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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون اول

دارد؛ مسیر رشد کسب و کارتان نیاز به انرژی
از کجا تامین می کنید؟
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون دوم

بـرای هـدف افـزایـش فـروش، هـمـین الان 
مهم بنویسیدپـنـج چـرایـی
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون سوم

دن مسیر کسب و کار مسیر بـالا و اـانین شـ
وده برای اانین های کسب و کارتان گشـ. است

باشید و آماده
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون چهارم

ی خـوبارتبـا  اـا  برای فروش اایـدار بایـد 
باشید
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون انجم

آشتی کنیدنوشتنو خواندنباید با 
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون ششم

ت و با اعداد و ارقام صـب اندا ه گیری کنید 
کنید و گزارش بگیرد
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون هفتم
مگـر اوووی‌ ننـدی؛ کم می آورنـدهمه وقت 

کنند
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون هشتم

ــه تنهــانی، جلســاه هفتگــی، شتــی شــده ب
ورد و بــازخنگیریــدنــا خور داشــته باشــید؛ 

.ندهید
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون نهم

نپذیریدرا شکس‌امتبان نکرده، 
....(فرار کنیدهمه میگن از جمله )
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون دهم

آن هــانی کــه رســیدن، نــه عجیــب و  ریــب 
کـارآن هـا فطـ  . بودند و نه زیادی قدرتمنـد

. را‌ را نا تکرار انجام  ا ند
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قانون انکار ناپذیر فروش11
:قانون یازدهم

لطفـا ! تهش که چی؟ هیچ تهی وجود نـدارد
.آرام تر بروید و از مسیر لذه ببرید
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نامشتری
گــاهی اوقــاه، ممکــن اســت کســب وکارها 
ند بخواهند به برخی مشتریان خدماه نده
ن انـ. یا مبصولاه خود را به آنها نفروشند

تصــمیم ممکــن اســت بــه دلانــ  مختلفــی
اتخاذ شود

خطراه مالی•
مشکلاه قانونی•
مشکلاه اخلاقی•
نادرستتطاضاهای •

مشتری
 یـا مشتری فرد یا سازمانی است که کـالا•

خدماتی را از یک کسب و کـار خریـداری 
.می کند

ــی • ــش مهم ــتریان نط ــب وکار مش در کس
دارند

ار و رضایت و وفاداری آنها برای رشد ااید•
.سودآوری ضروری است

ب و اساسا قلب تپنده هر کسـمشتریان •
.کاری هستند
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تمرین
ا طراشی سه تا انج سوال مهم که بایـد تشخصـی دهـیم چـه کسـانی واقتـا مشـتری مـ

هستند

(1..................................................................................

(2..................................................................................

(3..................................................................................

(4..................................................................................

(5..................................................................................
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تمرین
:طراشی ارزش ایشنهادی

را شـما، رقیب هـاچرا مشتریان باید از بـین 
انتخاب کنند؟
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راه های پیدا کر ن ار ش پیشنها ی
وفا اراز مشتریان 

از مشتریان رقیب
نیا های پنهان مشتریفکر کردن به 
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وید فروش

ارنخ چیس‌ و راه های تووید و پرورش 
ارنخ چگونه اا‌
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راه هایی برای تووید وید
دریافت اطلاعاه مشتری از ازای عضـویت•

در خبرنامه
کتاب های الکترونیک•
وبینارها•
د، مثلا فرم رزومه، نمونه قراردا)ارایه قالب•

...(قالب کاور اینستاگرام و 
دموی مبصول•
گزارش و آمار تبطیطاه•
انز مث  ابزار مباسـ ه سـ)ابزارهای کاربردی•

...(ل اس، ت دن  تارنخ و 

زمــان اســتفاده آزمایشــی از /ارایــه نســخه•
مبصول یا خدمت

دوره های آموزشی•
عضویت در گروه ها•
لندینگ پیج•
مطالاه وب سایت•
ش که های اجتماعی•
...و •
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پرورش ارنخ
تن ارسال نامه های هدفمند برای درگیر نگه داش: نا اریابی نامه•

.سرنخ ها و انتطال آنها از طرنق قیف فروش
ها برای به اشتراک گذاری مبتوای مرت   با سرنخ: تو یع محتوا•

.رفع مشکلاه آنها و ایجاد اعتماد
باه ایجاد ارت اط بر اساس رفتار رهبری و ترجی: شخصی اا ی•

