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ــش  ــرکت ابررایان ــه ش ــق ب ــاب متعل ــن کت ــوی ای ــادی و معن ــوق م ــه‌ی حق کلی

دیــدار می‌باشــد. انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط بــه 

صــورت آنلایــن، نــه تنهــا مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

بــا توجــه بــه اینکــه کتاب‌هــای رایــگان منتشرشــده توســط دیــدار دوره‌ای 

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود 

کرده‌ایــد، بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »خلاصــه‌ی کتــاب روانشناســی  

فــروش« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/psychology-of-selling-book-summary-pdf/
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مقدمه

روانشناســی فــروش کتابــی اســت کــه برایــان تریســی متخصــص فــروش 

افســانه‌ای نوشــته و خیلــی خــوب مــورد توجــه قــرار گرفتــه اســت. ایــن کتــاب 

ــرای فروشــندگان به‌اشــتراک  ــی را ب ــا، اســتراتژی‌ها و تکنیک‌های ــا، روش‌ه ایده‌ه

می‌گــذارد تــا ســریع‌تر و راحت‌تــر از همیشــه به‌فــروش برســند. 

برایــان تریســی یکــی از فعال‌تریــن افــراد در حــوزه‌ی توســعه‌ی فــردی، پیشــرفت 

کســب‌وکار و افزایــش فــروش اســت. همــه‌ی کتاب‌هــای برایــان تریســی در عیــن 

حــال کــه متــن روانــی دارنــد، نــکات ارزشــمندی را هــم در هــر حــوزه در اختیــار 

مــا قــرار می‌دهنــد. امــا در مــورد فــروش، ایــن کتــاب روانشناســی فراینــد فــروش 

را بــه مــا یــاد می‌دهــد. 

خوانــدن ایــن کتــاب بــرای تمــام فروشــندگان ضــروری اســت؛ از ایــن جهــت مــا 
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اینجــا خلاصــه‌ای از کتــاب روانشناســی فــروش را برایتــان آورده‌ایــم.

هــر فروشــنده بــرای حرفــه‌ای شــدن، لازم اســت کــه کتــاب روانشناســی فــروش را 

بخوانــد. بــه احتمــال زیــاد رئیســتان از شــما خواســته‌ کــه آن را بخوانیــد! در اینجــا 

خلاصــه‌ای از کتــاب بــرای خوانــش ســریع وجــود دارد، کــه برخــی از ارزشــمندترین 

نــکات برجســته‌ی آن را به‌اشــتراک می‌گــذارد.
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فصل 1: بازی درونی فروش
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تریســی کتابــش را بــا توضیــح اینکــه چــرا فروشــندگان مهــم هســتند و چگونــه 

ــل شــوند،  ــر در هــر کســب‌وکاری تبدی ــدگان برت ــه 20 درصــد از نماین ــد ب می‌توانن

ــد. ــاز می‌کن آغ

او توضیح می‌دهد:

»تنها تولیدکنندگان واقعی ثروت در جامعه‌ی ما، مشاغل هستند« 

و 

»فروشندگان حیاتی‌ترین افراد در هر کسب‌وکاری هستند«. 

تریسی ادامه می‌دهد: 

»بدون فروش، بزرگ‌ترین و پیچیده‌ترین شرکت‌ها تعطیل می‌شوند.«
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ــه  ــا هم ــت، ام ــم اس ــیار مه ــت بس ــرای موفقی ــوش ب ــروش پرجنب‌وج ــم ف تی

ــل دوران  ــرای تریســی در اوای ــون 20/80 ب ــف نیســتند. قان ــن موضــوع واق ــه ای ب

حرفــه‌ای او مهــم بــود. او می‌دانســت کــه بــرای ورود بــه 20 درصــد فروشــندگان 

ــد:  ــه می‌گوی ــد ک ــروی کن ــده« پی ــه برن ــوم لب ــد از »مفه ــر، بای برت

ــم در  ــای عظی ــه تفاوت‌ه ــر ب ــد منج ــی، می‌توان ــای کوچــک در توانای »تفاوت‌ه

نتایــج شــود«.

