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! د؟یفروش شو  ریمد یروز   دیدوست دار  ا ی  د؟ی هست  مه یفروش در صنعت ب  ریمد  کیشما هم    ایآ

را با   یفروش  ریفروش و پُست مد  یایدن  یتهایاز واقع  یدر ابتدا، کم   دیاست، اجازه ده  نطوریاگر ا

 بگذارم:   ان یشما در م

آنها را برعهده    یسازنه یبه  تیفروش، مسئول  رانیکه مد  ییو پارامترها  ارهایدرصد از مع  83 •

آنهاست!   کنترل  از  رو  یموارد  تی مسئول  یعن یدارند، خارج  بر  اصلاً   83  یکه  آنها  درصد 

 ! دیکنترل داشته باش دیتوانی نم

درصد از    40از فروشندگان شما، به کمتر از    یم یاز ن  شتریاما باز هم ب  د یتلاش کن  هرچقدر •

 !کنندی م دایاهداف فروش خود دست پ 

 ! شوندی نم یمشتر  ازیدرصد از فروشندگان شما، اصلاً متوجه مشکل و ن 40 حدود •

که عملکردشان مطابق انتظار و توقع    کنندی درصد از فروشندگان شما، احساس م  46  تنها •

 شماست. 

فروش    یبرا  یامکتوب و مُدَوَن شده   یاستراتژ   چگونهیفروش، ه  یمهایدرصد ت  50  باًیقر ت •

 ندارند. 

م  52  تنها • شما،  فروشندگان  از  مشتر  توانند ی درصد  تصم  ی انیبه  و   یاصل  یرنده یگم ی که 

 کنند.  دایپ  یهستند، دسترس  یدیکل
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فروش  ریمد کیشدن به  لیقبل از تبد دیکه با کنمینکته اشاره م  10مقاله، به   نیا یادامه در

 ...دیبا آنها آشنا شو  مه،یدر صنعت ب

 : مهیفروش در صنعت ب ریشدن به مد ل یتبد یدستورالعمل برا  10

 د یداشته باش متانیعملکرد ت یریگاندازه  یمطمئن برا  ستمیس  کی .1

 دی صرف کن یرشتیوقت ب د، یاستخدام افراد جد  یبرا .2

 د یخارج از دفتر کار(، اتحاد برقرار کن  ی)حت  میت  یاعضا نیب در .3

 دیکن شرفت یزمان پ تی ریمد در .4

 دی کن تی تقو   - دیبه اشتراک بگذار  - دیکن فیبه اهداف بالاتر را تعر  دنیرس حس .5

 یی قانون طلا یبه جا یالماس  قانون .6

 دیزمان بگذار د، یاستخدام افراد جد  یبرا .7

 د یبدان تانی از عملکرد شخص  یرا انعکاس  متانیت  عملکرد .8

 د یتا »حلال تمام مشکلات« باش دینکن یسع .9

 د یدستور دادن، سؤال بپرس یجا به .10
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 :دیداشته باش  متانیعملکرد ت  یر یگاندازه یمطمئن برا ستمیس کی. 1

 ی که به عنوان هدف برا  ی فروش  زان یم  قیدق  ی نیبشیپ   که  کردمیمن فکر م  ، یطولان  انیسال

بر   ی کنترل  چگونهیه کردم یتصور م  نکه یاست! ضمن ا  رممکنیغ  باًیام تقرکرده  ن ییخودم تع میت

 عملکرد فروشندگانم در سطح بازار ندارم.  اتیجزئ یرو

عملکرد   اتیتمام جزئ  یریگاندازه  یالعاده قدرتمند برافوق  ستمیس  کی امروزه با استفاده از    اما

ه فروشندگانم هدف  ستین  ی زی چ  چی ،  هر  به  نباشد.  من  دستان  در  آن  کنترل  برا  یکه   یکه 

نقاط ضعف و قوت  یو تمام  رسمیدرصد م 5تا   3  ی خطا ب یبا ضر کنم،یم  ن ییفروشندگانم تع

 ی ادیز  ار یبس  ی بر آگاه   ی من مبتن  یهایو راهکار و استراژ  کنم یم  ز یرا آنال  دگانم تک فروشنتک

 ام. قدرتمند، به دست آورده  یریگاندازه  ستمیس  نیاستفاده از ا  ی است که به واسطه

استفاده   نکهیکه من قبل از ا  شودیم  جادیا  میسؤال برا  کی  شهیهم   کنمیکه به عقب نگاه م  امروز

 و اصولاً  کردم یم  تیریفروشم را مد  م یرا شروع کنم واقعاً چطور ت  ی عال  یریگاندازه  ستمیس  نیاز ا

