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کلی هحـقوقم ـادی وم ـعنوی اینک تابم ـتعلقب ـه شرکت ابررایانش دیـــدار می‌باشد.
 انـتشار اینک تابب ـدون دسـتکاری درم ـحتوای آن و فـقطب ـه صـورت آنـلاین و از طـریق 

نـه تـنهم اـجاز،ب لکهاب عث خوشنودی است.

تــهجو!
باوت ج هب ها هکنیکتاب‌های رایگان مشتنر شده طسوت دیدار بوص هرت دوره‌ای به‌روزرسانی 
می‌شوند، اگر ا نیکتاب را از مسیر دیگری جزس ایت ما دانولد کرده‌اید برای دریافت آخر نی

نسخ هکتاب »وسگیری شناتخی چیست« روی لینک زیر کلیک کنید:

 )PDF یلن کدانـلودک تاب در سـای تدیدار )ب هشکلف ایل

https://didar.me/download-ebook/sales-psychology-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=104-sales-psychology
https://didar.me/download-ebook/sales-psychology-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=104-sales-psychology
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هرف روشندهح رهف‌ای  ک ه است  مهارت‌هایی  مهم‌تر نی از  کی ی  رواننشاسیف روش

باید از آن بروخردار باشد. اتسفاده ازنکت یک‌های رواننشاتخی و همچنیت نس طلبر 

از  کی هی  ب متشریان،  برت صمیم‌گیری  اثرگذاری  برای  شناتخی  وس گیری‌های  انواع

ضرورت‌های شغلف روشندگیت بدیل شده است.

شما زمانی می‌وتانید بر روی متشریوخ د اثر بگذارید ک هس هجزء کلیدی و بسیار 

مهم را در مورد متشریوخ د رعایت کنید:

. احساس
. اتعماد

هشت درس موفقیت در 
روانشناسی فروش
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. منطق
در واقع می‌وتان گفت رواننشاسیف روشنعی یوت انایی درگیر کردن و اثرگذاری بر 

اوح هس نیزه با اتسفاده ازنکت یک‌های رواننشاسی. در ادام ها هس نیجزء را بیتشر 

مورد بررسی قرار می‌دهیم.

 

تعریف روانشناسی فروش چیست؟
باوت ج هب هگستردگیلع م رواننشاسی وت أثیر زیادی هر کدام ازوح ژه‌های رواننشاسی 

بر روی متشریانی ک کسب‌وکار دارد، ارائی هکعت ریف جامع و کامل از رواننشاسی 

فروش کاری بسیار دشوار است. اما اگر از منظرلع مف روش وف روشندگانح رهف‌ای 

ب ها نیموضوع نگاه کنیم، بعت هریف زیر برای رواننشاسیف روش می‌رسیم:

رواننشاسیف روشی کف رآنید است کط هی آنف روشندهی ا بازاریاب ب همطالهع‌ی 

رواننشاتخی متشریان بالوقه و بالفعلوخ د می‌پردازدت ا بوتاندخ دماتی ا محصولات 

وخد را ب هآنها بفروشد.
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برای درک بتهر اعت نیریف چندخ رید آخروخ د را بی هاد بیاورید و آنها را با جزئیات 

بیتشری مرور کنید.ف روشنده‌هایی ک هشما از آنهاخ رید کرده‌اید چ هویژگی برجس هت

و پررنگی داشنتد؟

 

داش هت را  زیر  کخ هصصویات  رواننشاسیف روشندگی،ف روشنده‌هایی  لع م  نظر از 

باشند، اثرگذاری بیتشری و در نتیف هجروش بیتشری دارند:

.وت انایی همدلی
. وتانایی گوش دادن و ککجناو بودن

. وتانایی قرار دادنوخ د در موقعیت افراد دیگر
. هوش ووت انایی انتسباط

. ارتباط موثر
. ثباتع اطفی

.ص بر
. مهارتح ل مسئهل

.وخ دآگاهی
. هوش هیجانی بالا

شما بای ادگیری رواننشاسیف روش می‌وتانید ا نیویژگی‌ها را دروخ دیوقت ت کرده 

و بی هکف روشندهح رهف‌ایت بدیل شیود.
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جزء اول موفقیت در روانشناسی فروش: احساس
همانطور ک هگفتیمف روشنده هایح ر هفای رواننشاسیف روش رای اد می‌گیرندت ا 

برف رآنیدت صمیم‌گیری متشری متشریانوخ د اثر بگذارند وف روشوخ د را بیتشر 

کنند. پس مسأل هبا پرولحت هسیل اعلاطات در مغز وف رآنیدت صمیم‌سازی در ذه ن

انسان‌ها ارتباط دارد.

حال باید ببینیم ک همتشری چگون هب ها نینتی هجمی‌رسد کخ هریدی ک محصول 

یاخ دمت برای او ارزشمند است. چرا ک هدر واقعخ ریدی ک مبادل هاست: متشری 

وج هنقدی را می‌پردازد و در ازای آن چیزی را دریافت می‌کند. پس اگر ا نیچیز در 

نظر او ارزشمند باشد، با میل و رغبت پولوخ د را ب هشماوخ اهد داد.

ب ه ارزشمند بودن محصولاتی اخ دمات شما در ذه نمتشریان  از  زیادی  بخش 

احساس آنها درباره شما و محصولات‌تان برمی‌گردد. اگر احساسخ ریدار نسبت ب ه

شما از ابتدای معام هلمثبت باشد، با اتحمال بسیار زیادی در ا نیمعام هلبرنده 

می‌شیود.

پسکی ی از کارهای الصی شما ا نیاست ک هاحساسات متشریانوخ د را درک کرده 

و آنها را ب هکانال‌های احساسی مناسب هدایت کنید.ف روشندگانح ر هفای در ا نی

بخشت بحر بسیار زیادی دارند.

مم نکاست شما باوخ دکف ر کنید ک هبعضی از افرادت صمیماتوخ د را بوط هر 

آنها  بر احساس  اتخاذ می‌کنند وت أثیرگذاری  بر اساسقع ل و منطق‌شان  کامل 

بی‌فایده است. پس بتهر است ب هجایی ادگیری رواننشاسیف روش و آشنایی با 

وسگیری‌های شناتخی، روی آموزشف روش وی ادگیرینکت یک‌هایف روشندگی 

حرهف‌ایت مرکز کنید. اما بایدوت ج هداش هتباشید ک هدر موردخ رید کردن، احساس 



روانشناسی فروش9

بسیار بسیار بیتشر ازقع ل و منط قاثر گذار است و بایدوت ج هویژه‌ای ب هآن داش هت

باشید.

جزء دوم موفقیت در روانشناسی فروش: اعتماد
اجیاد اتعماد دومی نچیزی است ک هرواننشاسیف روش ب هآن می‌پردازد. اتعماد اثر 

وفق‌العاده‌ای در هر مقفویتی ا شکست هر کسب‌وکاری دارد و درس طوح مخلتف 

ب ه اتعماد  محصولات،  ب ه اتعماد  )برند(،  جت اری  نام ب ه اتعماد  شود.  اجیاد  باید 

خدمات پس ازف روش، اتعماد بف هروشندگان و اجیاد ا نیاتعماد نیاز بف هراهم 

رواننشاسی  دانش  دارد.  ابزارهای مخلتف  از  اتسفاده  با  مناسب  بسترهای  کردن 

فروش دقیقا همی نکار را برای شما انجام می‌دهد و بسترها و ابزارهای مناسب 

برای ب هوجود آوردن اتعماد را ب هشما معرفی می‌کند.

 

جزء سوم موفقیت در روانشناسی فروش: منطق
همانطور ک هبالاتر هم اشاره کردیم بخش زیادی ازف رآنیدت صمیم‌گیری برایخ رید 

روی احساس متشریان اوتسار است. اما ا نیب همنعیخ الی بودنت صمیمات از 

منط قنیست. معمولا وقتی پای پرداخت پول ب همیان می‌آیدخ یلی از افرادعس ی 

می‌کنند احساسات را کنار بگذارند و بدونوت ج هبلاع هقه‌ای ک هب همحصول شما 

دارند، میزان پولی ک هپرداخت می‌کنند و چیزی ک هب هدست می‌آورند راجت ز هیو 

لحتیل کنند!

البی هتکف روشندهح ر هفایعس ی می‌کند در مراحل قبلی بتهر کار کند و احساس 

اما  باشد.  راحت‌تر  مر هلح ا نی در  کندت ا  اجیاد  محصول  ب ه نسبت  عمیق‌تری 

رواننشاسیف روش برای بخش منطقی هم راهکارهایی دارد ک هبا رعایت کردن آنها 

می‌وتانید برت صمیم متشریوخ د اثر بگذارید.
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همانطور کت ها اجنیا گفتیم هم هچیز با رواننشاسی گرهوخ رده است. بنابرا نیدر 

حرهف‌ی بازاریابی وف روش دانس نتمفوهم و اوصل رواننشاسیف روش وف روشندگی 

از آن جهت ک همخاطب ما انسان‌ها هسنتدح ائز اهمیت است. ذه نانسان‌ها ب ه

قدری مرموز و پیچیده است ک هبرای درک رتفارکی دیگر بایدخ یلیلات ش کنیم. 

رواننشاسی رتفاریکی ی از شاهخ‌های دنیای رواننشاسی است ک هدر ا نیزمی هن

ب هما کمک بسیاری می‌کند زیرا رتفار وخ روجیِلحت یل‌های ذهنی افراد را مورد 

بررسی قرار می‌دهد؛ در نتی هجبا الاطع از آن نیز می‌وتانیم رتفار مصرف کنندهی ا 

متشریوخ د را ب هدرتسی و با دقت ارزیابی کنیم وف روشت اثیرگذاری را داش هت

باشیم.

 

فرض کنید متشری شما با ا نیک همی‌وتاندخ یلیس ریع نیاز و مکشلوخ د را با 

مراج هعکردن بف هروشنده ای دیگر رفع کند،ح اضر استص بر کندت ا وقت شما 

خالی شود، پیتشان بیاید و از شماخ رید کند. ب هنظر شما دلیل ا نیرتفار چیست؟ 

دانس نترواننشاسیف روشندگی برای پاسخ ب هاوس نیال اهمیت بسیار زیادی دارد.

 

روانشناسی فروش چیست؟
آمادهس ازی  و  رتفارها  بررسی  متشری،  با  بروخرد  نعی یط رز  رواننشاسیف روش

با  چطور  دیگر  بیان  ب ه درف روش؛  اتعماد  اجیاد  جهت  کنندگان  مصرف  ذهنی 

متشریانوخ د بروخرد کنیمت ا نهنت ها ما راف ردیح رهف‌ای و متعمد بدانند ب هکلاز 

ماخ رید کنند.