او بــر ایــن بــاور اســت کــه اگــر فروشــندگان بــر کمــی بهترشــدن در زمینه‌هــای 

ــاده‌ای در  ــاوت فوق‌الع ــه »تف ــئله ب ــن مس ــد، ای ــز کنن ــروش تمرک ــدی ف کلی

ــود. ــر می‌ش ــد« منج درآم

 این هفت حوزه‌ی کلیدی عبارت‌اند از: 



خلاصه‌ی کتاب روانشاسی فروش برایان تریسی 10

ˢ اکتشاف 	

ˢ ایجاد ارتباط 	

ˢ شناسایی نیازها 	

ˢ ارائه 	

ˢ پاسخ به اعتراضات 	

ˢ بستن فروش 	

ˢ دریافت فروش مجدد و ارجاعات	
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تریســی همچنیــن معتقــد اســت کــه »خودپنــداری« یک فروشــنده بــرای موفقیت 

مهــم اســت. یــک خودپنــداری منفــی در هــر یــک از زمینه‌هــای کلیــدی منجــر بــه 

ایــن می‌شــود کــه: مرتکــب اشــتباه می‌شــوید و احســاس ناامیــدی می‌کنیــد. اگــر 

خودپنــداری مثبتــی داشته‌باشــید، تریســی اســتدلال می‌کنــد کــه در ایــن صــورت، 

هیــچ مشــکلی بــرای شــما وجــود نخواهــد داشــت. هــر روز پــر از فرصــت اســت و 

بالأخــره موفــق خواهیــد شــد. بــا ایــن حــال، اگــر شــما خودپنــداری ضعیفــی دارید، 

بــه جســتجوگری بــه عنــوان چیــزی ترســناک نــگاه خواهیــد کــرد. او می‌گویــد: 

ــر  ــاً درگی ــد، دائم ــال می‌بینی ــد 50000 دلار در س ــا درآم ــردی ب ــود را ف ــر خ »اگ

رفتارهایــی می‌شــوید کــه درآمــد شــما را 50000 دلار نگــه مــی‌دارد.« 

امــا اگــر اهــداف مالــی خــود را تنظیــم مجــدد کنیــد، می‌توانیــد خودپنــداری خود 
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را نیــز مجــدداً تنظیــم کنیــد. بــا برداشــتن گام‌هایــی ماننــد ایــن، بــرای به‌چالــش 

کشــیدن باورهــای خودمحدودکننــده، عــزت نفــس و..، عملکرد فروشــتان را افزایش 

خواهیــد داد. یادتــان باشــد کــه فــرد موفــق، بــه افــکار موفــق فکــر می‌کنــد.
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فصــل 2: هدف‌هــاى فــروش را مشــخص 

کنیــد و بــراى تحقــق آن‌هــا قــدم بردارید
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همــه‌ی اهــداف فروشــتان را تعییــن کنیــد و بــه آن‌هــا دســت یابیــد. آیــا شــما 

هدف‌گــرا هســتید؟ تریســی اســتدلال می‌کنــد کــه کیفیــت هدف‌گرایــی بــا ســطوح 

ــه  ــد ک ــاً بدان ــد دقیق ــک فروشــنده بای ــال، ی ــرای مث ــط اســت. ب ــان مرتب موفقیتت

می‌خواهــد در یــک ســال چقــدر درآمــد کســب کنــد تــا بتوانــد بــه آن دســت پیــدا 

کنــد. بــه همیــن دلیــل تمرکــز بــر فعالیت‌هــای فــروش اهمیــت دارد. فروشــندگان 

ــر اهــداف مشــخصی داشته‌باشــند:  ــد در زمینه‌هــای زی بای
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	ˢ هــدف درآمــد ســالانه: می‌خواهیــد در 12 مــاه آینــده چقــدر درآمــد داشــته