 ؟ ری خ  ایکردن گذاشت    تیریمد  شود یرا م  دادم یکه آن زمانها انجام م  ی اسم کار  ایآ

ام و کنترل عملکرد فروشندگانم، توانسته  یریگقدرتمند اندازه   ستمیس  ن یبا استفاده از ا  امروزه

  ف یو کنترل کنم و با تعر تیریو مد جادیا مه،ی ب یندگینما 19را در  ینفر  434فروش  میت کی

 .شودیافزوده م  م ی ت  نیفروش ا  زانیماه به ماه بر م  ،یبرابر  10تا   8 اسیفروش با مق  یفهایق

 یموارد، بررس  ریاز سا  ش یرا ب  ز یدو چ  شهیهم   ،یریگاندازه  ستمیس  نیبه هنگام استفاده از ا  من

 :کنمیم

با  یکار  نیمهمتر • ت  دیکه  مد  یمهایدر  ا  تیر یتحت  انجام شود،  روز  هر  که   نیمن،  است 

و من با  کنندی ثبت م ستم، یس ن یخود را در ا   یتهایفعال ، یطی فروشندگان من تحت هر شرا
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فروشندگانم را گام    شرفتیپ  ریمس  ستم، یس   نیقدرتمند ا   یو نمودارها  زهایاستفاده از آنال

 . کنمی م تی ریمد وبه گام مشاهده، کنترل 

  ها یها با کدام مشترکه کدام معامله  دهدی مدام به من نشان م  ستم، یس  ن یخود ا   نکهی ا  دوم •

  توانم یکار، م  نیشدن هستند. با ا  یدر شُرف قطع  ، یروز بعد  60مثلاً در    ایروز و    30در  

 ا یکنم که مثلاً امروز   نیی تع توانمی و م  ندازمیمذاکرات فروشندگانم ب  نیبه ا  ترق یدق ینگاه

 ان یکه در جر یاز مذاکرات فروش   کیها و کدام  ام فروشنده کد  یتمرکزم را بر رو   دیبافردا  

 کنمی م  یرا که با فروشندگانم در سطح بازار سپر  یدرصد از زمان  80است قرار بدهم. معمولاً  

 . شومیمعاملات متمرکز م لیقب نی ا  یرا بر رو

 434  میت  نیا  یعملکرد و فروشها  تیریمد  ی که من برا  یاز اطلاعات  ی اخلاصه  ر،یز  ریتصاو  در

 :دیکنیرا مشاهده م   کنمینفره، از آن استفاده م

 عمر:  یهامهیب ژهیفروش و Funnel یطراح
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 فروش:  میعملکرد کل ت Perspective میترس
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 :یو ناموفق در هر مقطع زمان ی ریگیدرحال پ ،یمعاملات قطع ل یتحل
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 : میتک تک فروشندگان ت لیتبد  بینرخ و ضرا زیآنال
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و   Up Sellingمحاسبه    -  میکل ت   CRمحاسبه    -فروشنده    هر  RPP  محاسبه

Cross Selling: 

از استفاده  ی شرفتهایتمام پ  ی بندجمع  د، یکنیمشاهده م  ریدر نمودار ز  آنچه من از   یحاصل 

س اندازه   ستم یهمان  ت  یریگقدرتمند  از    م یعملکرد  بعد  تنها  ا  سالکیفروش،  از   ن یاستفاده 

سال که با  کیبدهم. تنها بعد از  یکوتاه  حیتوض  ر، ینمودار ز یدرباره د یاست. اجازه ده  ستمیس

فروش خودم کردم،   میعملکرد ت  لیو تحل  هیو تجز   یریگشروع به اندازه   ستمیس  نیاز ا  ادهاستف

 چهار اتفاق بزرگ رخ داد:

. )به درآمد شما به افتی   شیفزادرصد ا  41خودم داشتم    م یکه در ت  یاهر نفر فروشنده  یمن به ازا   درآمد •

 (شودیگفته م   RPPهر کارمندتان، اصطلاحاً   یازا

 .افتی  ش یبرابر( افزا  3  یعنیدرصد )  300  دیرسیم  یعمر که به فروش قطع  ی هانامهمهیب  تعداد •

 27  کردندی( م یامهیب  یهارشته  ی )در تمام   نامهمهی ب  ی دوباره  دیمن که اقدام به تمد  گذارانمهی ب  تعداد •

 . افتی   شیدرصد افزا

 .افتیدرصد کاهش    23من   ی سالانه  غاتیتبل  ینهیهز •
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 :دیصرف کن  یشتریوقت ب  د،یاستخدام افراد جد ی . برا2

