
 یفروش حرفه ا یمهارت اصل ستیب

 دیعدم خر لیرا اخراج کند )بدل رعاملیما ، از کارگر تا مد بانیاز رق دیبا خر تواندیاست که م یهمه ما ، مشتر سیرئ

 دیسوق ده یمحور یمشتر ای یمدار یمشتر ستمیو سازمان را به سمت س دیشرکت( پس به هوش باش یلیو تعط

 مثل : میشویفروشنده حساب م کیهمه ما در شغل خود  دیدانیکه م همانطور

 .فروشد یجورابش را م دستفروش

 دانشش را. معلم

 را. شانیها حتیو مادر نص پدر

 محصول و برندش را. شرکت،

 اش را. رزومه کند، یشرکت م یکه در جلسه مصاحبه شغل یکس

 .کند یو عرضه م فروشد یملت، فرهنگ و تمدنش را م کی یریبه تعب یحت و
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 یفروش حرفه ا یمهارت اصل ستیب

و در مقابلش پول  میکن یکالا را عرضه م کیاست که  یفروش، زمان یها شکل نیتر از ساده یکیبتوان گفت  دیشا

و  دییتا گرانیو از د میکن یرا عرضه م یو تفکر و مدل ذهن شهیاست که اند یها زمان شکل نیتر دهیچی. پمیریگ یم

رشد مهارت  یاز ضرورتها یکیفروشندگان موفق و مهارت فروش به عنوان  یها یژگیو ی. بررسمیطلب یم تیحما

 ی همه یفرمول مشخص برا کی توان ی. اما نمردیگ یها را در برم از مهارت یا گسترده اریبس ی حوزه ،یفروشندگ

 فروشندگان ارائه کرد.

 ایشما چه افراد  انیو مشتر دیفروش یم یو چه محصول دیهست تیدر حال فعال یتیشما در چه موقع نکهیبه ا بسته

 : دیریبگ ادی دیرا با ریز یهستند، مهارت ها ییها شرکت

 مذاکره : مهارت

خود  انیبا مشتر یزیآم تیداشته تا بتوانند مذاکره موفق یبه فنون مذاکره آگاه دیو کارشناسان فروش با رانیمد هیکل

 . ندینما دیبه خر بیو ترغ قیداشته و آنان را تشو

 . دیداکنیفنون مذاکره تسلط پ یآموزش و مطالعه کتاب ها قیفنون مذاکره از طر به

 :یو فروش تلفن یابیبازار

و  ها کنفرانس دئویخود را به و یجا زیچ همه جیتدر و فروش سر مزرعه رو به اتمام است و به یجلسات حضور ی دوره

داشته باشد.  زیتلفن را ن قیفروش از طر تیریمد تیقابل دیفروشنده با جهیخواهد داد. درنت یرحضوریارتباطات غ

تنُ  صیمانند قدرت تشخ ییها ییتوانا نیباشد و همچن آشنا یبرتر در فروش تلفن یها کیبا تکن دیبا یتلفن ابیبازار

 دیجد یها یرا داشته باشد. بهتر است فروشندگان به تکنولوژ دیبه خر یو لیتما زانیم یابیارز یمخاطب برا یصدا



 یرگذارتریتأث یرحضوریغ یها  مسلط باشند تا در صورت لزوم بتوانند مکالمه…( و  میتا سیف پ،ی)مثلا اسکا

 یبرا یادیز یها حرف یابیبازار میفروش است . ما معتقد دنیدر حال بلع یابیمعتقدند که بازار ها یلیخ صورت بدهند.

را گذرانده باشند،  یابیبازار یها که دوره یآنها را سرمشق خود قرار بدهد. فروشندگان دیبا« فروش»گفتن دارد که 

بازار اگر با  قاتیتحق ایمحتوا  دیمانند تول ها تیاز فعال یاریعمل کنند. بس یتر از فروشندگان عاد موفق اریبس توانند یم

 کمک کنند. شتریبه همراه داشته باشند و به فروشِ ب یبهتر جینتا انندتو یشوند، م بیترک یابیعلم بازار

 :یجانیه هوش

و شما را  میبده یشتریب حاتیآن توض ی شده است که لازم نباشد درباره رفتهیقدر پذ در فروش آن یجانیهوش ه تیاهم

 .میکن قیتشو ،یجانیهوش ه تیبه تقو

 :یدسازیاسلا مهارت

 یفروش برگزار م ناریسم ای دیشو یاوقات به جلسات فروش دعوت م یو گاه دیده یانجام م یسازمان یها فروش اگر

شرح  گرانید یتان را برا و ساختار شرکت خچهیتار ایتان  محصول یها یژگی، لازم است که مشخصات و و دیکن

