نشده جلوگیری می کنید.أقراری ت

 برنامه ریزی ضعیف در تماس های جغرافیایی

یکی از بزرگترین اتلف کنندگان زمان در فروش، رفتن به تمام قلمروی فروش 

 .و صرف زمان زیادی در ترافیک است

یک راه ساده برای دسته بندی تماس های خود از نظر جغرافیایی، تقسیم کردن 

ا نیمی از روز خود را در یکی یچهار قسمت است. سعی کنید هر روز قلمرو به 

 از ربع های این قلمرو کار کنید. اگر برای گذاشتن قراری تماس می گیرید، به

ی از هفته به مشتریانی سر خواهید زد که در این مشتری بگویید در زمان خاصّ

 حوزه باشند. آیا در آن زمان او در محل کارش حضور خواهد داشت؟

ر ته تچه یک فروشنده از زمان خود سازمان یاف م هرجالب است که اشاره کن

او خواهند  همشتریان احترام و اعتماد بیشتری نسبت بو دقیق تر استفاده کند، 

ه ریزی بهتر برنامچه بیشتر احساس کنند شما برنامه دقیقی دارید،  داشت. هر

 می کنند تا با شما ملقات داشته باشند.

 کمال گرایی بیهوده

این امر زمانی رخ می دهد که اصرار داشته باشید قبل از رفتن و انجام فروش، 

نوع دیگری از تردید است و ارتباط  همه چیز در نهایت نظم باشد. این نیز
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نزدیکی با نارضایتی تلفنی دارد. ترس از عدم پذیرش و ترس از شکست موجب 

 این کمال گرایی می شود.

د مطالب خود هستید، و اصرار دارید که مشغول مطالعه و مطالعه مجدّ وقتهر 

ب رتّمی برداشتن گوشی دقیقاا درست و همه چیز قبل از برقراری تماس و یا حتّ

 باشد، باید صادقانه بپذیرید که با ترس مواجه هستید.

اگر کارهایی را که از آنها می ترسید، انجام دهید، از بین »امرسون می گوید: 

اگر با ترس مواجه شدید، ترس تان از بین « رفتن ترس قطعی خواهد بود.

اگر به کارتان می پردازید و جلو می روید، باید ترس را فراموش خواهد رفت. 

 کنید.

 حواس پرتی یا سرگردانی ذهن

ه وجّعدم ت باعثا خیلی رایج نیستند. آنها این موارد هدر دهنده زمان هستند، امّ

ا شوید ی فی فروش می شوند. حرف های مشتری را درست متوجه نمیبه معرّ

د. بسیاری گوی نمی کنید تا ببینید مشتری واقعاا چه میست مطالعه رخطوط را د

 هشان باید سرزنش شوند. آنها صرفاا توجّ از فروشندگان به خاطر پریشانی ذهن

ه فانسّأشان را مشغول کرده است. مت کافی ندارند زیرا افکار دیگری ذهن

ثیر این امر قرار گرفته و علقه خود را به همکاری با أمشتری سریع تحت ت

 از  دست می دهد.شما 

راه غلبه بر حواس پرتی این است که سعی کنید مستقیماا با مشتری رو در رو 

کنید.  ت به او نگاهشوید، کمی به جلو خم شوید و وقتی صحبت می کند، با دقّ

فرض کنید چشمانتان لامپ حمام آفتاب است و می خواهید صورت را برنزه 

کزتر می کند و حواس پرتی را از شما را روی مشتری متمر ،کنید. این رویکرد

 شما دور می سازد.
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 خستگی و کار زیاد

در زمینه فروش، وقت را می کشند.  مخصوصاااین موارد در هر حوزه کاری 

درصد فروشندگان در ابهام کار  08تخمین زده می شود که امروزه بیش از 

ول ر طکنند. شب ها دیر به رختخواب رفته و کم می خوابند. در نتیجه، د می

 روز خسته هستند و توانایی کافی برای تمرکز بر کار را ندارند.

روز را  0روز از هفته را به فروش مشغولید، باید هر  0قانون من این است: اگر 

ای ت فرسایی است. یک فروشنده برزود بخوابید. فروشندگی حرفه دشوار و طاق

حساسی نیاز دارد. اگر ثیرگذار بودن به میزان زیادی انرژی فیزیکی و اأت

وقت بیدار بمانید و و زیرک باشید، نمی توانید تا دیرخواهید هوشیار  می

 تلویزیون تماشا کنید.