خ  توانستمیم  اگر وقت  برگردم،  عقب  برا  یشتریب  یلیبه  اعضا  یرا  نظر   مم ی ت  ی استخدام  در 

( اعتقاد دارم ییکایفوتبال آمر م یت ی)سرمرب  ک«یچیبل لیصحبت »ب نی. من کاملاً به اگرفتمیم

 .«دیافراد درست را در اتوبوس درست سوار کن  د یبا  تان، یبه اهداف عال  دنیرس  ی : »برادیگویکه م

روز در هفته را به   کی تا معادل    کنمیم  هیتوص  داًیمن شد  د،یاکار را انجام نداده  نیتاکنون ا  اگر

در   نکهی)فارغ از ا  دیفروشتان اختصاص ده  میدر ت   ت یعضو  د یجد  انیمصاحبه و ملاقات با متقاض

 (. ری خ  ا یکرد    دیآنها را استخدام خواه   ت،ینها

. اغلب دهندیقرار م  ندهیماه آ  3  تاًینها  ا یماه بعد    ی خود را رو   ی تمرکز اصل  مه، یب  ندگان ینما  اکثر

مد  ندگانینما ب  رانیو  در  برا به  مه، ی فروش  آ  12تا    6  یندرت  و   ی ندهیماه  برنامه  خودشان 

 ی حت  ای  12به    دیبا  ،یافروش حرفه  ریمد  کیحال    نیگام به گام و مکتوب دارند. با ا  یاستراتژ

 ی ادیزمان و تلاش ز  دیبا  دیفروش هست  ریمد  کیفکر کند! اگر شما هم    زین  ندهیماه آ  36تا    24

 :دیصرف کن ریهدف ز  2  یرا برا

 فروشتان میدر ت شتر یب یو اثر بخش یاستخدام اهداف •

 فروش اهداف •

 ل یفروشنده، به دو دل  کیبدهم. معمولاً    حیتوض  تانیموضوع را به زبان فروش، برا  نیا  دیده   اجازه

 : دهدیخودش را از دست م یفروشها  ،یاصل

 دهدی اختصاص م  یفروش، زمان کم فیق  یپُر نگه داشتن بالا یبرا .1

)مثلاً   دهدیرا اختصاص م  یاد یز  یلیزمان خ  ، یمشتر  کیانجام هر مذاکره فروش با    یبرا .2

تومان  500عمر    مهیب  کی فروش    یبرا را صرف    10تا    5  نیب  ، یهزار   یمشتر  کیجلسه 
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نهاکندیم در  آمدن جر   ز ین  تی!( که  بند  و  فروش  رفتن  از دست    ف ی ق  یخروج  انیباعث 

 . شودی فروش م

 ی . برافتدیب  دیجد  یها فروش، هنگام استخدام فروشنده  ریمد  کی  یبرا  تواندیاتفاق، م  نیا  ابهمش

 .دیخود کن میت  یاستخدام  ف یرا وارد ق  دی جد انیمشکل، به طور مستمر متقاض نیمقابله با ا

ق  نیا  ت یموفق  دیکل که  متقاض  ی فیاست  از  باش  د یجد  انیسرشار  ن  دی داشته  هنگام  به   از یکه 

: »پروسه یکل  انی. به بدیآنها استخدام کن  انیاز م  دیبتوان  ،ینیگزیجا  ای  دیجد  یرویاستخدام ن

 ی ها کانال  نیدتریبا جد  دیمتوقف شود.« )اگر دوست دار  دیشما هرگز نبا  یهااستخدام و مصاحبه

 ( د یکن  کیکل  نجایا  دیآشنا شو  مه،یجذب فروشنده ب

 : دیخارج از دفتر کار(، اتحاد برقرار کن ی)حت می ت  ی اعضا نی. در ب 3

فوتبال است.   میت  کی   یبه عنوان سرمرب  تیفروش همانند فعال  ریبه عنوان مد  ت ینظر من، فعال  از

اما هر کدام از آنها شماره مخصوص به خودشان را   کنند یم  ت ی فعال  می ت  کیهمه اعضا در قالب  

 داد؟!   شیرا افزا  میت   ی اعضا  نیب  ی بستگو همانسجام   توانیاست که چگونه م  نجایدارند. سؤال ا

کنند، احتمالاً در   یبگ ینداشته باشند و با هم احساس غر  ییآشنا  گریکدیبا    م یت  کی  یاعضا  اگر

است که به   ن یمن ا  هی توص  ل، یدل  نی . به هم کنندینم   ی کمک  گریکدی زمان وقوع مشکلات، به  