 

طب قگفهت‌یس م والوتن، موسس شرکت والمارت:

»ی طقفک رئیس وجود دارد: »مشتری« و او می‌وتاند باخ رج کردن پولش در 
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جایی غیر ازس ازمانی ا شرکت شما همه‌ی افراد، از مدیرع املت ا کارمند را اخراج 

کند.«

 

از گرانبهاترس نیرماهی‌ها و دارایی‌های  بنابرا نیرواننشاسیف روشح رهف‌ایکی ی 

شما در نگهداری متشری است.

هدف روانشناسی فروش چیست؟
رواننشاسی  از  ما  از دلالیی است ک ه افزایشف روشخ دمات و محصولاتکی ی 

آگاهی  و  درف روش  شناسی  شخصیت  از  پس  بنابرا نی می‌گیریم.  بهره  فروش 

و  رواننشاتخی  نکت یک‌های  و اوصل  از  باید  متشریان  وخ اهتس‌های  و نیازها  از 

رواننشاسیف روش برای جذب متشری اتسفاده کنیم.

 

آیا رمزگشایی رتفار متشریان وف روشس رتعیر و آسانترکی ی از دغدغه‌های الصی 

 ۴ جزء  می‌وتان  و چگون ه دارند  اهمیت  چراف روشندگان  نظر شما  ب ه شماست؟ 

درصدف روشندگان برتر هر کسب و کار وتعنص ی بود؟ اگر می‌وخاهید پاسخ ا نی
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وسالات را بدانید و بی هک میلیونرت بدیل شیود،کی ی از معروفت ر نیکتاب‌هایی 

ک هدروح زه‌ی رواننشاسیف روش نوش هتشده است کتاب رواننشاسیف روش برایان 

تریسی است. در ادام هبوط هر هصلاخ ب همعرفی ا نیکتاب می‌پردازیم.

 

معرفی کتاب روانشناسی فروش برایان تریسی
کتاب رواننشاسیف روش برایانت ریسی، کتابی شنا هتخشده وح رهف‌ای در زمیهن‌ی 

برایف روشس ریع‌تر  ایده‌ها، اتسراتژی‌ها ونکت یک‌هایی  فروش است ک هدر آن 

برایف روشندگانی  کتاب  ا نی رو، مطالهع‌ی  ا نی از  است.  آسان‌تر مطرح شده  و 

ک همی‌وخاهند آداب رتفار با متشری را بدانند و میزانف روششان را راحت‌تر و پر 

سرعت‌تر افزایش دهند،صوت ی همی‌شود.
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درف روش  ای  اوصلح ر هف و  رواننشاسیف روش  نکات  داریم  قصد  اجنیا  در  ما 

مقفوی را ک هبرایانت ریسی در کتابش بیان کرده بوط هر هصلاخ بازگ وکرده و هر 

کدام را جداگان هبوط هر مفصل ب هشما آموزش ‌دهیم.

ابتدا برای ا هکنیذه نشما با مطالب ارائ هشده در ا نیکتاب آشنا شود،نع او نی

فصولی را ک هدر آن آورده شده است، بخوانید و بررسی کنید:

فصل اول: بازی درونیف روش 

فصل دوم: ذهوخ ند را با اهداف مثبت برنام هریزی کنید

فصل سوم: رواننشاسیخ ریداران )چرا مردمخ رید می کنند؟(

فصل چهارم: روشلاخ قانه

فصل پنجم: جلساتح ضوری بیتشرینت ظیم کنید

فصل ششم: قدرت پیهنشاد وت اثیر آن رویف رانیدهایت صمیم گیری متشری

فصل هفتم: ذه نو نیاز متشری را بنشاسیدت اف روشت ان موحتل شود

فصل هشتم: ده کلید مقفویت در رواننشاسیف روش

برایانت ریسی در ا نیکتاب ابتدا چگونگیط ی کردن از پاییت نرت نیا بالاتر نی

سطحف روش را با ذکرجت ربیات شخصیوخ دش بیان کرده است ووخ انندگان را 

ترغیب می‌کند ک هبر مبنای آموزش های مقفوی ک هب هدانیوجشانوخ د داده،ع مل 

کنندت ا روندف روشندگی و پیشرفتس ریع و میلیونر شدن راجت رب هکنند.

 

در فصل اول کتاب ب ها نیموضوع اشاره می‌شود کف هروشندگان در هر کسب و 

کار و بیزنیسی نشقی اساسی دارند و بونع هان کلیدی‌تر نیمهره درعف الیت‌های 

اقتصادی وتعنص ی ب هشمار می‌روند. بنابرا نیشرکت هایی م قفوهسنتد ک هروی 
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فروشندگانوخ دس رما هیگذاری می‌کنند.

 

از نظرت ریسی،ف روشندگیعف الیتی است ک همی‌وتاند مجنر ب هرسیدن ب هرفاه و 

یک زندگی راحت شود، در واقعف روشندگان می‌وتانند با کسب مهارت وی ادگیری 

از  آگاهی  پیدا کنند. پس  نتایج مطولبی دست  ب ه ایف روش  رواننشاسیح ر هف

رواننشاسیف روش از شرط‌های لازم مقفویت شخصی وس ازمانی است.

 

بسیار  موضوع  زندگی  در  داش نت هدف  و  ریزی  برنام ه می‌دانید،  ک ه وط ر  همان

مهمی است. در فصل دوم ا نیکتاب بف هروشندگانصوت ی همی‌شود ک هبرایوخ د 

اهداف کوچک و بزرگ، واقع بینان هو چالشی در نظر بگیرند، و بوط هر ثابت قدم و 

مصمم برای رسیدن ب هآنهالات ش کنند؛ زیراکی ی از دلایل مقفویت اشخاصس طح 

بالاهعت د ب ههدف‌گذاری است. پس از آنجایی ک هکیفیت هدف‌گذاری با مقفویت 

ارتباط مسقتیم دارد، باید دقیقا بدانید چ همی‌وخاهید.

در فصل سوم ا نیکتاب، رواننشاسی مصرف کننده و دلیل ا نیک هچرا متشریان 
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خرید می‌کنند مورد بررسی قرار گر هتفاست و شما بونع هانی کف روشنده وظیف ه

داریدعف الیت‌هایی را انجام دهیدت ا بت هسهیل ا نیروند کمک کنید. انجام دادن 

ارتباط موثر و  برقراری  برای  نیاز متشری  اعف نیالیت‌ها و درک  رعایت کردن  و 

مدیریت رتفار متشری امری ضروری است.

 

بروخرداری از نیرویجت سم وت صیورسازیلاخ قکی ی از ویژگی‌ها و مهارت‌هایی 

است کف هروشندگان م قفوباید آن را کسب کنند.ط ب قگفهت‌یت ریسی در فصل 

چهارم، شما بات مر نیکردن می‌وتانید بف هروشنده‌ایلاخ قت بدیل شیود.

 

برای نمون هشما  باشید درآمد بیتشری کسبوخ اهید کرد.  هر چ هبیتشرلاخ ق 

می‌وتانید در پرزنت ویژگیخ اصی از محصولتان، نوع پوشش،شت خیص هرم نیازها 

ولحت یل نیازهای متشری ولاخ قیت داش هتباشید. پسی ادگیری آداب رتفار با 

متشریکی ی از اولیوت‌هایف روشندگی م قفوب هشمار می‌آید.

 

بلاع هوه،ص رف وقت بیتشر با متشریان بالوقهکی ی از مهم‌تر نیاوصلح رهف‌ای در 

فروش م قفوبح هساب می‌آید ک هدر فصل پنجم ب هآن اشاره شده است. بنابرا نی

قرار ملاقات‌های بیتشری را با برنام هریزی دقی قو درست با متشریان اتحمالی 

وخدنت ظیم کنید. بع هبارت دیگر، در وههل‌ی اول محصولتان را نفروشید ب هکلقرار 

ملاقات بفروشید!

در قسمت ششم بنکت هیک‌هایی ک هبرای مقتاعدس ازی متشریان مورد اتسفاده 

قرار می‌گیرد، اشاره شده است. همان گون هک همی‌دانید، افرادت اح د بسیار زیادی 

حتتت اثیر ظاهر قرار می‌گیرند. بنابرا نیاتعماد ب هنفس، آرامش و اطمینانخ اطر 

یکف روشنده نقش بسیار مهمی در مقفویتف روش ایفا می‌کند. از ا نیگذشهت، 
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فاکوترهای بسیار زیادی برای اقناع متشری وجود دارد ک همی‌وتانید آنها را در م نت

مقاله‌ی مربوط بف هصل ششم بخوانید.

 

ازوس ی دیگر، شخصیت شناسی درف روش می‌وتاند مسیرف روش شما، مقفویت 

و شکست آن راعت یی نکند. در فصل هفتم ا نیکتاب ب هاهمیت ا نیموضوع 

اشاره شده است؛ پس بتهر است با انواع متشریان اتحمالیوخ د آشنا شیود و آنها 

را بتهر بنشاسید.

 

در آخر، در فصل هشتم کتابِ برایانت ریسی، ب ه۱۰ اقدام ضروری ک هبرای م قفو

شدن درف روش و قرار گر نتفدر ردیف بتهرف نیروشندگان نیاز دارید، اشاره شده 

است. بی هاد داش هتباشید شما ازوت انمندیوخ بی بروخردارید، پسوت انایی انجام 

دارید. ده کلید  نیز  را  بالاتر  ب همراحل  بیتشر و شایستگی رسیدن  دادن کارهای 

مقفویت در رواننشاسیف روش را الگویوخ د قرار دهیدت ا ب هاهدافوخ د برسید و 

بف هروشنده‌ایح رهف‌ای و مت قفوبدیل شیود.
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جمع بندی
فروشندگی با ذه نو احساس متشریان ارتباط مسقتیم ونت گانتگی دارد. دانس نت

اوصل رواننشاسیف روش ب هما کمک می‌کندت اخ ریداران اتحمالیوخ د را بنشاسیم 

و منتاسب با روحیات و واکنش‌های آنها رتفار کنیم. پس برایت بدیل شدن ب ه

فروشنده‌ایح رهف‌ای و م قفواعلاطاتوخ د را بروزرسانی کنید و ب هنکاتی ک هدر 

کتاب برایانت ریسی گف هتشدهوت ج هکنید.
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https://didar.me/download-ebook/sales-training-video?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=104-sales-psychology
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 بازی درونی فروش

 

طب قگفهت‌ی رابرت کولیر، هر چیزی را ک همی‌وخاهید در کسب و کار و زندگیوخ د 

ب هدست آورید، ابتدا در ذهوخ ندت صور کنید. آن را ببینید،جت سم کنید و ب هآن 

باور داش هتباشید.

از نظر برایانت ریسی،ف روشندگان مهم‌تر نیافراد در هر کسب و کاری هسنتد. در 

واقع، بدونف روش، بزرگ‌تر نیو پیشرهتف‌تر نیشرکت‌هاعت طیل می‌شوند. بنابرانی، 

وتاناییف روشف اکوتری الصی برایعت یی نمقفویتی اع دم مقفویتی ک شرکت 

بح هساب می‌آید. 