‌باشــید؟ بــرای تصمیم‌گیــری در مــورد ایــن هــدف، بالاتریــن درآمــد ســالانه‌ی 

خــود را تاکنــون، در نظــر بگیریــد و ایــن میــزان را 25 افزایــش دهیــد. حــال 

بــرای رســیدن بــه هــدف درآمدیتــان چقــدر بایــد بفروشــید؟

	ˢ اهــداف ماهانــه و هفتگــی: درآمــد و اهــداف فــروش ماهانه‌تــان را، بــه

اهــداف فــروش هفتگــی و درآمــد تقســیم کنیــد. 
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	ˢ ــما 50,000 دلار ــالانه‌ی ش ــد س ــدف درآم ــر ه ــه: اگ ــروش روزان ــداف ف اه

ــه  ــد در هفت ــه عــددی کــه بای ــا ب ــد ت ــر 52 تقســیم کنی اســت، آن عــدد را ب

ــدد  ــا تقســیم ع ــال ب ــید. ح ــید، برس ــته ‌باش ــد داش ــن درآم ــور میانگی ــه ط ب

ــد. ــت یابی ــه دس ــروش روزان ــدف ف ــه ه ــد ب ــر 7 روز، می‌توانی ــده ب ــت آم به‌دس

	ˢ ،ــد درآمــد داشــته ‌باشــید ــی کــه بدانیــد چقــدر بای اهــداف فعالیــت: زمان

ــه  ــرای رســیدن ب هــر روز می‌توانیــد تعییــن کنیــد کــه چــه فعالیت‌هایــی ب

آن هــدف بایــد انجــام دهیــد. هنگامــی کــه ایــن اعــداد را بــرای یــک دوره‌ی 

زمانــی مشــخص به‌طــور دقیــق ثبــت کنیــد، در انتهــا بایــد بتوانیــد بــه طــور 

ــد.  ــر می‌کن ــما را موفق‌ت ــا ش ــدام فعالیت‌ه ــه ک ــد ک ــی کنی ــق پیش‌بین دقی
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	ˢ اهــداف شــخصی و خانوادگــی: مشــخص کنیــد کــه چــرا کاری را انجــام

را کــه می‌خواهیــد در  می‌دهیــد. تریســی توصیــه می‌کنــد 100 هدفــی 

ســال‌های آینــده بــه آن‌هــا برســید، یادداشــت کنیــد. بــا نوشــتن آن‌هــا، شــروع 

بــه تجســم خــود در دســتیابی بــه آن‌هــا خواهیــد کــرد. ایــن اهــداف نبایــد 

خیلــی بــزرگ و دور از دســترس باشــند. اگــر تصــور کنیــد مشــتری بالقــوه‌ای 

ــا  ــد، ب ــخ می‌ده ــتاقانه پاس ــت و مش ــیوه‌ای مثب ــه ش ــما ب ــنهاد ش ــه پیش ب

ــرد. ــد ک ــا مشــتری شــرکت خواهی ــری در جلســات ب هیجــان و نگــرش موفق‌ت
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فصل 3: چرا مردم خرید می‌کنند
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ــا  ــرد انجــام می‌دهــد، ب ــه ف ــاً هــر اقدامــی ک ــد؟ قطع ــد می‌کنن چــرا مــردم خری

انگیــزه‌ی پیشــرفت اســت. مــا خریــد می‌کنیــم زیــرا معتقدیــم زندگــی مــا را بهبــود 

ــد؟ چــون  ــد می‌کنن ــوه‌ی شــما خری ــد چــرا مشــتریان بالق ــا می‌دانی می‌بخشــد. آی

ــد داشــت. تریســی  ــری خواهن ــا انتخــاب محصول/خدمــت شــما، وضعیــت بهت ب

توضیــح می‌دهــد کــه اقدامــات مختلــف، بــه افــراد درجــات متفاوتــی از رضایــت را 