.برای افزایش تتام 
ساه دن ال کردن سرنخ ها از طرنق ایمی ، تماس یا جل: پیگیری•

. دبه منظور شفظ تتام  و نزدیک تر کردن آنها به تصمیم خری
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گرید نندی ارنخ ها نه اه  اته
کسانی که می توانند همین الان مشتری ما باشند•
کسانی که در چند ماه آینده مشتری ما خواهند شد•
ر کســانی کــه مشــتری مــا نیســتند و شــاید در آینــده خیلــی دو•

مشتری ما شوند

یـا یـب برنامـه حتما ا  : نکته مهم
کمب نگیرید
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طراحی برنامه برای هر گرید ا  مشتریان
مـا طراشی برنامه برای کسانی که می توانند همـین الان مشـتری•

باشند
طراشی برنامه بـرای کسـانی کـه در چنـد مـاه آینـده مشـتری مـا •

خواهند شد
د در طراشی برنامه برای کسـانی کـه مشـتری مـا نیسـتند و شـای•

آینده خیلی دور مشتری ما شوند
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وشنکته طلایی و مهم طراحی ایسـتم فـر 

نـیم برای مشتریان خود باید شرایطی را فـراهم ک"
و یـا با ما وقت بگذرانندچـنـدیـن اـاعـ‌ که 
"به آن ها مشاوره بدنهممرحله11تا 
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ه طراحی برنامه های اعتما اا ی و کمب ن
ایحا  اشتیاق برای مشتری

دکاری کنیم که مشتریان ما دست هایشان را بالا ببرن
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ما طـراحـی نـرنـامـه ای نـرای ار یـانـی شـ
تـواـط مـشـتری
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همه ما فروشنده هستیم
قرار است بهتر شویم؛ در چه چیزی؟

در تأثیر گذاری بر دیگران

.موثر واقع شدن ناشی از مجهز بودن و دست پر بودن است

. باید توانانی برقراری ارت اط موثر را داشته باشیم

و مجموعه مهاره ها ما را به فروشنده ی شرفه ای ت دن  می کند
.باعث تسل  ما در فروش خواهد شد
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خو تان را نه خو تان نفروشید
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تسلط بر فروش

گوش کنیم تا خوو  ا  اوا  •
فوو    ریوو   ریووو ارم      
   ره  رد    موضوع ا  نیوا 

.کنیم
گوش  هیم توا ریینویم  وه•

.  تفاقی می  فتد

گوش  ا ن موثر
را گووش      رارود  نودگی •

.کنید
رووه اوود   م ووین  روود   •

.تم کز گوش  هیم
.گوش ندهیم تا او ب  هیم•
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اوال کر ن
بی وقفه گوش دهید•
ضمن نگاه کردن گوش دهید•
.عوام  شواس پرتی را شذف کنید•
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اوال کر ن
ه هر سوالی ک. پرسش ها، منجی شما هستند

ــما را در  ــام ش ــک گ ااســخ داده می شــود، ی
ه اـ  اینکـه چـ. فرآیند فروش جلو می برنـد

.سوالی می پرسید بسیار مهم است
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خلق اوالات نا کیفی‌
:نمونه هانی از سوالاه باز

به من توضیح دهید؟............ در باره •
؟............توضیح دهید که چطور •
چیست؟............ نظرتان درباره ی •
انن تغییراه را چه زمانی مشاهده کردید؟ •
به نظر شما چرا انن اتفاق افتاد؟•
انن مشک  چطور ایجاد شد؟•
انن شما را یاد چه چیزی می اندازد؟•
کند؟به شما کمک می............ چطور خدماه •
یا ترجیح دیگری دارید؟•

؟بزرگترنن چالشی که ایش رو دارید چیست•
می توانید جزئیاه بیشتری را مطرح کنید؟•
از قیمت بهتر، قیمت اولیه را می فرمایید یا •

هزینه نهانی؟
سفید را ترجیح می دهید یا مشکی؟•
مدل پرداخت مد نظر شما چیست؟•
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اوالات نهایی
مسئله دیگـر هـم هسـت کـه بایـد مـورد •

توجه باشد؟
ا  با ایشنهاد من موافق هستید؟•
تبت هر شرایطی زمان برای شما اولویت•

درست است؟. دارد
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نکته طلایی
:انن جمله را در فروش استفاده کنید

ن نـه کـارتو..... نمیدونم این "
"میا  یا نه
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ارتبا  موثر  ر فروش
.مشتری شما تنها بخشی از یک متامله نیست•
ر ایجاد یک سطح مطلوب برای ارت اط از هر چیزی مهمتـ•