 

"فروشندگان مهره‌های مهمی هستند"
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شما چقدر می‌فروشید؟ بی هاد داش هتباشیدوت انایی شما درف روش می‌وتاند درآمد 

بالا و امنیت شغلی را برای شما ب ههمراه داش هتباشد. هیچقس ف درآمدی برای 

فروشندگان وجود ندارد. بلاعوه، درح الی ک ههر شرکتی بی هکت یمف روش پیوا و 

عفال برای مقفویت نیاز دارد، مهارت درف روشندگی و پایبندی ب هاوصل آن ب ثحو 

تخصص دیگری است. بوط هر مثال،کی ی از اوصل مهمف روشندگی ب هکار گر نتف

قانون پار وتاست.

 

قانون پارتو چیست؟
۸۰ درصد درآمد شما از ۲۰ درصدِ متشریان وهنت ا ۲۰ درصدِ درآمدتان از ۸۰ درصد 

متشریان دیگرح اصل می‌شود. قانون پار وت)۸۰/۲۰( درف روش چیزی است ک هدر 

ابتدای راهنلت گری ب هموقع ب هشما می‌زند و دیدتان را باز می‌کند. پستح ما آن 

را در کسب و کاروخ د ب هکار بگیرید.
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همچنی نبرایانت ریسی مقتعد است کوچتکر نیو جزئی‌‌تر نیالاتخف‌ها دروت انایی 

افراد مجنر ب هنتایج  بسیار متفاوتی می‌شود. بنابرانی، اگرف روشندگان در زمیهن‌های 

وف ق  ب هدست می‌آورند، ک ه درآمدی  باشند،  داش هت بتهری  الصیف روشع مکلرد 

 The Winning Edge العاده و جالبوت جوخ هاهد بود. ا نیاصل ب همرز برنده شدن

نیز معروف است.

 

باید  شیود،  ت قفوبدیل  م ف هروشنده‌ای  ب شما  ا هکنی برای  برایانت ریسی،  نظر  از 

مهارت‌هایی را کسب کنید.

 

ویژگی‌های فروشندگان موفق
. از صفر شروع کنید

بیتشر افراد وف روشندگان م قفواز اول راه و مسیرشان پول و منابع زیادی نداش هت

و ازص فر شروع کرده‌اند. 

 

. موفقیت امری ذهنی و درونی است
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تمام آن چیزی ک هدر ذهی نکف روشنده می‌گذرد، نتایج متفاوتی را رقم می‌زند. 

زمانی ک همی‌وخاهید بدانید ارتفاعی ک آسمانخ راش چقدر است، ب ها نین هتک

وتج همی‌کنید ک هچند متر برایس ا نتخآن گودبرداری شده است. ب ههمی نمیزان 

هر چقدر دانش و آگاهی شما از موضعوی بیتشر باشد، شما می‌وتانید مقفویت 

فروشوخ د را بر مبنای آن بسازید. 

 

. از توانایی‌ها و استعدادهای خود استفاده کنید
بوط هر معمول افراد از ۱۰ درصدوت انایی‌هایوخ د برای انجام کاری اتسفاده می‌کنند. 

پس نود درصد باقی مانده چ همی‌شود؟ زمانی کی هاد بگیرید بت هدریج از بیتشر 

ظرفیت‌ها ووت انایی‌هایوخ د اتسفاده کنید، جزءف روشندگان برتر دنیاوخ اهید شد.

. از رهبران حوزه‌ی کاری خود پیروی کنید
ا نین هتکرا بی هاد داش هتباشید ک ههیچ کس از شما برتری ا باهوشت ر نیست. اگر 

فردی م قفوب هشمار می‌رود، ب هاخ نیاطر است ک هقانونلع ت و مولعل را زودتر از 

شما درک کرده است. ب ها نیمنعی ک ههر چیزی اتفاق می‌اتفد، بی دلیل نیست. 

مقفویت شانسی وی ک اتفاق نیست. شکست هم اتفاق نیست. در واقع، مقفویت 

قابل پیش بینی است، چون ازوخ دش ردپا ب هجای می‌گذارد.
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در رواننشاسیح رهف‌ایف روشوح زه‌هایعت یی نکننده و مهمی وجود دارد.

نکات و شاخص‌های کلیدی و مهم در زمیهن‌یف روشع بارنتد از:

 Prospect۱. ارزیابی اولی ه

Building rapport ۲. اجیاد ارتباط موثر

Identifying needs ۳. شناسایی نیازها

Presenting ۴. نوحه‌ی ارائ هو پرزنت محصول

Answering objections ۵. پاسخگیوی ب هموانعخ رید و مخالفت‌ها

Closing the sale۶. نهایی کردن معام هل

Getting resales and referrals  ۷.ف روش مجدد و جذب متشریان ارجاعی

 

برایانت ریسی مقتعد استت صوری ک ههر شخص ازوخ دش دارد در مقفویت او 

بسیار مهم است. بنابرانی،ت صیور ذهنی شما در هر کدام از اوح نیزه‌هاع مکلرد 

شما را در آنوح زه مشخص می‌کند.ت صیور ذهنی شما مانندس یستمع املی است 

ک ههر آنچ هرا ک همی‌گیوید،کف ر می‌کنید، احساس می‌کنید و انجام می‌دهید، 

مشخص می‌کند. 

 

اگر شما در هری ک از ا نیزمیهن‌هاوت اناییوخ د را دست کم بگیرید و از آن اجنتاب 

کنید،س روخرده می‌شیود. پس ابتدا ذهوخ ند رایوقت ت کنید! چونوت انایی‌ها قابل 

یادگیری هسنتد. اما اگر اتعماد ب هنفس داش هتباشید و کاروخ د را با مهارت انجام 

دهید،تح ماً م قفومی‌شیود و ب هملکشی بر نخواهیدوخ رد. 

 

شما روزان هباف رصت‌های گوناگونی مواج همی‌شیود و همی هشدر کاریزف روش‌تان 

اولی ه ارزیابی  باشید،  داش هت بدی  ذهنی  اگرت صیور  پس  دارید؛  بالوقه  متشریان 
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ترنساک ب هنظر می‌رسد و مضطرب می‌شیود.

آیا می‌دانستیدت صیور ذهنی شما ازوخ دتان هم بر میزانف روش‌تانت اثیر می‌گذارد؟ 

جالب است بدانیدتح یس طح درآمد شما در ذهن‌تان ثبت می‌شود! اگر شما درآمد 

۷ میلیونی در ماه داش هتباشید، بوط هر مداوم رتفارهایی را انجام می‌دهید ک ه

سطح درآمد‌تان را در همیس نطح نگ همی‌دارد. اما اگرس طحوت قع مالیوخ د را 

تغییر دهید، شما می‌وتانید ارزش کاروخ د راعت ریف کنید. 

 

پس باورهای محدود کننده‌یوخ د را ب هچالش بشکید، بات رس‌هایوخ د مواج ه

شیود، از دایره‌ی اموخ ندخ ارج شده و اتعماد ب هنفس وع مکلردف روش‌تان را 

بهبود ببخشید.

"افراد موفق گفتگوهای ذهنی خود را کنترل می‌کنند"

 

افراد م قفواکفار مثبت و مقفویت آمیز دارند. پس همیح نالاط رزکف روخ د را 

تغییر دهید. شما ب هاندازه‌ی کافیوخ ب هستید. واقع‌ بی نباشید. اگر هدفی غیر 

واقعی وف راتر از آنچت هاکونن ب هآن دست پیدا کرده اید را در نظر بگیرید،ت صیور 
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ذهنی شما برکعسع مل کرده و از آن هدف دور می‌شیود. پس ذهوخ ند را کتنرل 

کنید و ب هاهداف موقعل و قابل دتسرسکف ر کنید. 

 

نتیجه‌گیری
رواننشاسیف روشت اثیرگذارنعی ی هم هچیز از درونف روشنده شروع می شود. اگر 

شماوخ دتان را دوست داش هتباشید، اتعماد ب هنفس بالایی داش هتو کار، شرکت 

و بیزنیسوخ دتان را باور داش هتباشید، از آنجایی ک هاشتیاق واگیر دارد، آن را ب ه

متشری مقتنل می‌کنید و انعی نییف روش! 
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ذهن خود را با اهداف مثبت برنامه ریزی کنید

 

ارتباط  شما  مقفویت  میزان  با  شما  اهداف  کیفیت  است  مقتعد  برایانت ریسی 

نتگانتگی دارد. بنابرای نیکف روشنده دقیقاً باید بداند چ همیزان درآمد درس ال 

آنها  برای  و  کرده  وخ دت مرکز  عف الیت‌هایف روش روی بوتاند  داشتت ا  وخاهد 

روزانه،  درآمد  بدانند ک ه قبل  از  باید  دیگر،ف روشندگان  بیان  ب ه برنامه‌ریزی کند. 

هفتگی، ماهان هوس الانه‌ی آنها چقدروخ اهد بود. 

 

آیا شما فردی هدف‌گرا هستید؟ 
طب قرواننشاسیف روشندگی،ف روشندگان باید در زمیهن‌های زیر اهداف مشخصی 

داش هتباشند:



روانشناسی فروش28

. درآمد سالیانه: در ابتدا شما باید مشخص کنید درآمد مد نظر شما دری کس ال 
آنیده چقدروخ اهد بود؟ برای ا نیکار بیتشر نیدرآمدی را کت ها بح هال کسب کرده 

اید در نظر بگیرید و %۲۵-۵۰ ب هآن اضا هفکنید.

. اهداف فروش سالیانه:س پس شما باید بدانید برای رسیدن ب هاهداف درآمد 
سالیانه‌یوخ د چ همقدار می‌بایست بفروشید؟

را  اهداف ماهانه و هفتگی: زمانی هکدرآمدس الیان هو اهدافف روشوخ د   .
مشخص کردید، آنها را ب هاهداف ماهان هو هفتگیت بدیل کنید.

. اهداف فروش روزانه: در نهایت، شما باید بدانید روزان هچ همقدار باید بفروشید 
تا ب ههدف کلیوخ د دست پیدا کنید.

. اهداف فعالیتی:عف الیت‌های روزان هو منظمی را برایوخ د در نظر بگیریدت ا 
ب هاهداف درآمدس الیانه‌یوخ د دست پیدا کنید. در واقع، شما باید بوتانید بوط هر 
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دقی قپیش بینی کنید ک هکدامعف الیت‌ها شما را ب همقفویت می‌رساند.

. اهداف شخصی و خانوادگی: شما باید بدانید چرا کاری را انجام می‌دهید. 
ا نیامر انگیزه‌ی شما را برایلات ش کردن و هوشمندانع همل کردن افزایش می‌دهد.