 را بشناسند. گریکدیتا    د ی فرصت بده   م، یت یاعضا

 ی ، زمان مناسب  رهیو غ   یجمعصبحانه دسته  ، یم ی نهار ت  ایخارج از سازمان، شام    ی م یت  یقرارها

که   دیخواهد بود. و به خاطر داشته باش  میت  ی همه اعضا   شتریب  یوستگیپ  جادیشناخت و ا  یبرا

را   متانی درصد، عملکرد ت  30تا    20  زانیهر سال، صرفاً به م  یدر ط  دیکارها، بتوان  نیاگر با ا

  دادهایرو  نیشما خواهد بود. بنابرا  میت  یمستمر و دائم   رییتغ  یموضوع به معن  نیا   دیببخش  هبودب

 .دیطور منظم برگزار کن خود را به میت یها ییو گردهما
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 : دیکن شرفتیزمان« پ  تیری. در »مد4

بهتر و  یکه روزها کردمیشدم، فکر م میت کی فروش  ریبه مد لیفروشنده تبد کیکه از  یزمان

روزانه در سطح بازار ندارم و مسئول   یتهایزیبه و  ازین  گر یرا تجربه خواهم کرد. د  ی ترکم استرس

 !دیرسیراحت به نظر م  یلیاز دور خ  ،یفروش  ریخودم خواهم بود. درواقع پُست مد  میت  یسرپرست

حالا   رفتم، یم  دیکه خودم با  یتیزیو  5تا    3روزانه    ی . به جاکردمیاشتباه فکر م  من کاملاً  یول

 ون یلیم  20  ی . به جادادندیانجام م  د یبا  میهابودم که فروشنده  یتیزیو  50تا    40از    ش یمسئول ب

 ونیلیم  160  ی م یهدف ت   کیبه    دنیمن بود، حالا مسئول رس  ی انهیکه هدف فروش ماه   یتومان

خودم  اری در اخت گری داشتم. اصلاً زمانم د یوقت کمتر شتر،یداشتن وقت ب یبودم. به جا یومانت

در اسرع   دیدارد و با  تیاولو  ت،ی که کدام فعال  گرفتمیم  م یمدام تصم   د ینبود. از صبح تا شب با

 وقت انجام شود...

مختلف فروش،   ی هامی فروشنده در ت  1300از    شی ب  تیریمد  یاز سالها آزمون و خطا و تجربه  بعد

 مه،یدر صنعت ب  یفروش   ریهر مد  کیو تعهد شماره    یاصل  یفهیکه وظ  دمیرس  جهینت  نیبه ا

 است:  ریمورد ز  3پرداختن به  

 ام...؟!به اهدافشان، انجام داده  می ت یاعضا دن یرس  یبرا ییهات یچه فعال: یو سرپرست  یگریمرب .1

فروش، به آنها ارائه کنم؟!    م یت  ی بهبود عملکرد اعضا  یبرا   توانمی را م  ییهاچه آموزش :  یریگاندازه  .2

مد به   ایآ م   ریعنوان  زم  توانمیفروش  فن  یهامهارت  ینه یدر  دانش    ی ابزارها  نامه،مه یب  یفروش، 

 هم...؟! به آنها آموزش بد  ره،یدر زمان و غ ییجوصرفه 

 ...؟! دهمی خودم، انجام م  می و گسترش ت  تیتداوم موفق ی برا ی چه کار :استخدام .3
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  -   دی به اشتراک بگذار  -  دیکن  فیبه اهداف بالاتر را »تعر   دنی. حس رس5

 :د«یکن  تیتقو

از   ی اریدارند! بس  یمردم، شهرت بد   ن یدر ب  مه،یفروش ب  ندگانیمن، اغلب نما  ی اعتقاد شخص   به

 د یکه با خر  یو مخصوصاً به تعداد افراد  میری گیفقط پول م  هایامهیکه ما ب  کنندیافراد تصور م

 ق ما عاش  ی همه  نکهیو از همه مهمتر ا  میکنیفکر نم   شوند یخراب ممثل عمر، خانه  ییهامهیب

 .میحرف زدن هست  ادیز

فوق، واقعاً به آنها   یبرچسبها فروش هستند که    ی ندهینما  ی که قطعاً تعداد  کنم یفکر م  اگرچه

. در عوض، اعتقاد دارم که اکثر ستندین  نگونهیا   مه یب  ی هاو فروشنده  هاندهیاما اکثر نما  چسبد، یم

. کنندیمکار   یبا چه هدف نکهیبدانند که کارشان هدفمند است و ا  خواهندیفروشندگان واقعاً م