می‌دهــد. آن‌هــا می‌خواهنــد از نظــر جســمی، عاطفــی و حتــی معنــوی وضعیــت 

ــد و  ــی کن ــان را راض ــتری بالقوه‌ت ــد مش ــول می‌توان ــند. محص ــری داشته‌باش بهت

ــد  ــه می‌کن ــی توصی ــود آورد. تریس ــد در او به‌وج ــرای خری ــتری ب ــزه‌ی بیش انگی

بــرای کمــک بــه افــراد در تصمیم‌گیــری از چنــد حــوزه اســتفاده کنیــد و همچنیــن 

از برخــی مــوارد اجتنــاب کنیــد: 
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کارهایی که باید انجام دهید: 

ارزش‌هــای عاطفــی مشــتری بالقــوه را شناســایی کنیــد. بیابیــد مشــتری بالقــوه 

بــرای چــه چیــزی ارزش قائــل اســت و چگونــه بایــد تأکیــد کنیــد کــه محصــول/

خدمــت شــما آن ارزش‌هــا را ارج می‌نهــد.

در نظــر بگیریــد کــه محصول/خدماتتــان چــه احساســی در دیگــران ایجــاد 

می‌کنــد. قبــل از خریــد مشــتری، آن‌هــا در نظــر می‌گیرنــد کــه مدیــر، همــکاران 

و مشــتریان خــود چگونــه پاســخ خواهنــد داد. ایــن مســئله را پیش‌بینــی کنیــد 

و فروشــتان را تغییــر دهیــد.
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کارهایی که نباید انجام دهید:

روی قیمــت و کیفیــت تمرکــز کنیــد. تریســی می‌گویــد دو دلیــل اصلــی خریــدن 

ــرس ازدســت دادن محصــول.  ــه منفعــت اســت و ت ــل ب ــدن مــردم، تمای ــا نخری ی

مشــتریان بالقــوه یــا می‌خواهنــد چیــزی را بــه زندگــی خــود اضافــه کننــد یــا اینکــه 

ــد کــه نشــان  ــه مطالعــه‌ای اشــاره می‌کن ــد کــردن می‌ترســند. او ب از اشــتباه خری

ــرس  ــی کــه ت ــدرت انگیزشــی 1.0 اســت، در حال ــه ســود دارای ق ــل ب می‌دهــد می

از دســت‌دادن انگیــزه انگیزشــی منفــی بــا قــدرت 2.5 دارد. ایــن بــدان معناســت 

ــیار  ــد، بس ــت بدهن ــردن ازدس ــد نک ــا خری ــزی را ب ــه چی ــرس اینک ــردم از ت ــه م ک

بیشــتر برانگیختــه می‌شــوند. بنابرایــن، در صــورت امــکان و در جــای مناســب از 

ایــن احســاس مشــتری اســتفاده کنیــد. هــر مشــتری نیازهــای اولیــه‌ی انســانی 
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دارد، کــه بــه او بــرای خریــد انگیــزه می‌دهــد. خدمــات شــما، نیازهــای مشــتریان 

بالقــوه را بــرآورده کــرده و آن‌هــا را متقاعــد می‌کنــد کــه شــما ایــن نیازهــا را بهتــر 

از هــر کســب‌وکار دیگــری در بــازار بــرآورده می‌کنیــد. نیازهــای اولیــه‌ی مشــتری 

عبارت‌انــد از:

ˢ پول	

ˢ امنیت	

ˢ دوست‌داشتنی شدن	

ˢ موقعیت و اعتبار	
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ˢ سلامتی و تندرستی	

ˢ ستایش و قدردانی	

ˢ قدرت، نفوذ و محبوبیت	

ˢ رهبری در میدان	

ˢ عشق و همراهی	

ˢ رشد شخصی	

ˢ تحول شخصی	
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بــا افزایــش میــل خریــد، کاهــش تــرس ازدســت دادن و تأکیــد بــر ســود نهایــی، 

فــروش بیشــتری خواهیــد داشــت و مشــتریان بیشــتری را راضــی خواهیدکــرد.
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فصل 4: فروش خلاقانه
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ــان  ــط خودپنداریت ــما توس ــت ش ــطح خلاقی ــه س ــد ک ــتدلال می‌کن ــی اس تریس

تعییــن می‌شــود. بنابرایــن، بــرای افزایــش خلاقیتتــان بایــد تمریــن کنیــد. 