 

اکونن شما اهدافی را ک همی‌وخاهید درس ال‌های آنیده آنها را دنبال کنید، روی 

کاغذ بیونسید. با نوش نتمی‌وتانید دتسیابی ب هآنها را همت صور کنید. لازم نیست 

اهداف بزرگی را در نظر بگیرید. برای مثال، اگر متشری ای رات صور کنید ک هپس 

از پرزنت محصول شما واکنش مثبتی نشان می‌دهد، جلساتوخ د را با روکیردی 

مقفویت آمیزتر و هیجان انگیزتر برگزاروخ اهید کرد. 

همانوط ر ک هدرف صلی ک بازی درونیف روش هم اشاره شدت صیورسازی وقتی با 

هدف گذاری همراه شود، مهم‌تر نیو قدرتمندترلاس نیح دست شما است. زمانی 

ک هشماوخ د را انسانی مجت قفوسم کنید؛ وت صور کنید ک همتشریان بح هرف‌های 

شما با دقت گوش می‌دهند وت مایل دارند از شماخ رید کنند، اقلت نیی نمثبت ب ه
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ناوخدآگاه شما وارد می‌شود و موجبعف ال شدنت مام قدرت ذهنی شما می‌شود. 

 

طب قگفهت‌ی برایانت ریسی، مدیرف روشی دری کس مینار داتسانف روشنده‌ی جوان 

تازه کاری ک همهارت‌های محدودی داش هتو در شرکت‌شان اتسخدام شده را برای 

او بازگ ومی‌کند.

طب قاظهارات او، پس از گذشت شش ماه، اف نیرد ب هبتهرف نیروشنده در کل 

کوشرت بدیل شده بود. زمانی کلع هت و راز چنی نمقفویتی را از اووس ال کردند، 

ا نیگون هپاسخ داده است: م نهر روز مقفویتوخ دم رات صور می‌کنم و می‌بینم 

ک هچقدر پیشرفت کرده ام.

 

هر روز ا نیجم هلرا باوخ دمکت رار می‌کنم ک ه

م نبتهر نیهستم

م ندر ا نیشرکت بتهر نیهستم     

م ندر اعنص نیت بتهر نیهستم

 

نتیجه‌گیری
کلمات وت صاویر دلخواهوخ د را انتخاب کنید. آمادگی پرداخت بها و هزهنی‌ای را 

ک هباید برای رسیدن ب هاهدافوخ د بپردازید داش هتباشید. هیچ کس با اندهشی‌ی 

عمل ب هجایی نمی‌رسد.ع مل کنید. شروع کنید؛ شما بتهر نیهستید.

 



روانشناسی فروش31

روانشناسی خریداران )چرا مردم خرید می کنند؟(

 

 

بوط هرط بیعی هرف رد اعمالوخ د را با انگیزه‌ی پیشرفت، مقفویت و بهبودی در 

باخ رید  مقتعدیم  می‌کنیم چون  ماخ رید  می‌دهد.  انجام  وخ د  کوننی وضعیت 

کالای مد نظر ما، کیفیت زندگی ما هم بهبود پیدا می‌کند. 

 

را  گوناگونی  رضایت  اعمال مخلتف،س طح  با  افراد  برایانت ریسی،  گفهت‌ی  طب هق

جترب همی‌کنند وف رصت‌های شما هم در واقع می‌وخاهند باخ رید هرچ هبیتشر 

بوتاند  بنابرا نیهر چ همحصول شما  بیاورند.   ب هدست  را  بیتشری  رضاتیمندی 

پیدا  آن  برایخ رید  بیتشری  انگیزه‌ی  کند،  نزدیکت ر  وخ د  هدف ب ه را  متشری 

می‌کند و شما را بونع هانی کف روشنده‌یح رهف‌ای می‌شناسد.
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همچنی نبرایانت ریسی مقتعد است برای ا هکنیب همتشریانوخ د درت صمیم‌گیری 

کمک کنید و بف هروشنده‌ایح رهف‌ایت بدیل شیود،ط ب قاوصل رواننشاسیف روش 

رعایت موارد زیر الزامی است:

 

. ارزش‌های یک مشتری را شناسایی کنید.س پس با آگاهی از ارزش‌های 
متشریوخ د، بر ارزش‌های محصول وخ دمات‌تان و ات هکنیا چ همیزان با معیارهای 

او همس ووس ازگار است،ت اکید کنید. 

 

. نحوه‌ی واکنش دیگران را هم در نظر بگیرید.ی ک متشری پیش از ا نیک ه
از شماخ رید کند، رتفار مدیران، همکاران و متشریان را بررسی می‌کند.  پس ا نی

موضوع راتح ما از قبل پیش بینی کنید و روکیردف روشوخ د راط ب قآنت غییر 

دهید. 

 

. روی قیمت و کیفیت محصولات خود تمرکز نکنید. اوع نیامل دلایل 
الصیخ رید متشری شما بح هساب نمی‌آنید. بنابرا نیزمانی ک همی‌وخاهید معام هل
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ای انجام دهید در ابتدای کار راجع ب هآنهاحص بت ننکید. 

 

از نقط هنظر برایانت ریسی، میل ب هکسبوس د وت رس از دست دادن و ضرر کردن، 

دو دلیلع مده‌ای است ک همردم چیزی را می‌خرندی ا نمی‌خرند. همانطور ک هذکر 

شد،ف رصت‌های ا می‌وخاهند چیزی ب هارزش‌هایوخ د اضا هفکنند وی ا از ا هکنی

خرید اشتباهی بننکد، می‌ترنسد.

همانوط ر ک همی‌دانید هر متشری نیازهای اساسی‌ای دارد ک هانگیزه‌یخ رید را در 

او اجیاد می‌کند. بوط هر دقی قمشخص کنید کالاهای شما چ هنیازهایی را برطرف 

می‌کند و متشریوخ د را مقتاعد کنید ک همحصولات وخ دمات شما بتهر نیاست. 

 

نیازهای اساسی یک مشتری
بر اساس اوصل رواننشاسیف روش نیازهای اساسیی ک متشریع بارنتد از:

 

۱. پول

همه‌ی افراد ب هپول بیتشری نیاز دارند. پول در دنیاح رف اول را می‌زند. زمانی 
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پول  و  با ذخیره کردنس رما هی نعوی  ب ه را  کالای اخ دماتوخ د  بوتانید  ک هشما 

متشریانتان مرتب طکنید،ت ماموت ج همتشری را جلبوخ اهید کرد.

۲. امنیت

بیتشر افرادکف ر می‌کنند اگرس رما هیو پول کافی داش هتباشند، در امانوخ اهند 

امنیت  شما  محصول  باخ رید  ک ه کنید  قانع  را  وخ د  متشری اگر  بنابرا نی بود. 

بیتشری راجت ربوخ هاهد کرد، انگیزه‌یخ رید او را افزایش می‌دهید.

  

۳. دوست داشتنی بودن

همه‌ی افراد دوست دارند موردت ایید دیگران قرار بگیرند. مورد پذیرش واقع شدن 

فاکوتری است ک هشما باید ب همتشریوخ د اطمینان دهید باخ رید کالای شما 

بیش از پیش ب هآن دست پیدا می‌کند.

۴. موقعیت اجتماعی و اعتبار

کنند،  ارزشمندی  احساس  افراد  شود  با ثع شما  وخ دمات  محصول  ک ه زمانی 
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انگیزه‌یخ رید هم معتاقباً بالا می‌رود.

 

۵. سلامتی 

اگر محصولات وخ دمات شما کیفیت زندگی متشری شما را ارقتا دهد، متشریان 

متشاقان هبح هرف‌های شما گوشوخ اهند داد.

 

۶. تعریف و تمجید و شناخت

با  چنانچ ه می‌کند.  پیدا  بتهری  احساس  می‌رسد،  مقفویت  ب ه ف هردی  ک زمانی 

بیتشری  افراد   طسوت  کند، پیدا  ارقتا  انتخاب محصولتان موقعیت متشری شما 

شنا هتخمی‌شود، بنابرا نیموردت ایید بقی هقرار می‌گیرد.

  

۷. قدرت، نفوذ و شهرت

افراد از ا هکنیقدرتمند،ت اثیرگذار و معروف باشند، لذت می‌برند. پس اگر محصول 

زیاد  هم  انگیزه‌یخ رید  کند،  رفع  زمیهن‌ها  ا نی در  شما  متشری  نیازهای  شما 

می‌شود.

۸. پیشرو بودن در حوزه‌ی کاری

شما باید همی هشب هروز باشید. بسیاری ازخ ریداران کالایی را می‌خرند ک هدر بازار 

جدیدتر نیاست. بنابراط نیب قاوصل رواننشاسیف روش، متفاوت بودن و مدرن 

بودن دوع امل مهمی هسنتد ک همتشریان شماخ یلیس ریع دست ب هکار شده و 

اقدام بخ هرید می‌کنند.

۹. داشتن رابطه‌ی خوب

داش نتارتباط اجتماعی با کیفیت از المان‌هایی است ک هدر اولیوت بندی همه‌ی 
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افراد وجود دارد. بنابرا نیاگر محصول شما با ثعشود،  متشریان شماوخ انتسی‌تر 

پیدا  افزایش  نیز  انتخاب و مصرف کالای شما  انگیزه‌ی  برنسد،  بنظر  و جذاب‌تر 

می‌کند.

۱۰. رشد شخصی

کیی از بزرگتر نیلازمه‌های قرن بیست وکی م، کسب مهارت و دانش بیتشر است. 

پس برای ای هکنیکف روشنده‌یح رهف‌ای باشید شما باید در زمیهن‌ی رواننشاسی 

فروش مطال هعکنید. بی هاد داش هتباشید زمانی ک همحصول شما ب همتشریانتان 

برای دتسیابی ب همقفویت شخصی کمک کند،ت مایل بیتشری برایخ رید آن پیدا 

می‌کنند. و معتاقباً شما هم ب همقفویت درف روش وف روش بیتشر دست پیدا 

می‌کنید.

۱۱. متحول شدن فردی

اگرخ دمات و محصولات شما رتب هو درجه‌یف ردی را در زندگی شخصی و کاری 

متشریانتان بالا ببرد وت غییری اساسی در آن اجیاد کند، انگیزه‌یخ رید هم بالاتر 
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می‌رود.  

 

نتیجه‌گیری
نهایی،ف روش  بروس د  از ضرر وت أکید  بخ هرید، کاهشت رس  افزایشت مایل  با 

بیتشریوخ اهید داشت و متشریان بیتشری از شما و محصولاتتان راضیوخ اهند 

بود.
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https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=104-sales-psychology


روانشناسی فروش39



روانشناسی فروش40

فروش خلاقانه روند تصمیم گیری مشتری را تغییر می دهد

طب قگفهت‌ی برایانت ریسی،لاخ قیتکی ی از ویژگی‌هایف روشندگانح رهف‌ای است. 