 که در آن نوشته شده بود:   خواندمیمقاله م کی  شی چند روز پ

که   یرا دارند نسبت به کسان  یفروش محصول  یزهیانگ  ،یطور ذاتکه به  ی»فروشندگان 

انگ ه   زه،یبدون  رو  یدرون  جانی بدون  از  صرفاً  محصول  یو  م  ی اجبار،  از    فروشندیرا 

 برخوردار خواهند بود.«  یترمطلوب  اریبس یمال تیبهتر و وضع اریعملکرد بس 

هدفمند« انجام   تیریدر »گروه مد  مشیکورلان« و ت  ویتوسط »د  یبزرگ  قیتحق  ن،یبر ا  علاوه

 ام:آورده  تانیاز آن را برا  یا شده که در ادامه، خلاصه

 د،یکن  ختهیو برانگ  زهیفروشندگان خود را با انگ  دیخواست ی، اگر م2008قبل از سال    »تا

% 54که    دهندینشان م  قات ی. آمارها و تحقدیکار را انجام ده  نیا  دیتوانستیبا پول م

. اما امروزه،  شدندیم   ختهی ، با پول برانگ2000دهه    لیو اوا  1990فروشندگان در دهه  

م نشان  فقط    دهند یآمارها  ب27که  عوامل  با  فروشندگان  از  پول(    یرونی %  )مثل 

 !« شوندیم ختهیبرانگ
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انتخاب   د،یریپذیفروش« را م  رینقش »مد  یاست که وقت   نیا  دیبدان  د یکه با  یانکته  نیمهمتر

رهبر  دیاکرده »نقش  وارد  بشو  «ی تا  ادیهم  با  کس  نکهی.  اما   کی   تواندینم   یهر  باشد  رهبر 

انسانها   یاصول رهبر  ی فروش بودن است. وقت ر یاز مد  ریناپذییبخش جدا  کی  ی هرحال، رهبربه

به   دنیبخش  زهیکردن و انگ  ختهیبرانگ  یبرا  توانندیم   یکه چه عوامل  دیشویمتوجه م  دیاموزیرا ب

 پول شوند.  نیگز یجا  تان میفروشندگان ت

که انجام    یکه کار  کندی م  یادآوریخودش    م یرهبر خوب، مدام به ت  کیخلاصه،    طوربه

 ...ارزش دارد دهند،یم

شرکت شما  لیکه هدف از تشک دیفکر کن نی به ا د،یمشکل دار متانیت  یهدف برا فیبا تعر اگر

را حل   یرا حل کرده است؟ اکنون شما چه چالش  یبوده است؟ چه چالش  ی زیدر ابتدا چه چ

موضوع چطور جهان   نیشما را بهتر کرده است؟ ا  انیمشتر  یموضوع چطور زندگ  نیا  د؟یکنیم

 کند؟ یم   لیبدبهتر ت  ییرا به جا

 !« دی باش  قی »دق:  نکهیدارم و آن ا  تانیهم برا گریمهم د  ی هیتوص  کی

 د یکن  یسع  نیها عاشق اعداد هستند. بنابرا. فروشندهدی با عدد صحبت کن  دیتوانیکه م  ییجا  تا

که   یبه اهداف  دنیرس   ریکه چگونه در مس  دی با آمار و عدد و رقم به فروشندگان خود نشان بده 

 .دیقرار دار  دیاکرده  نییتع

 :یینون طلاقا  یبه جا ی. قانون الماس6

 ت یریو مد  ی رهبر  یاوهیش  کیخود را به    می فروش، ت  رانیمد   از  یاری است که بس  نیا  تیواقع

 ی عنی! شدندیم تیریاند که مددوست داشته  ایو  اندشدهیم ت یریکه قبلاً خودشان مد کنندیم

 لطکار، غ  نی. اما ادی کنیکه قبلاً با شما رفتار شده، حالا با فروشندگان خودتان رفتار م  ی هرطور

 و اشتباه است.
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 گرانی: »با ددیگویاست که م   « یی»قانون طلا  ن یگرفتن ا  ده یمشکل، ناد  ن یحل ا  ی برا  ی اصل  دیکل

 « ی»قانون الماس  نیکردنش با ا  نیگزیبا تو رفتار کنند« و جا  یرفتار کن که دوست دار  یجور

 رفتار کن که دوست دارند با آنها رفتار شود«. ی: »با مردم جوردیگویاست که م

 یهامهیب  ی»رمز فروشندگمن با عنوان    گانیرا  یکیکتاب الکترون  کنمیم  هیمورد، توص  نیا  در

قانون   ن یدرباره هم   ی ، با نقل داستان. مخصوصاً بخش اول کتابدیرا مطالعه کن  « در ایران  عمر 