خلاقیتــی کــه بــرای دور زدن ترافیــک اســتفاده می‌کنیــد، همــان خلاقیتــی اســت 

کــه نیــاز داریــد! هنــوز بــرای تحریــک خلاقیتتــان بــه کمــک نیــاز داریــد؟ ایــن ســه 

تاکتیــک را امتحــان کنیــد: 

ˢ اهداف روشنی داشته باشید.	

ˢ برای مشکلات احتمالی راه‌حل داشته‌باشید.	

ˢ سؤالات متمرکز بپرسید.	
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ــد.  ــن کنی ــر خــاق را تمری ــد، تفک ــن جســتجو و کشــف انگیزه‌هــای خری در حی

ایــن چالش‌هــا هــوش و قــدرت مغزتــان را آزمایــش می‌کننــد. اگــر بتوانیــد 

ــد  ــا را متقاع ــد آن‌ه ــد، می‌توانی ــه می‌خواهن ــاً چ ــوه واقع ــد مشــتریان بالق بفهمی

ــد یافــت. ــه آن اهــداف دســت خواهن ــان، ب ــد محصولت ــا خری ــد کــه ب کنی

هنگام جستجو، سؤالات زیر را بپرسید:

ˢ 10-5 ویژگی جذاب محصولتان چیست؟ 	

ˢ محصولتان کدام نیازهای مشتری احتمالی را برآورده می‌کند؟ 	

ˢ شرکتتان چه خدمتی را ارائه می‌دهد که سایر شرکت‌ها نمی‌دهند؟	
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ــد، روی  ــاذ کنی ــروش اتخ ــرای ف ــتراتژیک‌تر ب ــردی اس ــد رویک ــر می‌خواهی و اگ

ــر برســید: ــه 10 درصــد از درآمدهــای برت ــا ب ــد ت ــز کنی ــن حوزه‌هــا تمرک ای

	ˢ تخصــص: مشــخص کنیــد کــه محصولتــان دقیقــاً چــه کاری بــرای مشــتری

انجــام می‌دهــد. بــه جــای صحبــت کلــی، دقیــق راجع‌بــه ویژگی‌هــای 

ــد.  محصــول توضیــح دهی

	ˢ ــا خدمــات ــر از 90٪ کالاهــا ی ــی بهت ــان در چــه زمینه‌های ــز: محصولاتت تمای

مشــابه در بــازار اســت؟
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	ˢ تقســیم‌بندی: مشــتریان می‌تواننــد بیشــترین بهــره را از آن‌هــا ببرنــد. کاری

کــه شــما بهتــر از هرکــس دیگــری انجــام می‌دهیــد. 

	ˢ تمرکــز: اولویت‌هــای واضحــی را تعییــن کنیــد و روی مشــتریان بالقــوه‌ای

ــده  ــال 250 ای ــر س ــر ه ــد. اگ ــی دارن ــد بالای ــال خری ــه احتم ــد ک ــز کنی تمرک

ــه  ــت و ب ــد داش ــتان خواه ــر فروش ــاده‌ای ب ــر فوق‌الع ــد، تأثی ــرح کنی را مط

یکــی از خلاق‌تریــن و موفق‌تریــن فروشــندگان در حــوزه‌ی کاریتــان، تبدیــل 

خواهیــد شــد.
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فصل 5: گرفتن قرار ملاقات بیشتر
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مهم‌ترین بخش فروش؟ صرف زمان بیشتر با چشم‌انداز بهتر. 