در واقع،س طحلاخ قیت شما بت هصیوری ک هشما ازوخ دتان دارید، وابس هتاست. 

هم هچیز ب ها نیبستگی دارد ک هشما درباره‌یوخ د چکف هری می‌کنید. بنابرانی، 

برای افزایش میزانلاخ قیتوخ د،هنت ا کاری ک هباید انجام دهیدت مر نیکردن 

است.

 

تصور کنید شما درت رافیک گیر کرده اید،ط بیتعاً برای دور زدن آن همی هشمسیرها 

و میانبرهایی را پیدا می‌کنید؛ ا نیدقیقا همان چیزی است ک هدر هنگام مواج هه

مکالمات  و  جلساتح ضوری  محصول،  پرزنت  در  نشده  بینی  پیش  اتفاقات  با 
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لتفنی ب هآن نیاز داریدت ا بف هروش بیتشر برسید.

 

زمانی ک هشما با انجام دادن کاری ب هشیوه ای متفاوت و با زاو هیدیدی دیگر 

چیزی رات غییر می‌دهید درواقعلاخ قیت بخ هرج داده اید. 

 آیا شما برایحت ریکلاخ قیت‌تان و مقفویت درف روش ب هکمک نیاز دارید؟

 

روش‌های تحریک خلاقیت
طب قمطالعاتی ک هدر رواننشاسیف روش انجام گر هتفاست، شما می‌وتانید ا نی

 هسروش را امحتان کنید:

. اهداف مشخصی داش هتباشید.
. از ملاکشت درس بگیرید وجت رب هکسب کنید.

.وس الات واضح و روش نبپرسید.
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هرچ هاهداف وت ارگت‌های شما شفاف‌تر و مشخص‌تر باشد برای رسیدن ب هآنها 

می‌وتانید از روش‌هایلاخ قانه‌تری اتسفاده کنید. در اوص نیرت با شور و اشتیاق 

راه شما  برس ر  ک ه موانعی  از  و  و مسائل می‌پردازید  بح هل ملاکشت  بیتشری 

راتسا  ا نی در  می‌آورید.سپس  دست  ب ه جت رب ه و می‌گیرید  درس  می‌گیرند  قرار 

شما می‌وتانید بوس هالاتی ک هبراتیان پیش می‌آید پاسخ بتهری بدهید و راهکار 

موثرتری برایوس الات مشخصوخ د پیدا کنید.

شما باید ضم نارزیابی اولی هو شناسایی انگیزه‌هایخ رید،ت فکرلاخ قان هرات مر نی

کنید.وت ج هوت مر نیدر ا نیزمیهن‌ها قدرت ذه نو هوش شما را محک می‌زند. 

اگر شما موتج هشیود ک همتشریانتان دقیقاً چ هچیزی می‌وخاهند، می‌وتانید آنها 

را مقتاعد کنید ک هباخ رید محصول وخ دمات شما می‌وتانند ب ههدشفان دست 

پیدا می‌کنند.

 

پس زمانی ک هارزیابی اولی هرا انجام می‌دهیدوس الات زیر را ازوخ دتان بپرسید:
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. جذاب‌تر نیویژگی‌های محصول شما چیست؟
. محصول شما چ هنیازهایخ اصی از متشریانتان را برآورده می‌کند؟

. و شرکت شما چ همزتیی نسبت ب هشرکت‌های دیگر دارد؟

اگر می‌وخاهید روکیرد مفیدتری درف روش داش هتباشید و ب همقفویت درف روش 

دست پیدا کنید، برای ا هکنیجزو ۱۰ درصد افراد برتر و درآمد‌زایح ر هفو کسب و 

کاروخ دتان باشید؛ط ب قاوصل رواننشاسیف روش روی ا نیچهاروح زهت مرکز کنید:

 

. تخصص: دقیقاً مشخص کنید محصول شما چ هکاری برای متشریانتان انجام 
میدهد. ب هجای ا هکنیدر چند زمی هنکار کنید و مولعمات داش هتباشید، دری ک 

رشت هتخصص داش هتباشید. برای ا هکنیبی هکف روشنده‌یح رهف‌ایت بدیل شیود 

باید متخصص باشید. شما باید دری ک بازارخ اص، محصولخ اصی را بنشاسید ک ه

نیازخ اص متشری را در منطهق‌ایخ اص رفع می‌کند.
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وخ دمات  بداند محصولات  باید  تمایز:ی کف روشنده‌یح رهف‌ای  و  تفکیک   .
شرکت و کسب و کارش در چ هزمیهن‌هایی بتهر از %۹۰ کالاها وخ دمات مشاب ه

در بازار است. شما باید محصولتان را جدا و متفاوت از دیگر محصولات بدانید. 

محصول وخ دماتوخ د را جذاب وخ اص جوله دهید. 

 

. گروه بندی:کی ی دیگر ازت رنفد‌هایی کی هکف روشنده‌یح رهف‌ای باید بداند ا نی
است کشت هخیص دهد کدام گروه از متشریان می‌وتانند نسبت ب هدیگران از آنچ ه

وتلید می‌کند، بیتشر بهره مند شوند. 

ب هبیان دیگر، بازاروخ د را مشخص کنید و ب هدنبال راهی باشید ک همتشریانوخ د 

را افزایش دهیدت ا ب همقفویت درف روش برسید. اگر شما بازار مشخصی نداش هت

باشید، در بنلد مدتس ردرگم می‌شیود و ب هجایی نمی‌رسید.

 

. تمرکز: اولیوت‌هایوخ دتان را مشخص کنید و روی متشریانی ک هبیتشر نی
پتانسیل را دارندس رما هیگذاری کنید. مم نکاستی ک متشری ب هاندازه یص د 

متشری ارزش داش هتباشد.خ ریدارانع مده را پیدا کنید و ب هآنها نزدیک شیود. 

 

باشید  داش هت بیتشر  اف هکنیروش  برای  رواننشاسیف روشح رهف‌ای،  اوصل  طب ق

و روندت صمیم‌گیری متشریانتان رات غییر دهید؛ ابتدا باید بازار رالحت یل کنید. 

پروسنایخ ریدار )متشری(وخ د را بدانید. بع هبارت دیگر، شما باید بدانید متشری 

شما دقیقا کیست، چندس ال هاست و شغلش چیست، درآمدش چقدر است و نیازش 

چیست. هرچ همتشریان ایده آلوخ د را شناسایی کنید در آنیده هم متشری‌های 

مشاب هرا جذبوخ اهید کرد. شما باید ا نین هتکرا در نظر داش هتباشید ک هبازار 
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همی هشدرح الت غییر است؛ پس باید منتاسب با آنت غییر کنید و بازارهای جدید 

در آنیده را پیش بینی کنید. 

 

شما می‌وتانید اتسراتژی متفاوتی را ب هکار گیرید. ب ها نیمنعی کوس هد کمتری 

ببرید، اما دروع ضف روش بیتشری داش هتباشید. آنگاهوخ د بوخ هد میزانوس د و 

درآمد شما هم افزایش پیدا می‌کند. 

 

رقیبانوخ د را بنشاسید. گاهی جهل وع دم آگاهی مردم رقیب شماست. زمانی ک ه

افراد ندانند کالای شما چیست و چ هنیازی از آنها را برطرف می‌کند، چگون هباید 

اهمیت کالا و محصول شما را درک کنند! پس بوط هر هوشمندان هبرای محصول 

وخ دماتوخ دت بلیغ کنید.

ازنکت یک پا لای در اتسفاده کنید. بتهر نیویژگی شما بتهر نیپای شماست. شما 

بونع هانی کف روشنده‌یح رهف‌ای باید بدانید کدام پاتیان بتهر است. آیاخ دماتتان 

بتهر استی ا کیفیت و قیمت محصولتان؟ همان را پیش بگذارید. مث لابسیاری از 

برند‌ها با ا هکنیکیفیت و قیمشتان از دیگر رقبا بتهر نیست، ازط رخ قیدمات پس 

ازف روش ۲۴س اس هتعر زبان‌ها اتفادند.

 

جمع‌بندی
در مجموع، از دیدگاه برایانت ریسی، اگر ایده‌های بیشماری ب هذه نشما می‌رسد، 

از  کی هی  ب و شما  داشت  وخ اهد  زندگی شما روی  العاده‌ای  وف ق  امرت اثیر ا نی

فروشندگانح رهف‌ای،لاخ ق و م قفودر زمیهن‌یعف الیتوخ دت بدیلوخ اهید شد. 
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جلسات حضوری بیشتری تنظیم کنید

آیات ا بح هال ب ها نیموضوعکف ر کرده اید ک همهم‌تر نیقسمتف روش چیست؟ 

مهم‌تر نیقسمتف روش،س پری کردن زمان بیتشر با متشریان بتهر و وفادار است. 

نهایت  وخ د  وقت از  متشریان  ا نی شناسایی  از  پس  می‌وتانید  چگون ه شما  اما 

اتسفاده را ببرید و ب همقفویت درف روش دست پیدا کنید؟

 

قوانین موفقیت در فروش
طب قاوصل رواننشاسیف روش وف روشندگی، برای رسیدن ب هچنی نهدفی شما 

باید چند قانون را رعایت کنید:
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۱. توجه مشتریان خود را مدیریت کنید

زمانی ک هبا متشریانوخ دت ماس می‌گیرید ب هاو بگیوید “می‌وتنم دو دقی هقوقت 

شما رو بگیرم؟ الان زمانوخ بی هبرایحص بت کردن؟ وقت دارید؟”  و طقف وقتی 

ک همتشری شماح رف شما رات ایید کرد، بحص هبت کردن ادام هدهید در غیر ا نی

وصرت نمی‌وتانیدوت ج همتشریوخ د را جلب و زمان را مدیریت کنید.

بیمه،  گرتفارند.خ انواده،  و  دارند  مشغ هل وخ د  شخصی زندگی  در  افراد  همه‌ی 

مالیات، قس طبانک و... بنابرا نیشما باید زمانی با متشری بالوقه‌یوخ دحص بت 

کنید ک هاوف رصت ا نیکار را داش هتباشد وگرن هنهنت ها ازح رف‌های شماس ر در 

نمی‌آورد بت هکلماس شما برایش مزاحمت بح هساب می‌آید. 

۲. سعی کنید به جای محصول، قرار ملاقات‌های حضوری بفروشید

هرگز در مکالماتلت فنیوخ دس ریع در ارتباط با محصول و قیمت آنح رفی نزنید 

مگر ا هکنیمطمئ نباشید بدون ملاقات می‌وتانید معام هلرا نهایی کنید و کالا و 

محصولوخ د را بفروشید. 