 .شودیشروع م  یالماس

در   تی که رمز موفق  داندیم  یبه خوب  مه،یدر ب  ی افروشنده حرفه  کی  :دی آموزیکتاب م ن یا در

کتاب،   ن یا  در.  است   AIDASیابه مدل پنج مرحله  یبندیبالقوه، پا  انیملاقات با مشتر  ی جلسه

عمر   ی هامهی ب  یرا در فروشندگ  AIDASمدل    ی پنج مرحله  دیتوانیآموخت که چگونه م   د یخواه 

درصد   80از    ش یب  ط،یواجد شرا  ان یو در صورت انتخاب مشتر  دیبه اجرا درآور  ح،یصح  یلبه شک

 ! دیرا با دست پُر ترک کن  انتانیجلسات ملاقات خود با مشتر

 : دی زمان بگذار د،یاستخدام افراد جد ی . برا7

حداقل   انه یفروش را برعهده گرفتم، مجبور بودم ماه   م یت  کی  تیریبار، مد  نی اول  یکه برا  یزمان

 اد یز ار یفروش بس می ت ی خودم اضافه کنم. بعد از چند ماه، تعداد اعضا  م یبه ت دیفروشنده جد 3

 اتجربهشدن به فروشندگان ب  لیتبد  یبرا  یادیبه زمان ز  ازیکار، نتازه  یها فروشنده  نیشده بود و ا

بنابرا  یاو حرفه نوشتم که   یقانون سه بخش  کیخودم    یدست به کار شدم و برا  نیداشتند. 

قانون عبارت از سه کار  ن یفروش خودم شد. ا  رانیتمام مد ییبه دستورالعمل اجرا ل یبعدها تبد

 فروش است:  ریمد  کیمهم  

 د؛ یرا به طور واضح و روشن مشخص و مکتوب کن  دیدار  دیکه از فروشنده جد  یانتظارات  اول:  کار

از فروش )هم از   یزانیو به چه م  یتیبه چه موفق  ی تا چه زمان  دیفروشنده با  ن یا  نکهیمخصوصاً ا
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ب از نظر حجم پورتفو  نامه مهینظر تعداد  البته فراموش نکنی و هم   دیدار  فه یکه وظ  دی ( برسد. 

 .دیلازم را به فروشندگانتان ارائه کن   ی منابع و آموزشها

کمک   م، یت  د یآموزش فروشندگان جد  انیخود، به عنوان مرب می ت  یبا تجربه  ی از اعضا  دوم: کار

معلم، تخصص   ای  یمرب  کیعنوان  که اکثر افراد دوست دارند به  امدهیرس  جه ینت  نی. من به ادیریبگ

تا استرس و فشار   شود یکار باعث م  نید. اکار آموزش دهن تازه  یخود را به فرد  ی هاو تجربه

 شما برداشته شود.   یکمبود وقت، از رو 

. دیبرگزار کن  یهیو توج  ی آموزش  یهاخود، جلسه  میت  دیجد  ی طور منظم با اعضابه  سوم:  کار

ها را هم به . طول جلسهدیبرگزار کن  ی ها را دو بار در هفته به صورت اجبارجلسه  کنم یم  ه یتوص

با فروشندگانتان   دیمف   یاجلسه  دیبتوان  یانرژ  تیو با نها  یتا بدون خستگ   د یکاهش ده   قهیدق  30

 .دیداشته باش

 :دیبدان تانیاز عملکرد شخص یرا انعکاس تان می. عملکرد ت 8

شکست نخوردن و فرار از سرزنش شدن،   یتلاش برا  زیکسب اعتبار و ن  یبرا  ی روزیبه پ  لیتما

کار خود   ت یمسئول  دیتوانیفروش، نم   ر یمد  کیعنوان  انسان است. اما شما به  عت یجزو ذات و طب

فروشندگان   ای  میت  ی عملکرد اعضا  تیفی. کد یو آنها را سرزنش کن  دینداز یب  گرانیرا به گردن د

 فروش است.  ریمد  کیعنوان  عملکرد شما به  ت یفیک  بازتاب می مستق  طوربهشما،  

از نفهم   ی را برا  ی من، پاسخ سؤال  م یت  ی اعضا  اگر  ا ی  ی کند ذهن  دن، یبار دهم بپرسند، مشکل 

 ایها  گفته  انیب  یاست که من برا  یبلکه مشکل از روش  ست؛یمن ن  یها آنها از گفته  یچیسرپ