چگونــه بــا یافتــن ایــن چشــم‌اندازها از زمانتــان بیشــترین اســتفاده را می‌کنیــد؟ 

بــرای فــروش بیشــتر، از چنــد قانــون ذیــل پیــروی کنید:

	ˢ :ــد ــد، بگویی ــاس می‌گیری ــی تم ــی: وقت ــغله‌های احتمال ــر مش ــه ب غلب

ــرای  ــی ب ــان خوب ــا الان زم ــاز دارم. آی ــه از وقــت شــما نی ــه دو دقیق »مــن ب

صحبــت اســت؟« فقــط زمانــی کــه مشــتری تأییــد کــرد کــه زمــان دارد، بایــد 

وارد بحــث شــوید.
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	ˢ ــه محصــول را: هرگــز در مــورد محصــول ــات را بفروشــید، ن ــرار ملاق ق

ــن باشــید  ــه مطمئ ــر اینک ــد، مگ ــت نکنی ــن صحب ــا قیمــت آن پشــت تلف ی

ــد. ــرارداد را ببندی ــتقیماً ق ــد مس می‌توانی

	ˢ ــما ــی ش ــتری احتمال ــد: مش ــاب کنی ــت انتخ ــا دق ــود را ب ــات خ کلم

احتمــالًا در انتهــا بــه ایمیــل خــود نــگاه می‌کنــد. بــدون اشــاره‌ی مســتقیم 

ــد. ــز کنی ــع مشــتری تمرک ــر روی مناف ــان، ب ــه محصول/خدمتت ب



خلاصه‌ی کتاب روانشاسی فروش برایان تریسی 34

ــود را  ــی خ ــتری احتمال ــه مش ــا توج ــد، ت ــه فرصــت داری ــی ثانی ــط س ــما فق ش

ــوش  ــما گ ــه ش ــه ب ــرد ک ــم می‌گی ــتری تصمی ــدت، مش ــن م ــد. در ای ــب کنی جل

دهــد یــا نــه. اگــر بــا آن‌هــا تمــاس بگیریــد و پاســخ آن‌هــا همچنــان »علاقه‌منــد 

نیســتم« باشــد، ممکــن اســت بــه ایــن معنــی باشــد کــه ســؤالات شــما بــه انــدازه 

کافــی قــوی نیســتند.

ــراد در صنعــت  ــر اف ــدارد. اکث ــد: »اشــکال ن ــه بگویی ــد ک ــه می‌کن تریســی توصی

شــما وقتــی بــرای اولیــن بــار تمــاس گرفتــم، همیــن احســاس را داشــتند. اکنــون 

آن‌هــا بــه بهتریــن مشــتریان مــا تبدیــل شــده‌اند و مــا را بــه دوستانشــان توصیــه 

ــد و  ــه شــما توجــه می‌کن ــوراً ب ــی ف ــن صــورت مشــتری احتمال ــد.« در ای می‌کنن

شــما یــک شــانس مجــدد بــرای فــروش خواهیــد داشــت.
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فصل 6: قدرت پیشنهاد
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همــه‌ی مــا تــا حــد زیــادی تحت‌تأثیــر عناصــر وسوســه‌کننده‌ی اطرافمــان 

ــتیم.  هس

فروشنده‌ی مطمئن و آرام، فروشنده‌ی قدرتمندی است. 

ــن  ــی از بهتری ــه یک ــد ب ــرش(، می‌توانی ــر، صــدا و نگ ــان )ظاه ــرل رفتارت ــا کنت ب

افــراد در زمینــه‌ی کاریتــان تبدیــل شــوید. در اینجــا چنــد روش دیگــر وجــود دارد 

ــد: ــت اســتفاده را ببری ــد از آن‌هــا نهای ــه می‌کن کــه تریســی توصی

ˢ برای موفقیت لباس بپوشید.	

ˢ ارائه‌تان را تمرین کنید.	
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ˢ دفتر کارتان را ارتقا دهید.	

ˢ از یک میز کار تمیز استفاده کنید.	

ˢ بهره‌وری خود را دو برابر کنید.	