اگری کف روشنده‌یت ازه کار هستید و قصد دارید بی هکف روشنده‌یح رهف‌ایت بدیل 

شیود نباید پشتلت ف ندرباره‌ی جزئیات محصول وخ دماتتانوت ضیح دهید، زیرا 

انگیزه و شوقی براینت ظیم جلسه‌یح ضوری باقی نمی‌ماند و متشری اتحمالی 

ب هپیهنشاد شما بوص هرت جدیکف ر نمی‌کند.

 

۳. کلمات خود را با دقت انتخاب کنید

همانوط ر ک همی‌دانید همی هشاولی نبروخردها و برداشت‌ها بسیار مهم هسنتد؛ 

پس کلمات و جمتلای اولی ک هبیان می‌کنیدت اثیر بسزایی در روندعت امل شما 
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با افراد دارد. برای مثال، کلمات و جملات ابتدایی شما می‌وتاندوس ال باشدت ا 

اثربخشت ر گردد.ی ک شروعوخ ب وی کوس الوخ ب می‌وتاند بف هروش بیتشر 

مجنر شود.

 

را ب ه را مطال هعمی کنند، پس آن  متشریان شما اتحمالًا م نتایمیل‌هایوخ د 

گونه‌ای شروع کنید کوت هجه‌شان را جلب کند. موخ نتد را بدون ا هکنیمسقتیماً 

ب همحصولت ان اشاره کنید، منفعت موحر بیونسیدنعی ی از ویژگی‌های محصول 

وخدحص بت کنید. 

 

کنید.  را جلب  بالوقه‌یوخ د  وت ج همتشری  داریدت ا ف هرصت  ثانی  ۳۰  طقف  شما

متشریان شما درست در همیف نرصت کتواهت صمیم می‌گیرند بح هرف شما گوش 

بدهندی ا نه. اگر شما با آنها ارتباط برقرار کردید و پاسخ آنها ا نیبود ک ه“ن همرسی، 

لاعقه‌ای ندارم” مم نکاست ب ها نیدلیل باشد کوس هالات شما ب هاندازه‌ی کافی 

متمرکز ووخ ب نبوده اند. 

 

در اوجنیر مواقع برایانت ریسیصوت ی همی‌کند در پاسخ ب هچنی نافرادی بگیوید: 

اولش  داشنت،  کاری متشرک  زمیهن‌ی  با شما  ک ه افرادی  اکثر  نیست.  »ملکشی 

همیح نس رو داشنت. ولی الان جزء بتهر نیمتشریان ما هس نتو محصولی ا نرم 

افزار ما رو ب هبقیصوت هی همیننک.« با ا نیروشوت ج همتشری شما جلب می‌شود 

و شماف رتصی دوباره ب هدست می‌آورید. 

 

مفاهیم روانشناسی جلسات حضوری
نکاتی ک هدر جلساتح ضوری باید آنها را بدانید:

آنچ ه ب ه و  باشید  داش هت ذهنی  آمادگی  متشری،  با  جلس ه در  ازح ضور  قبل   .
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می‌وخاهید بگیوید مس طلباشید.

. بات صیور ذهنی مثبتی ازوخ دتان جلس هرا شروع و محصولتان را پرزنت کنید.
. نفسع می قبشکید.

.وخ د را بتهر نیوح ر هفای‌ترف نیروشنده ی دنیا در نظر بگیرید.
. لبخند بزنید و باوخ شرویی از متشریانتان اقتسبال کنید.

.جت ربه‌های م قفوقبلیوخ د را بی هاد بیاورید و از نکات و نقط هقوت‌های آن 
بهره بگیرید.

. اتعماد ب هنفس داش هتباشید و ا نیاحساس‌تان را ب همتشریان‌تان هم مقتنل 
کنید.

را شخصی  واکنش‌ها  انیگون ه است؛  شماط بیعی  متشریان  اولیه‌ی  مقاومت   .
ارزیابی ننکید.

. مودبانح هرف بزنید و طقف درباره‌ی محصولوخ دوت ضیح دهید.تح مات اکید 
کنید کت هصمیم گیرندهوخ د متشری است.

. و در نهایتف راموش ننکید شما کالای ا محصولی را نمی‌وخاهید بفروشید ب هکل
راهح لی ک مسئ هلرا می‌فروشید.

 

چیزت مام  هم ه می‌کنید  نت ظیم  جلسه‌یح ضوری قرار  شما  ک ه زمانی  بنابرا نی

نمی‌شود؛ با مطال هعوت مر نیکردن مفاهیم جلساتح ضوری کیفیت جلساتوخ د 

را بالا برده و افزایشف روش راجت رب هکنید.
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ی ی مش�ت قدرت پیشنهاد و تاث�ی آن روی فرایندهای تصمیم‌گ�ی

پیهنشادی  نع اصر  حت تت اثیر زیادی مات اح د  همه‌ی  می‌دانید  ک ه وط ر  همان

و  مطمئن،ف روشنده‌ایح رهف‌ای  و  آرام  هستیم.ی کف روشنده‌ی  وخ د  پیرامون

قدرتمند است. شما می‌وتانید با کتنرل کردنف اکوترهایی مانند ظاهر،ص نت دا، 

ل نحو...ح داقل در ظاهر همانندکی ی از بتهر نیافراد در زمیهن‌ی کاریوخ د ب ه

نظر برسید. 

 

رایج‌ترین تکنیک‌های متقاعدسازی مشتریان
طب قاوصل رواننشاسیف روش وف روشندگی، در اجنیا ب همتداول‌تر نیروش‌هایی 
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ک همی‌وتان از آنها برای قانع‌س ازی متشریان بهره گرفت و بف هروش بیتشر رسید 

اشاره می‌کنیم:

 

۱. خوش پوش باشید و برای موفقیت لباس بپوشید

آن  حت تت اثیر  زیادی انسان‌هات اح د  ک ه است  مهمی  ظاهریف اکوتر  آراتسگی 

قرار می‌گیرند.ف روشندگانح رهف‌ای اغلبوخ ش لباس هسنتد و با ظاهری آرا هتس

باح رشفان مجاب  را  بالوقه  آرامشی ک هدر رتفار و منشوخ د دارند متشریان  و 

می‌کنند.ی کف روشنده‌یح رهف‌ای بوخ هد و محصول وخ دماتش اطمینان دارد.

 

زیادی  درصد  ننکید  هسنتد.ف راموش  کتنرل  قابل  ظاهری  وع هامل  وخشبختان

هسنتد.  دیداری  بالوقه  متشریان  است.  ما  پوشش  درط رز  اولی ه ازت اثیرگذاری 

لباس‌های شما روی ذه ننیم ههوشیار متشری اثر می‌گذارد. متشری از لباس 

شماح دس می‌زند ک هشما ب هشرکت م قفوووخ بی قلعت داریدی اخ یر. 

پس بی هاد داش هتباشیدوخ ش پوش‌ترف نیروشندگان همی هشبیتشر نیدرآمدها 

را دارند.

 

۲. پرزنت محصول خود را بارها تمرین کنید

شما باید پرزنت محصولوخ د را بارهات مر نیکنید. جولی آ هنیبایستید وف رض 

کنید با متشریح رف می‌زنید.لاع وه بر وضعیت ظاهریوخ دتان، شکل و شمایل 

محصولتان هم بسیار مهم است. برای مثال اگر محصول شما دری ک بس هتبندی 

نامرغوب، کثیف و نامرتب قرار گر هتفباشد، رویخ ریدار و متشری بالوقه اثر منفی 

می‌گذارد. 
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نوحه‌ی پرزنت شما باید ب هگون های مطولب باشد ک هارزش محصولتان را چند برابر 

کند. در غیر اوص نیرت جذابیت محصول وخ دمات شما کاهش پیدا می‌کند.  

۳. امکانات دفتر کاری خود را بهتر کنید

هر چقدر از ابزار‌های پیشر هتفو امکانات بروز در محی طکاریوخ د اتسفاده کنید، 

زمانی ک هبا متشریانتان جلساتح ضوری دارید بیتشر می‌وتانید روی آنهات اثیر 

بگذارید و مقتاعدشان کنید.

 

۴. میز کار تمیز و مرتبی داشته باشید

محی طکاری شما باید مرتب وس امانی ا هتفباشد.ی کف روشنده‌یح رهف‌ای همی هش

میز مرتبی دارد بنابرا نیبازدهی بالاتری نسبت بف هروشندگان نامرتب دارد.

۵. بهره‌وری خود را دو برابر کنید

با برنامه‌ریزی مناسب، پوششی آراهتس، نظم بیتشر، محصولی با کیفیت و شکیل 

و … بف هروش بیتشر دست پیدا کنید و بهره‌وریوخ د را افزایش دهید. با مطال هع

و افزایشلع م و دانشوخ د در زمیهن‌ی کاری و شغتلان ب هگونه‌ای رتفار کنید ک ه

باوسادتر نیوح ر هفای‌ترف نیرد دروح زه‌ی کسب و کارتان هستید. با رعایت ا نی

نکات متشری اتحمالی بح هرف‌های شما گوش می‌دهد و روی آنهاح ساب باز 

می‌کند.

 

و در آخر، ارزشمندی و احساس ارزشمند بودن امر مهمی است ک هدر رواننشاسی 

فروشح رهف‌ای باید ب هآنوت ج هویژه‌ای شود. شما می‌وتانید از زبان بدن مثبت 

و کارآمدی اتسفاده کنید. زمانی ک هشما رو در روی متشریوخ دص اف بشنینید، 

مکحم دست بدهید و در جلساتس روصداها را بح هداقل برسانید، میزانوح اس 
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پرتی متشریان شما هم بسیار کاهش پیدا می‌کند. کاملًا هوشیار باشیدت ا بوتانید 

وتج همتشری را بوخ هد جلب کنید وت اثیر بسزایی رویف رآنیدهایت صمیم‌گیری 

او داش هتباشید. 
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ی را بشناسید تا فروش‌تان متحول شود ذهن و نیاز مش�ت

طب قگفهت‌ی برایانت ریسی، اولی نکلماتی ک هاز دهان شماخ ارج می‌شود،س رنوشت 

هم هچیز راعت یی نمی‌کند. شمای ا محصولوخ د را می‌فروشید و ب همقفویت در 

فروش می‌رسیدی ا آن را نمی‌فروشید و معام هلب هنتی هجنمی‌رسد. 

 

بسیار  مذاکره  ابتدای  در  و  دارند  شدیدی  گارد  ف هروش  ب نسبت  متشریان  اکثر 

مقاومت می‌کنند ک ها نیامرط بیعی است و نعوی دفاع شخصی ب هشمار می‌رود. 