ب، ساعت ده ش مثلامی توانید عادت کم خوابیدن و کار زیاد را با زود خوابیدن 

 ،نیاز بین ببرید. تلویزیون را خاموش کنید و سعی کنید زیاد بخوابید. این تمر

شما را به فروش بیشتر، بهتر و درآمد بالاتر می رساند و پولی که برای سفرهای 

 .به دست خواهید آوردخود نیاز دارید، 

 فقدان بلند پروازی یا میل

کار رفع تکلیف  بسیاری از افراد هستند که از روی عادت و بدون اشتیاق

اهی، گ ی نداشتن هدف است.کنند. معمولاا این امر نتیجه اهداف کم یا حتّ می

د زیرا محصول مناسبی نمی فروشند. سعی نافراد جاه طلبی و انگیزه کافی ندار

می کنند چیزی را به فروش برسانند که علقه ای به آن ندارند یا آن را باور 

 یامدن با همکاران موجبندارند. گاهی باور نداشتن رئیس یا شرکت یا کنار ن

 قیت در فروش می شود.پروازی یا انگیزه کافی برای موفّ نبود بلند
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چه که باشد، اگر نسبت به محصول و خدمات مثبت اندیش  دلیل این امر هر

ه می شوید که باید کار دیگری را در و مشتاق نباشید، طبق این نشانه متوجّ 

پیش بگیرید. اگر به مشتریان خود علقه ندارید، احتمالاا کارتان را درست 

 انتخاب نکرده اید.

ا مجبور کنید چیزی را بفروشید که برای شما مناسب نیست. نمی توانید خود ر

ق نخواهید این کار صرفاا شما را خسته و افسرده می کند و هرگز در آن موفّ

 بود.

در این بخش با ایده های ارزشمندی آشنا می شوید که به شما کمک می کنند 

بهترین مزایا، کارآیی خود را در زمینه با استفاده از زمان برای رسیدن به 

 فروش افزایش دهید.

 زود بخوابید

از  0:88قیت است. ساعت زود خوابیدن و زود بیدار شدن، راه رسیدن به موفّ

خواب بیدار شوید. زیاد بخوابید. گاهی، بهترین راه استفاده از زمان زود خوابیدن 

نشاط و صبح روز بعد با طوری که ،ساعت بخوابید 00ی یا حتّ 08، 0است. 

حال باشید. وقتی به اندازه کافی نخوابیده و خسته باشید، سرشار از انرژی، سر

دشواری خواهد  ای فروش محصول یا خدمات خود، کارهیجان و مشتاق بودن بر

 بود.

 روزتان را درست آغاز کنید

زه انگی دقیقه به مطالعه مطالب مربوط به فروش و 08تا  38هر روز صبح زود، 

است که در خود ایجاد  ت هاییترین عاداختصاص دهید. این یکی از مهم
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خواهید کرد. بسیاری از فروشندگان به من گفته اند که تکنیک زود بیدار شدن 

 مسیر کاری آنها را دستخوش تغییر کرده است. کلّ ،دقیقه مطالعه 08تا  38و 

زمینه فروش اختصاص دقیقه را به خواندن کتابی در  08تا  38اگر هر روز 

دهید، طی یک هفته یک کتاب کامل را خوانده اید. اگر در طول سال هر هفته 

کتاب در  08ی آخر هفته و تعطیلت را مطالعه نکنید، یک کتاب بخوانید، و حتّ

ی یک کتاب ط فروشندگان هرگز حتّخصوص فروش خواهید خواند. متوسّ

 088طلب، آیا فکر می کنید اگر ه به این مدرباره فروش نمی خوانند. با توجّ

 ثیری بر درآمدتان خواهد داشت؟أسال آینده بخوانید، ت 08کتاب طی 

دقیقه مطالعه در روز، یکی از  08تا  38واقعیت این است که می توانید با 

درآمدترین فروشندگان شوید. هر روز هترین، آگاه ترین، ماهرترین و پرب

ای خود را اعمال کنید. هرگز از یادگیری و توانید بیرون رفته و آموخته ه می

 رشد دست برندارید.

 کارتان را زود شروع کنید

لین قرار خود را زود مشخص کنید. بیدار شوید و سر کار بروید. سعی برنامه اوّ

بگذارید. اغلب مشتریانی  7:38ی یا حتّ 0:88لین قرار خود را ساعت کنید اوّ

 معمولیطول روز ندارند، در ساعت غیرکه زمان کافی برای ملقات شما را در 

اگر به آنها پیشنهاد دهید که موقع صرف صبحانه یا با شما قرار می گذارند. 

 در دفترشان آنها را ببینید، اغلب شما را خواهند پذیرفت. 7:38ساعت 
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 تمرکز بر جذب مشتری

درصد از زمان به جذب  08صرف  ،کارآیییک روش فوق العاده برای افزایش 

مشتری است تا اینکه به قدری فروش داشته و به مشتریان خود خدمات بدهید 

 که وقت کافی برای جذب مشتریان جدید را نداشته باشید.

قیت فروش نسبت مستقیمی با توانایی شما در آغاز کردن فراموش نکنید موفّ

نتیجه اشتیاق شما به تماس با مشتریان قیت فروش ارتباطات جدید دارد. موفّ

 است.