.است
.ارت اط با مشتری اولویت شماست•
ای ارت اط موثر در فروش، زمانی شک  می گیرد که بـه جـ•

رکـز فروش، بر ایجاد تتام  بین خریدار و فروشـنده متم
.باشد
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چند کلید مهم
ه مبتواهانی تولید کنید کـه مشـتریان بـه آن هـا علاقـ•

...مطاله و , مانند اادکست. دارند
ه شتما راهی را برای سنجش و ارزیابی نظراه آن ها دربـار •

.مبصول ها و خدمت هایتان ترتیب دهید
.آن ها را به رویدادهای مورد علاقه شان دعوه کنید•
تطــویمی تهیــه کنیــد و در آن ایگیری هــا و مبتــوای •

.مبتواهای تولید شده، رویدادها و  یره را درج کنید
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 نان ندن  ر فروش
.استمهمترنن نکته در ارت اط کلامی، ارت اط  یرکلامی•
 تـر اینکه چگونه می گوییم، از اینکـه چـه می گـوییم مهم•

. است
ند ذهن مخاطب در چند ثانیه اول برچسبی به شما می ز •

که ا  از آن هر کاری انجام دهید یا هر چیزی بگوییـد
.ندبر اساس آن برچسب شما را ارزیابی و قضاوه می ک
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 نان ندن  ر فروش
نگرش•
چشم•
صدا•
دست•
شرکت•

ل خند•
اا•
بازو•
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ارایه موثر  ر فروش
ا تمرکـز شـم. شیوه ارائه در ارزش هر چیزی موثر است

شول نططه ارزش آن مبصول یا خدمت باشد نه خود
.مبصول

:افراد فط  بابت یک چیزی پول خرج می کنند

بهبو 
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اصول ارایه موثر
ساده است•
قانع کننده است•
.ارزش ایشنهادی را برجسته می کند•
ن و بیشــتر بــر تجســم و تصــونر تمرکــز دارد تــا مــت•

.اعداد
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هوش هیجانی
ــای در  ــه ج ــق ب ــندگان موف ــودن"فروش ــه ب ــا " رابط ب

در هـر مرشلـه از" در ارت اط بـودن"مخاط ان، بر عمیق 
.فرایند فروش تمرکز می کنند

ارت اط عمیق، اعتماد، تتهد و وفـاداری را بـه ارمغـان
می آورد و تجربه خریدی لذه بخش را خلق می کند
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 

:خو  آگاهی
خودآگــاهی، مهــاره آگــاهی شــما در ارت ــاط بــا •

.اشساسی است که تجربه می کنید
ه فروشنده ای که هوش هیجانی خود را تطویت کرد •

.داست، می داند که چگونه انرژی اش را مدنریت کن
ه کمتر بـه مشـتری، اشساسـی را منتطـ  می کنـد کـ•

خود از آن نا آگاه است و ش  نادیده گرفته شـدن
.را از مشتری دور می کند
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 

:خو  تنظیمی
بـا توانانی تطبیق واکنش های ناشـی از اشساسـاه•

.موقتیت دیگران است
فروشنده دارای هوش هیجانی خود را در موقتیـت •

مشــتری قــرار می دهــد تــا بتوانــد بهتــر فکــر کنــد،
.اشساس کند و در نتیجه ااسخ بهتری بدهد
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 

:مهارت های اجتماعی
داشتن آگـاهی جمتـی بـرای ایجـاد رابطـه و شفـظ •

.ارت اط در یک بازه زمانی طولانی مده است
ــه شــ که • ــد ک ــاعی کمــک می کنن مهاره هــای اجتم

ق قوی تری را برای ایجاد فرصت های مولد فروش خل
.کنید

مهاره هــای اجتمــاعی هــوش هیجــانی، از شــما •
ــا  ــارکت ب ــاری و مش ــه ای در همک ــنده ای شرف فروش

.رق ایتان می سازد
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 

:همدوی
.نططه مطاب  خودآگاهی است•
ـــاه • ـــد اشساس ـــتی می کنی ـــما س ـــدلی ش در هم

ت مشتری تان را درک کنید تا رویکرد خـود را در جهـ
فروشـنده ی. برآوردن انتظاراه آن هـا طراشـی کنیـد
.همدل به متنای فروشنده همراه است
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هوش هیجانی