و  درک  را  اتحمالیخ رید  موانع  کنید،  مبارزه  وخ د  متشریان با  ا هکنی جای  ب ه

شناسایی کنید و برای از بی نبردن آنهالات ش کنید.
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روش‌های موفقیت در فروش
کردن  قطعی  و  واکنش‌ها   و  مقاومت‌ها  انیگون ه با  مقاب هل برای  موثر  روش  دو 

فروش و دتسیابی بف هروش بیتشر وجود دارد:

 

روش اول: 

ب ه ا هکنی جای  ب ه اید.  کرده  پرزنت  متشری  برایی ک  را  کنید محصولتان  فرض 

متشریوخ دف رصت بدهید ک هبگیود "اجازه بدکف نیرام وبنکمخ بر میدم…"ی ا "باید 

با مدیرمونحص بت کنم الاطع میدم" کوخ هد ب همنزله‌یت مام شدن ماجراست، 

پاسخ درتسی بدهید و بگیوید:

»راحت باشید، م ناجنیا نیومدم چیزی ب هشما بفروشم. هدف م ناز ملاقات و 

دیدار با شما ا هنیک هشما با دید باز ب هچیزی ک هم نپرزنت مینکم نگاه کنید 

و ببینید ا لاصب هدردوتن میخورهی ا نه! بتهره بعد ازت موم شدنح رفامت صمیم 

بگیرید.«

با ا نیروش متشریوخ د را بت هصمیم گیری نزدیک می‌کنید و متشری انتخاب 

می‌کند ک هپس از پرزنت محصولت صمیمش را بگیرد. 

روش دوم:

شما می‌وتانید مکالماتوخ د را با ا نیکلمات شروع کنید: »م نمی‌وتنم بتهر نی

ا نیمحصول  روی  دار نی بدم،ت مایل  نوشن  ب هشما  را  بازار  در  موجود  محصول 

سرما هیگذاری کنین؟«

برلاخف روش قبل،ت مرکز شما از اوس نیال ک ه»آیا ب هم نگوش می‌دهید؟« ب ه

»آیا شماوت ان ا نیرا دارید ک ه)مثلًا برایلاس متوخ د(س رما هیگذاری کنید؟« 
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تغییر پیدا می‌کند.

در  را  آن  از قبل  )ک هشما  ارزش  دادنی ک  قرار  انکت نییک و هدف  با  بنابرا نی

متشری هدفوخ د شناسایی کرده اید( ب همقفویت درف روش دست پیدا کنید.

 

بلاعوه متشریان شما شخصیت‌های متفاوتی دارند، پس بتهر است آنها را بنشاسید.

 

انواع تیپ‌های شخصیتی خریداران
را  بالوقه   متشریان  و  شخصیتخ ریداران  وف روشندگی  رواننشاسیف روش  در 

می‌وتان ب هشش گروه د هتسبندی کرد:

 

۱. خریداران بی تفاوت: ب هجای ا هکنیوقتوخ د را برایت غییر ذه نا نید هتس

از افرادلت ف کنید،س راغ اشخاصی بروید ک هاتحمالخ ریدشان بیتشر است. ا نی

د هتساز متشریان اغلب ایرادگیر و افسرده و بیلاع ق ههسنتد،تح ی اگر محصول 

وخد را رایگان در اتخیار آنها قرار دهید،خ ریدار نیسنتد و از آن اتسفاده نمی‌کنند. 

پسوخ دتان راخ س هتننکید وت صور ننکید شماف ردی ناوتان هستید. آنها را رها 

کنید وس راغ متشریان دیگر بروید.

 

۲. خریداران واقعی: ا نید هتساز افراد دقیقاً می‌دانند چ همی‌وخاهند و نقطه‌ی 

کخ هریدارانی  ویژه  از متشریان  گروه  ا نی از  بی‌تفاوت هسنتد.  مقابلخ ریداران 

واقعی و مطمئ نهسنتد نهایت اتسفاده را ببرید و اعس لاصی ننکید در ارتباط با 

چیزی کوت هجشهان را جلب نکردهحص بت کنید. شما باید آنها راوخ ب بنشاسید 

و محصول موردلاع قه‌ی شان را ب هآنها ارائ هدهید.
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۳. خریداران تحلیلگر: ا نید هتسازخ ریداران وظیف همدار ووخ دکفا هسنتد. 

سرعتوخ د را کم کنید و با ا نیگون همتشریانخ یلی دقیحص قبت کنید. شما 

باید بوتانید هر چیزی را ک همی‌گیوید روی کاغذ ثابت کنید وت کت ک منافع و 

ویژگی‌های محصولات‌تان را با دقت بیان کنیدت اف رآنیدخ رید آنها را آسان‌تر کنید 

و بف هروش بیتشر برسید.

پس همی هشآمادگی اثبات گفهت‌هایوخ د را روی کاغذ داش هتباشید. روش نو 

واضحح رف بزنید و بوس هالات آنها پاسخ دهید.

 

۴. خریداران رابطه‌گرا:ت مامعف الیت‌های ا نیگون همتشریان وف رصت‌ها رابط ه

اول  می‌وخاهند  و  شوند  واقع  محبوب  دارند  دوست  آنها  واقع،  در  است.  موحر 

مطمئ نشوند دیگران هم کالای شما راخ ریداری کرده اند و راضی هسنتدی اخ یر، 

سپسخ رید کنند. بنابرا نیاغلب آنها از شما می‌پرنسد دیگران درباره‌ی کالای شما 

چ هنظری دارند. پس باص بر و هلصوح براشیان ازجت ربیات دیگرانوت ضیح دهید.

 

۵. خریداران مدیر و سرپرست: ا نیگون همتشریانخ یلی رک ووجع ل هسنتد. 

با اخ نیریداران مسقتیماًت ماس بگیرید، چون همی هشگرتفار و مشغول هسنتد. 

پس در مواج ههبا چنی نافرادیس ریع ب هاصل مطلب بپردازید.

 

موحر  مقفویت  متشریان  از  د هتس ا نی معاشرتی:  و  اجتماعی  خریداران   .۶

با آنها ب ه هسنتد و مم نکاست نظرشانس ریعت غییر کند. لذا ب همحض ا هکنی

وتا قفرسیدید، آن را موتکب کنید وی ک نسخ هاز آن را بوخ هدشانیوحت ل دهید. 

 

بوتاند  باید  و  دارد  پذیر  انعطاف  نهایت،ی کف روشنده‌یح ر هفای شخصیتی  در 
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انواع شخصیت متشریانوخ د راشت خیص دهد. پس برای ا هکنیقراردادهای مقفوی 

داش هتباشد و ب همقفویت درف روش دست پیدا کند، کافی است روکیردوخ د را 

طب قآنعت یی نکند. 
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ده کلید موفقیت در روانشناسی فروش 

بتهر نی جزو  و  شیود  ف هروشنده‌یح رهف‌ایت بدیل  ب دارید  اگر شما همت صمیم 

فروشندگان کسب و کاروخ د باشید،وخ شبختان هکارس اده‌ای در پیش دارید. طقف 

کافی است آن رات صور کنید ولع ت هر مولعلی را بدانید. بای ادگیری قانونلع ت 

و مولعل شما می‌وتانید بوط هر مثال موتج هشیود درآمد بالا ب هچ هچیز بستگی 

دارد. اگر شما هم مانند افراد وف روشندگانح رهف‌ای و مع قفومل کنید، نتیهج‌ی 

مشابهی را ب هدست می‌آورید. مقفویت قابل پیش‌بینی است. 

 

۱۰ اقدام مهم برای تبدیل شدن به فروشنده‌ای حرفه‌ای و موفق
در ا نیبخش ب هبیانلع ت‌های مقفویت‌های بزرگ می‌پردازیم. هرچ هبیتشر آنها را 
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تمر نیکنید، نتیهج‌ی بتهری ب هدست می‌آورید. ب همحض ا هکنیده کلید مقفویت 

در رواننشاسیف روش وف روشندگی رای اد گرتفید، باید آنها را بارها و مکررت مر نی

کنید. هرچقدر بیتشرت مر نیکنید، برای رسیدن ب همقفویتلات ش کمتری نیاز 

وخاهید داشت و روال کار ونکت یک‌هایف روش بیتشر دتتسان می‌آید. 

 

۱. کاری را که دوست دارید انجام دهید.

همه‌ی افراد م قفووف روشندگانح رهف‌ایع اش قکارشان هسنتد. شما باید ب هانجام 

دادن کار وح رهف‌یوخ د درح دع الی و با کیفیت بالا مهعتد باشید. پس هر اندازه 

ک هلازم است زمان و انرژی برای آنص رف کنید. 

 

ا هکنیشما بخواهید جزو ده درصد بالا و مح قفور هفو کسب و کارتان باشیدی ک 

را نمی‌وتانند  افراد رسیدن ب هچنی نجایگاهی  از  انتخاب است. متاسفانخ هیلی 

تحیت صور کنند و ب هذهشنانخ طور نمی‌کند.خ بروخ ب ا نیاست ک هنیاز نیست 

بتهر نیباشید و زندگیوف ق العاده و ایده آلی برایوخ د بسازید. طقف کافی است 

هنتا کمی از دیگران بتهرع مل کنید.ع زت نفس شما با میزان مقفویت شما ارتباط 

نتگانتگ و مسقتیمی دارد. 

 

زمانی ک هشماوخ دتان را دوست داش هتباشید و بوخ هدتان اهمیت بدهید می‌وتانید 

درح رهف‌یوخ دوت انمند ظاهر شیود. پس هرف ردی می‌وتاند بتهر نیباشد. طقف 

کافی است آنف رد بداند وشت خیص دهد چگون همی‌وتاند ب هبتهرنِیوخ دشت بدیل 

شود. پس اعتسداد ووت انایی در همه‌ی افراد وجود دارد طقف شما بلات هشف راوان 

و همتی زیاد برای شفوکا شدن نیاز دارید. بنابراس نیخت کوش و پیگیر باشید و 

کاری را ک هدوست دارید انجام دهید.
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۲. شما باید دقیقاً بدانید چه می‌خواهید.

از  بوط هر مشخص می‌دانند  و  کارآفرنیان وف روشندگانح رهف‌ای و م قفودقیقا 

ببرید.  س هر  ب وس ردرگمی  ابهام  در  نباید  هم  شما  می‌وخاهند.  چ ه وخ د  زندگی

اهداتفان را مشخص و موتکب کنید و بهای رسیدن ب هآن را بپردازید. 

 

هفت مرحله‌ی فرمول هدف
. دقیقا مشخص کنید چ همی‌وخاهید. اگر قصد دارید درآمدوخ د را افزایش دهید، 

میزان آن راعت یی نکنید.

. هدفوخ د و درآمدی را ک هدر نظر گر هتفاید موتکب کنید. اهدافی ک هنوش هت
نوشند مانندخ یال و رویا هسنتد و انرژی و قدرتی در آنها نهف هتنیست. 