ــا اســتفاده از  ــز مهــم اســت. ب ــوه نی ایجــاد تصــوری ارزشــمند از مشــتریان بالق

ــم  ــو نشســتن، محک ــه جل ــا ایســتادن و رو ب ــد. ب ــت شــروع کنی ــدن مثب ــان ب زب

دســت دادن و به‌حداقــل رســاندن صــدا و وقفــه در طــول جلســات، دلایــل کمتــری 

ــد. ــوه می‌دهی ــتریان بالق ــه مش ــواس ب ــدن ح ــرای پرت‌ش ب
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فصل7: انجام فروش
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اولیــن کلماتــی کــه از دهانتــان خــارج می‌شــوند، لحــن بقیــه‌ی مراحــل فــروش 

و در نهایــت نتیجــه را تعییــن می‌کننــد. 

اکثــر مشــتریان بالقــوه »مقاومــت فــروش عمومــی« دارنــد. ایــن طبیعــی اســت 

و نوعــی دفــاع شــخصی اســت. بــه جــای مبــارزه بــا آن، آن را درک کنیــد و بــرای 

شکســتن موانــع مشــتری احتمالــی تــاش کنیــد. دو راه بــرای مقابلــه‌ی مؤثــر بــا 

مقاومــت فــروش وجــود دارد:
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	ˢ ــان، مشــتری ــن رویکــرد باعــث می‌شــود پــس از ارائه‌ت رویکــرد بســته: ای

ــه مشــتریتان فرصــت  ــه ب ــای اینک ــد. به‌ج ــت کن ــان موافق ــا تصمیم‌گیریت ب

دهیــد بگویــد، »اجــازه دهیــد دربــاره‌اش فکــر کنــم« یــا »بایــد در ایــن مــورد 

مشــورت کنــم« و ایــن پایــان کار اســت، پاســخ دهیــد: »آرام باشــید، مــن در 

حــال حاضــر ســعی نمی‌کنــم چیــزی بــه شــما بفروشــم. ایــن هــدف دیــدار 

مــن نیســت.« ســپس ادامــه دهیــد، »تمــام چیــزی کــه مــن می‌خواهــم ایــن 

اســت کــه آنچــه را کــه بایــد بــه شــما نشــان دهــم بــا ذهنــی بــاز نــگاه کنیــد 

ــرای شــرایط حاضــر شــما مفیــد  و مشــخص کنیــد کــه آیــا ایــن محصــول ب

ــن محصــول  ــا ای ــه آی ــد ک ــه مــن بگویی ــان گفتگــو ب ــر. در پای ــا خی اســت ی

مــورد نیازتــان اســت یــا خیــر«.
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	ˢ نمایــش نزدیــک: می‌توانیــد از ایــن تکنیــک در اوایــل مکالمــه‌ی فــروش

ــن  ــم بهتری ــن می‌توان ــد: »م ــروع کنی ــه ش ــن جمل ــا ای ــد. ب ــتفاده کنی اس

محصول/خدمــات موجــود در بــازار را امــروز بــه شــما نشــان دهــم، آیــا در حال 

ــه  ــز مکالم ــد؟ » تمرک ــرمایه‌گذاری کنی ــه س ــی هســتید ک حاضــر در موقعیت

فــوراً از »بــه مــن گــوش خواهــی کــرد؟« تغییــر می‌کنــد بــه »اگــر مــن بتوانــم 

ــد؟« ــد ســرمایه‌گذاری کنی ــدر می‌توانی ــم، چق ــام کن ــه را اع ــان معامل پای
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ــد  ــا می‌کن ــم اســت. تریســی ادع ــز مه ــداران نی ــواع شــخصیت‌های خری درک ان

کــه شــش نمایــه‌ی اساســی وجــود دارد:

	ˢ ــدار، در ــرای تغییــر نظــر ایــن خری ــه جــای تــاش ب ــدار بی‌تفــاوت: ب خری

ــال  ــه احتم ــد ک ــخصی بروی ــراغ ش ــه س ــد و ب ــی کنی ــود صرفه‌جوی ــان خ زم

ــد دارد. خری
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	ˢ ــد. از ــه چــه می‌خواهن ــد ک ــاً می‌دانن ــدار خودشــکوفایی: آن‌هــا دقیق خری

ایــن افــراد بالقــوه نهایــت اســتفاده را ببریــد. 