خودتنظیمی

مهاره 
اجتماعی

همدلی

انگیزش

خودآگاهی

:گلمندنی هوش هیجانی به زبان 

انگیزش
.همه چیز از درون شما منتک  می شود•
انگیــزه در تتریــف درســت خــود، تمانــ  و توانــانی•

درونــی شــما بــرای روبــه رو شــدن بــا واقتیت هــای 
ود موجود است تا بتوانید آن هـا را شـ  کنیـد، بهبـ

.دهید، قدره ب خشید یا شتی شذف کنید
داف فروشنده با انگیزه، چالش ها را الی به سوی اه•

.خود می داند
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ــا ی26 ــو  و برجســته ا ــرای بهب ــار ب راهک
هوش هیجانی

به اشساسی که تجربه می کنید، توجه کنید؛1.
واکنش های خود را در تجربه هر اشساسی، مشاهده کنید؛2.
انتطاد اذنری را تمرنن کنید؛3.
مبرک های انگیزه را بشناسید4.
مبرک های اشساساه تان را بشناسید5.
تتص اه تان را بشناسید؛6.
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ــا ی26 ــو  و برجســته ا ــرای بهب ــار ب راهک
هوش هیجانی

وق خود را به بیرون از منططه امن تان سـ)خود را مرتب به چالش بکشید 7.
؛(دهید

ــازنگری کنیــد8. ــان را ب ــه طــور )نظراه ت ۳۶۰تصــمیم ها و نظــراه خــود را ب
(درجه ای ب ینید

.اتفاقاه مث ت را برجسته کنید و برایشان جشن بگیرید9.
(اهمیت واکنش به اتفاقاه منفی)نکاه منفی را نادیده نگیرید10.
گوش کنید و شنونده خوبی باشید؛11.
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ــا ی26 ــو  و برجســته ا ــرای بهب ــار ب راهک
هوش هیجانی

؛(یاستراشت ذهنی برای جلوگیری از انفجارهای اشساس)آسان بگیرید12.
نس ت به اشساساه خود منتطف باشید؛13.
در دو راهی ها به بینش و نگرش خود اعتماد کنید؛14.
واقع گرانی را تمرنن کنید؛15.
؛(چیزی برای گفتن داشته باشید)در مسیر یادگیری باشید 16.
ت؛گفتوگوی جدید شک  بدهید شتی اگر انجام آن برای تان دشوار اس17.
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ــا ی26 ــو  و برجســته ا ــرای بهب ــار ب راهک
هوش هیجانی

روش ااسخگو بودن از مهمترنن مهارتهای ف)به جای واکنش؛ ااسخ دهید18.
؛(است

آن قـدر قضـاوه کـرده ایم کـه گـاهی متوجـه)قب  از قضاوه، تأم  کنید19.
؛(انجامش نیستیم

از دیگران انتطاد سازنده کنید؛20.
؛(راننظرسنجی و نظر خواهی از دیگ)از نگاه دیگران هم خودتان را ب ینید21.
انتظار اعتماد سرنع نداشته باشید؛22.
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ــا ی26 ــو  و برجســته ا ــرای بهب ــار ب راهک
هوش هیجانی

قاب  نزدیک شدن باشید؛23.
سفر کنید تا با فرهنگ های متفاوه آشنا شوید؛24.
؛(رژیم  ذانی شما بر اشساساه تان مؤثر است) ذای سالم بخورید25.
.از بازخوردها استط ال کنید26.
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علایم هشدار  هنده ا   ا‌  ا ن روانط
ه شتـی زمانی کـ. اطلاعاه شخصی افـراد دیگـر را بـه اشـتراک می گذاریـد•

.می دانید ن اید انن کار را انجام دهید
ود در عص انیت، کنترل خود را از دست می دهید و افراد تبت اختیـار خـ•

.را تهدید می کنید
.به دیگران اجازه می دهید کارهانی را انجام دهند که درست نیست•
رونـد یـا تمان  دارید که مشکلاه را ندیده بگیرید؛ تا زمانی کـه از بـین ب•

.ت دن  به هنجار شوند
با ت دن  شکایاه به فهرست کارهای قاب  بهبود، مشک  دارید•
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علایم هشدار  هنده ا   ا‌  ا ن روانط
.اطلاعاه و فرصت ها را از دیگران در سازمان درنغ می کنید•
زی ا جلوه دادن خود را بر ارتطای موفطیت هـای همکاران تـان، در اولویـت•