 .کنمیافرادم، استفاده م  فیشرح وظا

ضعف   ای  یخودشان برسند، مشکل از ناتوان  یانهینتوانند به هدف فروش ماه   فروشندگان من،  اگر

ن فروش  در  نتوانستهستیآنها  که  هستم«  »من  مشکل  بلکه  درست.  هدف  بازار  برا  یام   یرا 
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 ی ها حلبدتر از همه، راه  ایام و  آنها نبوده  یآگاه   شیبه دنبال افزا  ایکنم و    فیفروشندگانم تعر

از  ی گریام... و مشکلات دداده ح یترج دار،یپا  ی کند ول ی حلهافروش را به راه شیافزا یبرا عیسر

 ... لیقب  نیا

با  ر یمد  کیعنوان    به با   م یت  ک یستماتیکه مشکلات س  دیریبپذ  دیفروش،  فقط  و  شما، صرفاً 

 اند.شده  جادیشما ا  تیریمد

 :دیتا »حلال تمام مشکلات« باش  دینکن ی. سع9

انواع و اقسام سؤالات و   م یروش شده بودم، فروشندگان تف  ر یکه تازه مد  لیاوا با  من، هر روز 

 گرفتم؛ یقرار م  یسخت  طیکه اغلب در شرا  شدیباعث م  نیو ا  آمدندیمشکلات، به سراغ من م 

 و هم از طرف فروشندگان خودم.  ان یهم از طرف مشتر

از شغل من به عنوان   یمشکلات، بخش  ن یکه حل کردن تمام ا  کردمیفکر م   نطور یمن ا  درواقع

 نبود!  نطور یاما ا  رود؛یفروش به شمار م  ریمد  کی

 یاز وابستگ  یاز مشکلات را به خودشان واگذار کردم و کم   یحل برخ  م،ی ت  یبا آموزش اعضا  کمکم

 آنها به خودم را کم کردم. 

که ارائه   یمشکلات  یبه من مراجعه کنند، برا  عاً یسر  نکه یا  یبه جا   خواهمیم   ممیت  ی از اعضا  حالا 

رفع  یحق دارند برا  یاست که فروشندگانم فقط درصورت ن ی. روش من اابندیب یحلراه دهند یم

که به   یشنهادیحل پراه  یعلاوهاز مشکل را به  ی که شرح مکتوب  ندیایمشکل به سراغ من ب   کی

دو   ی کیبه مدت    کنمیم  شنهادی. پاورندیبا خودشان به اتاق من ب  زیرا ن  رسدیخودشان را م  ذهن

شما خودبخود حل خواهند   می که چطور مشکلات دفتر و ت  دینییتا ب  دیروش استفاده کن  نیماه از ا

 شد!
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که  دیو عادتشان بده  دیاوریواضح است؛ اگر فروشندگانتان را از روز اول، تنبل بار ب زیآن ن لیدل

از ذهن خودشان کار بکشند، دوان دوان به سمت اتاق شما   نکهیبدون ا  خورند یمبر    یتا به مشکل

 ت، کردن راه حل مشکلا  دا یپ  ت یمز  نیشد. البته بزرگتر  د یخواه   ی جدّ  یدچار دردسرها   ند،یایب

 ح ی توض  ن، ییدر پا  10که در مورد شماره    ستیزیچ  متان،ی ت  ی توسط خود فروشندگان و اعضا

 ام... داده 

 :د یدستور دادن، سؤال بپرس ی. به جا10

 چرا؟  دیپرسیتر شد. مآسان  اریفروشم، بس  می، کار کردن با ت9مورد شماره    ادگرفتنیاز    بعد

 ی معمولاً برا  د، یسپاریمشکل م  کیحل    یرا برا  ی انجام کار  متان ی ت  ی که به اعضا   ی وقت  چون

انجامش بدهند را شما به آنها   دیکه با  یحلراهکار و راه  رای. زکنندیمقاومت م  ی انجام آن، کم 

در صورت.  دیاکرده  کتهید راه  یاما  آن  و  که  با علاقه  باشند،  داده  ارائه  را خودشان  حل 

 . دهندیآن را انجام م ، یشتریب اریبس تیجد

دارم.    یمن مشکل  ؛یعسگر  ی»آقا: پرسدیاز فروشندگان من م  یک ی د یمثال، فرض کن یبرا

مشتر  یکی آخر  انمیاز  م  نیدر  که  نما  نامهمهیب  خواستیلحظه  توسط  بخرد،    نده یرا 

را    بیرق  نامهمهیب  خواهد یکرده و م  رییشد و حالا نظرش تغ  تیزیو  XYZ  مهیشرکت ب