	ˢ خریــدار تحلیلــی: ایــن خریــدار خودکفــا و وظیفه‌مــدار اســت. ســرعت خــود

را کــم کنیــد و بــا ایــن چشــم‌اندازها دقیــق باشــید. شــما بایــد بتوانیــد روی 

ــت  ــر مزی ــورد ه ــد، و در م ــت کنی ــد ثاب ــه می‌گویی ــزی را ک ــر چی ــذ ه کاغ

محصــول دقیــق باشــید تــا خریــد را بــرای مشــتری آســان‌تر کنیــد.
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	ˢ ــا دوســت ــور اســت. آن‌ه ــه مح ــدار رابط ــک خری ــن ی ــط: ای ــدار مرتب خری

ــحال  ــتریان خوش ــروش، روی مش ــرای ف ــوند. ب ــع ش ــند واق ــورد پس ــد م دارن

ــد. ــه نکنی ــورد عجل ــن م ــد و در ای ــاد کنی ــه ایج ــد، رابط ــز کنی ــر تمرک دیگ

	ˢ .خریــدار راننــده: ایــن خریــداران مســتقیم، بی‌حوصلــه و رک هســتند

مســتقیماً بــه ســراغ ایــن خریــداران برویــد، زیــرا آن‌هــا سرشــان شــلوغ اســت 

و پرمشــغله هســتند.
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	ˢ خریــدار اجتماعــی: ایــن نــوع مشــتری بالقــوه دســتاورد محــور اســت. بــه

محــض اینکــه بــه توافــق رســیدید، قــرارداد را روی کاغــذ بیاوریــد و فــوراً یــک 

نســخه از قــرارداد را بــرای آن‌هــا بفرســتید.

درک کنیــد کــه خریدارتــان چــه نــوع شــخصیتی دارد و رویکردتــان را بــرای یــک 

قــرارداد موفــق تنظیــم کنیــد. مثــل همیشــه بــا دقــت گــوش کنیــد، قبــل از پاســخ  

ــان  ــات خودت ــا کلم ــید، ب ــؤال بپرس ــئله س ــدن مس ــرای روشن‌ش ــد، ب ــث کنی مک

صحبــت کنیــد و از ســؤالات بــاز اســتفاده کنیــد.
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فصل 8: ده کلید موفقیت در فروش
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در فصل آخر، تریسی 10 کلید موفقیت در فروش را به‌اشتراک می‌گذارد:

	1 کاری را که دوست دارید انجام دهید..

	2 دقیقاً تصمیم بگیرید که چه می‌خواهید..

با پشتکار و قاطعیت از هدفتان حمایت کنید..3	

	4 به یادگیری مادام‌العمر متعهد شوید..

	5 از زمان خود به‌خوبی استفاده کنید..

	6 از رهبر پیروی کنید..
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	7 شخصیت همه چیز است..

خلاقیت ذاتی خود را به‌کار گیرید..8	

	9 قانون طلایی را تمرین کنید..

بهای موفقیت را بپردازید.10	.

وقتــی ایــن کلیدهــا را دنبــال کنیــد، آینــده‌ی شــما بســیار موفــق خواهــد بــود. 

ــود،  ــی خ ــه‌ی انتخاب ــدن در حرف ــا عالی‌ش ــد: »ب ــی می‌گوی ــه تریس ــور ک همان‌ط

یعنــی فــروش، می‌توانیــد بــه تمــام اهدافتــان برســید و تمــام رویاهــای خــود را 

محقــق کنیــد.« پــس بــرای چــه منتظریــد؟
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