.قرار می دهید
.تمان  به کینه توزی دارید•
اگر توانانی های شرفه ای افراد را دوسـت نداریـد، بـه آن هـا بـی اشترامـی •

.می کنید یا آن ها را نادیده می گیرید
وقتی کسی روش جدید را برای انجـام کارهـا ایشـنهاد می کنـد، واکـنش•

. الب شما ترس یا دلخوری است
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مذاکره
.مذاکره هنر ت دن  است نه هنر برنده شدن

 ها مذاکره هنر ت دن  موقتیت ها به فرصت ها، تتارض
.به توافق ها، نتانج به تصمیم ها است

.برنده می باشد-برنده-مذاکره یک ارت اط برنده
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موار  مهم  ر مذاکره
زمان مذاکره•
مبتوای مذاکره•
تتیین شد انتطاف•
تتیین نططه عبور•
توافق برای دفته بتد•
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اؤال اااای که قبل ا  هر مذاکره20
موضوعاه مورد ببث در انن مذاکره چیست؟•
منافع و مواضع مخاطب من در انن مذاکره چیست؟•
ترس های مخاطب من در انن مذاکره چیست؟•
منافع و مواضع من در انن مذاکره چیست؟•
ذی نفتان انن مذاکره چه کسانی هستند؟•
نططه شروع مناسب در انن مذاکره چیست؟•
چگونه شسن نیتم را در ابتدای مذاکره نشان دهم؟•
بهتر است چه کسی شروع کننده مذاکره باشد؟•
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اؤال اااای که قبل ا  هر مذاکره20
مخاطب من اشتمالاً چه چیزهانی را مطرح می کند؟•
آیا من برای همه آن ها جواب دارم؟•
من چه اطلاعاتی در اختیار دارم؟•
بهترنن شک  ارائه اطلاعاه در انن مذاکره چیست؟•
چه خ  قرمزهانی دارم که ن اید از آن ها عبور کنم؟•
چه امتیازاه مشروطی ارائه کنم که مخاطب شاضر به متامله •

باشد؟
مخاطب من اشتمالاً چه چیزهانی را مطرح می کند؟•



57

اؤال اااای که قبل ا  هر مذاکره20
آیا من برای همه آن ها جواب دارم؟•
من چه اطلاعاتی در اختیار دارم؟•
بهترنن شک  ارائه اطلاعاه در انن مذاکره چیست؟•
چه خ  قرمزهانی دارم که ن اید از آن ها عبور کنم؟•
چه امتیازاه مشروطی ارائه کنم که مخاطب شاضر به متامله •

باشد؟
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متقاعداا ی
.متطاعدسازی تبمی  یا زبان بازی نیست

ــرار  آنچــه شــما را در مســیر درســت متطاعدســازی ق
می دهــد، خلــق اشــتراکاه و خلــق منفتــت مشــترک 

.است
صـر تمام عنا. متطاعدسازی به کلام مبدود نمی شود

.سازمان باید متطاعد کننده باشند
بـه برای متطاعدسازی، نیاز به اث اه تتهـد خودمـان

.مشتری داریم
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مر م ا  مدم می خرند: اصل تأیید ا  اجتماع
ر و نظراه مشتریان دیگر در قالـب صـوه، تصـون•

متن در الت فرم های آنلانن یا آفلانن
یگر داستان های موفطیت، نشان مسیر موفطیت د•

....مشتریان در قالب صوه و 
.نشان دادن موفطیت های اجتماعی•
ظرتصبیح و تایید افراد تأثیرگذار و صاشب ن•
گواهینامه های متتبر•
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تمرین
آیا مبصول شما متطاعدکننده است؟

ــار شــما را تاییــد  چــه داســتان هانی داریــد کــه اعت 
می کند، اما هنوز آن ها را به نمایش نگذاشته اید؟
ه بـا چه کسانی شاضرند با افتخار دربـاره تجربـه ای کـ

شما دارند صب ت کنند؟
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ااتفا ه ا  قدرت تلافی
.هر چی بدهی همان را ا  می گیری

ا وقتی به مشتری ارزش ملموس بدهی، هرگـز شـما ر 
از رها نمی کند و ارزش او را متطاعد می کند که دوباره

.شما خرید کند
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مدیری‌ بهانه های مشتری
.گوش کنید، تایید کنید، ایشنهاد دهید

ی همه ما نه می شنویم؛ اما باید بدانید که فـرد وقتـ
. ردبرای انجام چیزی آماده مطمئن نیست بهانه می آو