. برای رسیدن ب هاهدافوخ د زمانعت یی نکنید. اگر هدف بزرگی درس ر دارید، آن 
را ب هاهداف کوچتکرقت سیم کنید. مث لااگر هدف شما دهس ال هاست، برای هری ک 

ازس ال‌هات ارگت مشخصی را در نظر بگیرید و میزانلات ش و پیشرفت و مقفویت 

تان را پی هتسواندازه‌گیری کنید.

. شما باید بدانید برای رسیدن ب هاهدافوخ د باید چ هکارهایی انجام دهید. از 
تمام کارها واقداماتی ک هنیاز است آنها را انجام دهید لیستیهت ی هکنید. اگر در 

وطل زمان ب همورد جدیدی بروخردید آن را هم بهف هرست اضا هفکنید.

. لیستعف الیت‌هایوخ د را اولیوت‌بندی کنید. بدوص نیرت مهم‌تر نیکارهایی 
را ک هباید انجام دهید در دتسرس دارید. 

. برای رسیدن ب هاهدافوخ د دست ازح رف زدنِص رف بردارید و دست ب هکار 
شیود.ع ملگرا بودنکی ی ازف اکوترهای مهم مقفویت است. 

. هر روزعف الیتی انجام دهیدت ا شما را برای رسیدن ب هاهداتفان هدایت کند. 
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طی روز ب ههدفوخ دکف ر کنید. پی هتسولحظه‌ی رسیدن ب ههدتفان رات صیورسازی 

کنید و ب ها نیموضوع همکف ر کنید وقتی ب ها نیهدف رسیدید زندگی شما چگون ه

وخاهد بود. آیاوخ شحال و راضیوخ اهید بود؟ ات نیمر نیزندگی شما را موحتل 

می‌کند و افراد و اشخاصی را جذبوخ اهید کرد کت هصورش را هم نمی‌کردید. 

بلاعوه ا نیافراد وف رصت‌هایی ک هدر مسیر پیش روتیان قرار می‌گیرد همی هشب ه

شما کمکوخ اهند کردت ا در مسیرتان رشد پایداری داش هتباشید.

 

۳. برای رسیدن به اهداف خود پیوسته تلاش کنید.

 زمانی ک هبرای دتسیابی ب هاهداتفان کاری را شروع می‌کنید،تح ی لحظه‌ایکف ر 

شکست و ناکامی را هم ننکید. پیلات هتسوش کنید. نظم داش هتباشید و مهعتدان ه

با پکتشار و اراده از هدتفانح مایت و پتشیبانی کنید. نامیلامات و ملاکشت و 

موانعس ر راه شماس بزوخ اهند شد،ط رز بروخرد شما با ا نیمسائل مشخص می‌کند 

ک هدر آنیده در چ هجایگاهی قراروخ اهید گرفت.

 

۴. هر روز نکته‌ای در مورد فروشندگی بیاموزید و به یادگیری متعهد 

باشید.

ذه نو زمان شما بزرگ‌ترس نیرما هیای است ک هدر اتخیار دارید. بنابرا نیهر روز 

مطالبت ازه‌ای را درباره یف روشندگیی اوح زه‌ی کسب و کارتان بیاموزید. کیفیت 

کتاب  کنید.  مطال هع دارد.  بستگی  شما  ذه ن و  اند هشی کیفیت  ب ه شما  زندگی 

بخرید. هر کالایی پس از مدتی ارزشوخ د را از دست می‌دهد اما زمانی ک هشما 

ارزش ذهنی  ب ه برای ذهوخ ندوخ راک مناسبف راهم کنید، می‌وتانید پی هتسو

وخد بیافزایید. 
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هرچ هبیتشری اد بگیرید ارزشمندتر می‌شیود. هر چ هبیتشر بدانید و دانش شما در 

وحزه‌یف روش وف روشندگی بیتشر باشد، پاداش شما وس طح درآمدت ان افزایش 

پیدا می‌کند. پس هرگز ازی ادگیری دست نشکید.

 

۵. از وقت خود به خوبی استفاده کنید.

زندگی شما  اتسفاده کنید کیفیت وس طح  زمان وف رصتوخ د  از  ا هکنیچگون ه

ازس ایر  ارزشمندتر  کارهای شما  از  برخی  پاروت،  قانون  را مشخص می‌کند.ط ب ق

عفالیت‌هاتیان است. روی کارهاییت مرکز کنید ک هبیتشرف نیایده را دارند. برنام ه

ریزی کنید و زمانوخ د را مدیریت کنید. 

 

۶. از رهبران و پیشروان رشته‌ی کاری خود تبعیت کنید.

افراد م قفووف روشندگانح ر هفای را الگویوخ د قرار دهید و مانند آنها رتفار کنید. 

هقلح‌ی ارتباطی شما باید با ثعرشد و پیشرفت‌تان شود وگرن هچیزی جز زندان و 

قفس برایوخ د نسا هتخاید. بنابرا نیبا افرادی معاشرت کنید ک هکیفیت ارزش ها 

و نگرش شما را ارقتا دهند. از آنها راهنمایی بخواهید و بپرسید ک هچ هباید بنکید. 

بت هفاوت‌هاوت ج هکنید و بالف سفه‌ی زندگی آنها وط رزکف رشان آشنا شیود. 

۷. منش و شخصیت شما ملاک بسیار مهمی است، با خود صادق باشید.

شما در کسب و کارتان باید اتعبار کسب کنید. بنابرا نیپی هتسواز شخصیتوخ د 

محافظت کنید زیراهنت ا دروص رتی موخ قفواهید بود ک هدیگران ب هشما اتعماد 

کنند و شما را باور کنند. همیص هشادق باشید ولخ ف وعده ننکید و ب هقول و 

قرارهای‌تان پایبند باشید.

 

جک ولش، مدیرعامل جنرال الکتریک می گیود:
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»بقح هیقتوت ج هداش هتباشید. زندگی را همان گون هک ههست ببینید. و با آن 

همان شلکی ک ههست بروخدر کنید ن هب هآن شلکی ک همیوخ اهید.«

۸. خلاقیت ذاتی خود را به کار بگیرید.

آیا می‌دانستید شماف ردیلاخ ق و نابغ ههستید؟ ا نیموضوعی ک واقعیت است و 

هر کس در زمیهن‌ی شغلی وح رهف‌اش میوت اند نابغ هباشد. شما باید اعتسدادهای 

وخد را شناسایی کنید و آنها را رشد دهید. ب هچند روش می‌وتانید بوت هانایی‌های 

وخد پی ببرید. 

 

اول ا هکنیکاری را انجام دهید ک هب هآنلاع ق هی زیادی دارید آنگاه موتج هگذر 

زمان نمی‌شیود.س پس در مورد آن مطالب بیتشریی اد بگیرید. درباره‌ی آنح رف 

بزنید، ب ثحو گفتگ وکنید و مطلب بیونسید.ف ردی ک هوقتیس ر کارش نیست ب ه

آنکف ر نمی‌کند مناسب کاری ک همی‌کند نیست.کی ی از دلایل نرسیدن بس هطح 

بالای مقفویت وع دم دتسیابی بف هروش بیتشر ا نیاست ک هافرادوخ دشان را 

افراد وف روشندگانح رهف‌ای  ندارند و  باور  را  م طسوتدر نظر می‌گیرند،وخ دشان 

و  م قفورا بسیار بالاتر و برتر ازوخ دشان می‌پندارند. بنابرا نیدر همانح د هم 

می‌مانند!

 

۹. از قانون طلایی پیروی کنید )با مشتریان خود جوری رفتار کنید که 

دوست دارید با شما آنگونه رفتار شود(

اول از هموخ هدتان رای ک متشری در نظر بگیرید. دوست دارید با شما چگون ه

رتفار کنند؟ مسلمات مایل دارید برای شما وقت و انرژی زیادیص رف شود،ت مام 

نیازهاتیان درک و برآورده شود ووت قع رتفار و بروخردیص ادقان هوص ریح دارید. 

طب قگفهت‌ی کانت، "وطری زندگی کنید ک هانگار قرار است هر قدم وعف الیت شما 

تبدیل بی هک قانون جهانی برای همه‌ی مردم شود".
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بع هبارت دیگر،ف رض کنید همه‌یس اکنان کره‌ی زمی نقرار است مثل شما رتفار 

آن  کنند،  رتفار  مانند م ن کارمندان شرکت  اگر همه‌ی  بپرسید  ازوخ دتان  کنند. 

شرکتی اس ازمان ب هچ هوضعیتی در می‌آید؟ 

انسان‌های برتر وف روشندگانح رهف‌ای همی هشمعیارهایس طح بالا دارند وف رض 

می‌کنند هم هدرح الت ماشای آنها هسنتد.

۱۰. بهای موفقیت را بپردازید.

رسیدن ب هاهداف بنلد مدتلات ش بسیار زیادی را میلط بد. هوشمندان هکار کنید 

و زحمت بسیاری بشکید. کلید مقفویت ا نیاست ک هکمی زودتر از بقی هشروع 

کنید، کمی بیتشرلات ش کنید و کمی دیرتر دست از کار بشکید. هرگز وقتوخ د 

رالت ف ننکید. 

آهس هتو پی هتسورو ب هج ولقدم بردارید وح رکت کنید. برای مقفویت درف روش 

باید ازص د درصد انرژیوخ دتان اتسفاده کنید. مقفویت درف روش وف روش بیتشر 

بهایی دارد ک هباید آن را بپردازید. زمانی ک هجزو ده درصد افراد برترح ر هفو کسب 

و کاروخ د قرار گرتفید، می‌وتانید برای کارهای دیگر وقت بیتشریص رف کنید.

جمع بندی
متنظر چ ههستید؟! شروع کنید. زمانی ک هشما ا نینکات را رعایت کنید آنیده‌ی 

نانوش هتاز آنِ شماوخ اهد بود. همانطور ک هبرایانت ریسی می‌گیود:

»شما درح الح اضروت انمند هستید و می‌وتانید کارهای بیتشری را انجام دهید 

درف روش، شما  مهارت  با کسب  باشید.  داش هت دارید،  الان  ک ه آنچ ه از  بیش  و 

می‌وتانید ب هاهدافوخ د برسید و آرزوهایوخ د را برآورده کنید و بف هروشنده‌ای 
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حرهف‌ایت بدیل شیود.«
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روانشناسی فروش یکی از مهم‌ترین مهارت‌هایی است که هر فروشنده حرفه‌ای باید از آن برخوردار 

باشد. امروزه استفاده از تکنیک‌های روانشناختی و همچنین تسلط بر انواع سوگیری‌های شناختی 

تبدیل شده  فروشندگی  از ضرورت‌های شغل  یکی  به  تصمیم‌گیری مشتریان،  بر  اثرگذاری  برای 

است.

و  مطالعه  با  که  گرفته  قرار  بررسی  مورد  فروش  روانشناسی  از  بنیادی  مباحثی  کتاب  این  در 

به‌کارگیری آن‌ها می‌توانید تغییری شگرف در فروشتان ایجاد کنید.
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