 بخرد. حالا چه کار کنم؟«

تا   د ییخودتان را به او بگو  ی هاحلکه راه  دیشویوسوسه م  ار یبس  ت،یموقع  نیدر ا  اد یاحتمال ز  به

! اما من دیکن  کسرهی  عتر یکار را سر  نکهیو هم ا  د یچقدر در فروش باتجربه هست  د یهم نشان بده 

 نیا ه کنم. من امروزه در پاسخ ب ی دور ،یتیری بزرگ مد ی تله  نیصبر، از ا  ی گرفتم که با کم  ادی

 :میگویفروشندگانم م
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و جوّ    یمشتر  نی فکرمه؛ اما چون تو به ا   ی تو  یکه بگم چ  شمی ! من خوشحال م»خب

 یچه جواب  دیکه با  یدونیم   یاحتمالاً بهتر از هر کس  ،یبود  کتری موجود در جلسه، نزد

 م؟« یچکار کن   دیبا یکنی . خودت فکر ممیبد یمشتر نیبه ا

خلاقانه ارائه   یادهیا   از خودشان  ت یموقع  نیدر ا  ز یکارتان نفروشندگان تازه  ی اوقات، حت  ی گاه 

لازم   تیشما کفا  ییکه گو  کنندیرفتار م  یاو به گونه  دهندیواکنش نشان م  زین  ی. گاه کنندیم

 ! دیفروش را ندار  ت یریپُست مد  یبرا

»من دوست دارم  :  دیی تان بگوو در عوض به فروشنده  دیتحمل کن  یکه کم  کنم یم  ه یتوص  اما

مشکل    ن ینبودم چگونه با ا  نجایرا بشنوم. واقعاً اگر من ا  رسدیکه به ذهن تو م   یحلراه

 ؟« یکردیبرخورد م

 یفروشندگانتان برا  د یموارد اجازه بده   نگونهیدر ا  ، یافروش حرفه  رانیو مثل مد  د یباش  ی احرفه

. دیو به آنها پاسخ ده   د یکن  یرا بررس هادهیبدهند. آنگاه شما ا  دهیحل مشکلات فروش، به شما ا

برا  یاستراتژ   کی  د یکن  یسع بگ  م یت  ی حل مشکل  نظر  بهتر،   ی و حت  د یریخود در  از آن هم 

دستورالعمل   ک یاست که    نی. منظورم ادیکن  جادیحل مشکلات توسط خودشان ا  یبرا  یچوبچار 

فلوچارت که   کی.  دیکن  ن یروش حل مشکلات فروش فروشندگانتان تدو  ی و مکتوب برا  ییاجرا

به    م یفروشنده در ت  کیاگر    که   دهد یگام به گام نشان م مشکل فوق   ر یمشکل نظ  کیشما 

انجام بدهد تا مشکلش را حل کند. در ز  ییقدم چه کارها  هقدم ب  دیبا  کند، یبرخورد م  ر،یرا 

 مه ی ب  ندگانینما  یکه برا  ی فروش  ی مهای خود من را که سالهاست در ت  ی از فلوچارتها  یکی  ر یتصو

 :دی کنیرا مشاهده م  کنم یاز آن استفاده م  کنم، یم  تیریو مد  جادیا
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 م؟ی فروش شدن را دار ریمد یکه آمادگ  میارشد را قانع کن رانیمد چطور

 ندیاز فرآ  ی. بخش بزرگدینشو  دیفروش شدن شما موافقت نشد! اصلاً ناام  ریکه با مد  میکن  فرض

 .دیااست که شما آماده شده  نیبالاتر، نشان دادن ا یشغل  ت یموقع  کیاحراز  

نما  شتریب  در و  ت  هایندگی شرکتها  ب  یمهای و  در  خوب  مه،یفروش  عملکرد  باش  یاگر   د،یداشته 

به رفع مشکلات   دیتوانی. شما قطعاً مدیریسطح بالاتر را برعهده بگ  یتهایاز فعال  ی برخ  دیتوانیم

ارشد   ر یبه مد  د؛یآموش کمک کن  یبرا  د یبه فروشندگان جد  د؛ یکار کمک کنفروشندگات تازه

و   یابییمشتر   ی ندهایدر فرآ  ی و حت  د یکمک کن  د یکردن فروشندگان جد  دا یپ  یبرا  ان خودت

 . دیکمک کن  یغاتیتبل
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 امدهیرس  جهینت  نیمختلف، به ا  یسازمان  یدر مشاغل و پُستها  تم یدهه فعال  2از    شیدر طول ب  من

 .«شودیمنجر م  تی به آن مسئول  دنیبه رس  تیدرنها  ،یریپذتیکه: »تصور مسئول

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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