ــه قیمــت" ــراض ب ــرم "و " اعت ــه الان میخ ــزی ک از چی
.یک بهانه است" راضی ام

.همه دوست دارند شنیده شوند
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تمرین
نویسید سه بهانه که بیشتر با آن روبرو می شوید، را ب

.ریدو بگویید چه برنامه ای برای برطرف کردن آن ها دا 
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قطعی کر ن فروش
نجـا ای. اینجا دیگر مرشله ندارد تـا قلـه را فـتح کنـیم

فط  یک لبظه است؛

.سکوه: یک لبظه تتیین کننده
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نکات مهم یب گفتگوی موثر
جلب توجه•
جذب مشتری•
مشتاق کردن مشتری•
راهنمانی کردن مشتری•
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مدیری‌ جلسات فروش
آمادگی ق لی•
برنامه رنزی•
دستور جلسه•
وقت شناسی•
مترفی صبیح•
اعلام هدف جلسه•

یبیان ارزش ایشنهاد •
سوال پرسیدن•
ایدا کـردن مسـاله یـا•

رویا
ـــد • ـــردن واش ـــدا ک ای

تصمیم گیرنده
بیان راه ش •
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نا اریابی تلفنی
یکی از ارزان ترنن راه های بازاریابی•

تفاوه بازاریابی و فروش تلفنی•

بانک اطلاعاه خوب برای خودتان بسازید•
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نا اریابی تلفنی
:در فروش تلفنی موارد زنر مهم است

دلیـ  . "، چنـد دقیطـه وقـت می خواسـتم........مترفـی < -سلام / اسم•
.را بیان کنید" تماس

. باشـیداگر ااسخ منفی شنیدید، سرد نشوید و صـبر و شوصـله داشـته•
.می شنوید" بله"شنیدن، یک " نه"با 19تبطیطاه نشان داده به ازای هر 

صداقت داشته باشید•
کوتاه صب ت کنید•

:تمرنن
ه در سه خ  به صوره شفاف مبصول خودتـان را بـ

.صوره کام  مترفی کنید
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: ر فروش تلفنی موار   یر مهم اا‌
. بــار در روز تمــاس تلفنــی خــود را ضــ   کنیــد4•

صبح، قب  از ظهر، عصر و قب  از رفتن
هر تماس یک برگه راهنما، برگه مشخصاه•
شتما آب روی میز باشد•
گ  ط یتی روی میز باشد•
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: ر فروش تلفنی موار   یر مهم اا‌
د و اگر اسم مشتری رو بارها و به درستی تلفظ کنی•

نمی دانید شتما بـا صـداقت و اعتمـاد بـه نفـ 
.بپرسید

اشترام به منشی ها•
.نوار ض   شده ن اشید و گفتگو کنید•
دافراد مشغله زیادی دارند؛ سازش داشته باشی•
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: ر فروش تلفنی موار   یر مهم اا‌
بســیاری از موفطیت هــا در تمــاس: تفکــر مث ــت•

.انجم به بتد شاص  می شود
استمرار•
ایگیری•
اشتکار و ممارست•
تمرکز•
اشترام•
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: ر فروش تلفنی موار   یر مهم اا‌
شرفه ای بودن•
اعلام قیمت با اعتماد به نف •
باید همیشه شق انتخاب با مشتری باشد•
م اگر تخفیف خواسـت، نشـانه خـوبی اسـت، بهـ•

نرنزید و بازی راه بندازید
.بله گرفتن را ساده کنید•
.مشتری را تبت فشار قرار ندهید•
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(پیام)نامه 
امروز یکی از روش هـای مهـم فـروش، نامـه مارکتینـگ •

.است
ت تـا دقت به جزئیاه در نامه مارکتینگ بسیار مهم اس•

د، از بین چندنن نامه ای که روزانه به دست افراد می رس
.نامه ما انتخاب شود

یـا رد ثانیه فرصت داریم تا تأثیرگذار باشـیم۳ما فط  •
.دمی باش" عنوان نامه"مهمترنن چیز در یک نام . شویم
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(پیام)نامه 
ما باشدمراقب باشیم که در تمام ایشنهادهای ما باید 

اد عنوان جذاب نامه، نام دقیق و صبیح مخاطب، ایشنه)نامه فروش •
(کوتاه و شفاف

تر یب•
عم •
کوتاه•
راشت خوان•
ساده نویسی•
شام  خبرهای خوب•
امضای دستی•
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تارگ‌ گذاری اه ماهه
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تارگ‌ گذاری یکساوه