تماس برقرار کنید. از نتایج  38تا  08اگر کمی زمان اضافی داشتید، بنشینید و 

 د.شوی این کار و اینکه در پایان چه احساسی خواهید داشت، شگفت زده می

 تمام ساعات کاری را به کار مشغول شوید

تمام طول روز را به کار مشغول باشید. از هر دقیقه خود استفاده کنید. به یاد 

وقت خود را به کار درصد از  08ط فروشندگان تنها داشته باشید که متوسّ

درصد از وقت خود را کار کنید، می توانید به  08اختصاص می دهند. اگر 

 ،ساعت کار کنید 0دقیقه،  08قیت دست یابید. اگر به جای درجه بالاتر موفّ

 برابر می شود. 0درآمدتان 

زمان را تلف نکنید. زمان خود را صرف قهوه خوردن و خواندن روزنامه نکنید. 

استراحت و نوشیدن قهوه نیاز دارید، این کار را همراه با مشتریان احتمالی  اگر به

 خود یا وقتی در حال رفتن به جایی هستید، انجام دهید.

گذرانند،  دقیقه ای را به استراحت می 08فروشندگانی که هر روز دو بازه زمانی 

روز کاری  0دقیقه در روز ضرب در  08دقیقه بدون بازده خواهند داشت.  08

هفته  08دقیقه در هفته ضرب در  088دقیقه در هفته است.  088برابر با 
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ساعت زمان بازدهی که صرف  000دقیقه در سال یا  08888مساوی است با 

 نوشیدن قهوه و استراحت می شود.

 ساعته کاری است که برابر با درآمد یک ماه 08هفته  0ساعت برابر با  000

ترین راه این است که در زمان است. اگر می خواهید پیشرفت کنید، سریع

 استراحت نیز کار کنید.

 ت استفاده کنیداز زمان صرف ناهار با دقّ 

زمان صرف ناهار را نیز هدر ندهید. این ساعت را صرف آماده سازی قرارهای 

هبود را ب بعد از ظهر خود یا تمرین یا هر کاری کنید که بازدهی و عملکرد شما

ت استفاده کنید، و یک ساعت در روز می بخشد. اگر از زمان ناهار خود با دقّ

 008ساعت در سال خواهید داشت.  008ساعت و  0داشته باشید، در هفته 

هفته کاری یا بیش از یک ماه و نیم درآمد  0ساعت در سال چیزی بیش از 

ه، بازدالیت های پرای فعّاست. فقط با استفاده از زمان استراحت و ناهار بر

 درصد افزایش خواهید داد. 08فروش و درآمد خود را تا 

 گوش دهید و یاد بگیرید

در اتومبیل خود به برنامه های آموزشی گوش دهید. زمان رانندگی را به زمان 

 ل نمایید.ک تبدییادگیری تبدیل کنید. اتومبیل خود را به یک دانشگاه متحرّ

برنامه های آموزشی گوش  یاده شدن از ماشین، باید بهاز زمان سوار شدن تا پ

ساعت در  0888تا  088ط فروشندگان کنید. به یاد داشته باشید که متوسّ

سال را پشت فرمان ماشین شان می گذرانند و گاهی این زمان بیشتر نیز 

 ادندشود. اگر از این زمان برای آموزش خود استفاده کنید، تنها با گوش  می

ندگان درآمدترین فروشنامه های آموزشی می توانید یکی از آگاه ترین و پربه بر

 شوید.
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 از یک برنامه ریز زمانی استفاده کنید

الیت های خود را یادداشت از یک برنامه ریز زمانی استفاده کرده و قرارها و فعّ

الیت های فروش شما را کنترل فعّنمایید. اجازه دهید این برنامه ریز، مرکز 

آن را به عنوان یک فایل یادآور برای پرداختن به مشتریان احتمالی مورد  کند.

استفاده قرار دهید. یک برنامه ریز زمانی بخرید که تمام تماس های شما را در 

 سال را از قبل برنامه ریزی نماید. ی یکخود جای دهد و یک ماه و حتّ

نید. همه ت استفاده کوقتی یک برنامه ریز زمانی داشته باشید، باید از آن با دقّ

های  برنامه ریزی کنید. یادداشت قبلالیت را از چیز را یادداشت نمایید. هر فعّ

دارید. قدرت همیشه نزد کسی است که بهترین فی بردقیقی از هر مکالمه و معرّ

 یادداشت ها را دارد.

لعاتی که در برنامه ریز زمانی خود ثبت کرده اید، هر روز خود را با بررسی اطّ

کار برید. ه آغاز نموده و به پایان برسانید. آن را برای اجرای کارهای خود ب

 ی کنید.ار تلقّبرنامه ریز زمانی خود را دفتر سیّ

 تنها چیزی که باید بفروشید

تنها  و روشندگان باید بفروشند، زمان استبه یاد داشته باشید تنها چیزی که ف

ک مشتری رو در رو صحبت زمانی که به کار مشغولید، زمانی است که با ی

کنید. می
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