 . دییانم هیو کارشناسانه ته دیریبگ یرا هم جد یدسازیمهارت اسلا د،یده

 ارائه: مهارت

که  دیریرا در نظر بگ یا کنند و بفروشند. مثلا  فروشنده یخاص را معرف اریمحصولات بس دیاز فروشندگان، با یبعض

 یارتباط با مشتر تیریمد ای یساز کپارچهی یکه نرم افزارها یشرکت ای. کند یعرضه م ینرم افزار یراهکارها

فروش  ی فهیکه وظ ی. معمولا  فروشندگانفروشد یم و کند یعرضه م تیریکه خدمات مشاوره مد یشرکت ای. فروشد یم

دارند. مهارت  ازین یدسازیمهارت اسلا ای یفراتر از مهارت ارتباط یزینوع محصولات را بر عهده دارند، به چ نیا

 باشد. دیمف نهیزم نیدر ا تواند یارائه مطلب م

 مهارت فروش نیتر مهم دار؛یخر درک

ظاهر  موضوعِ به نی. همخواهد یچه م داریخر میاست که درک کن نیا یامروز یایمهارت فروش در دن نیتر یاصل

. شود یمحدود نم خواهد یچه م داریخر نکهیدر کسب و کار فقط به درک ا تیفروش موفق است. اما موفق ی هیساده، پا

وارد  یوقت یمشتر میبدان قایدق دیبا پسندد، یرا م رندکدام ب یمشتر میکه بدان ستیمهم ن نیتر، فقط ا ساده انیبه ب

 کند؟ یاست؟ چرا فلان برند را انتخاب م یا به دنبال کسب چه تجربه شود، یفروشگاه ما م

او را فراتر از انتظاراتش برطرف کند )در  یازهایاست که ن نیفروشنده ا ی فهیدارد و وظ یمجموعه انتظارات داریخر

 دی)قابل توجه تول دینما یم فیو تعر غیدارد شروع به تبل شیسود را برا نیشتریکه ب یمواقع فروشنده معمولا  برند نیا

توقعات او را  دیتوان یاست، نم یا موردنظر به دنبال کسب چه تجربه یکالا دیبا خر داریخر دیکنندگان( ( اگر ندان

 .دیبرطرف کن

 پسندانه  یمشتر فروش 

در زمان  قایدق یعنیانجام بدهد،  پسند یمشتر ی وهیبه ش یفروش تواند یرا درک کند، م داریخر یا که فروشنده یزمان

 یقطع یریگ میتصم یبرا داریخر کیقرار بدهد. مثلا اگر  ارشیدر اخت خواهد یم یرا که مشتر یزیمناسب، همان چ



 کیحال با کمبود وقت مواجه است،  نیراحت شود و در ع الشیدارد تا خ اجیاز محصول احت یشیآزما ی به استفاده

که  یا نسخه ،یمعمول ی نسخه کیآن هم نه  دهد، یاو قرار م اریدر اخت یشیآزما یا  سرعت نسخه به یفروشنده حرفه ا

 قهیقد ۰۳کمتر از  یحت یکالا را در مدت زمان یو ساده باشد و بتواند ارزش واقع عیو استفاده از آن سر یانداز راه

 باشند. که زِبر و زرنگ  هستند ی، عاشق فروشندگان دارانیثابت کند. خر

 داریعلاقه در خر جادیا یشناس روان

 یها . روشکنند یدر فروشگاه استفاده م یجذب مشتر یفروش برا یشناس از فروشندگان از روان یمحدود ی عده

 یاست که مشتر نیمؤثر ا یها از روش یکیبالقوه وجود دارد.  انیعلاقه در مشتر جادیا یبرا یمتفاوت یشناس روان

 داد . دیهجنس را به او خوا نیو بهتر دیریگ یوقتش را نم ادیمطمئن شود ز

 داریاعتماد در خر جادیا

که صداقت  کنند یم یهستند که به آنها اعتماد دارند. فروشندگان موفق حتما کار ی، عاشق معامله با کسان دارانیخر

 یجلب اعتماد مشتر یاز ابزارها یکی دار،یبه خر غیدر یثابت و اعتماد او را جلب کنند. کمک ب یخود را به مشتر

 فروش است. شیافزا یبرا

 مختصر محصول حیتوض

 یمهم اریمهارت فروش بس ،یبا مشتر دیشلوغ است، تعامل مختصر و مف یلیروزها سر همه خ نیا نکهیتوجه به ا با

نه  دهند یم تیاهم« اطلاعات انیب ی وهیش»به  شتریب دارانیاست. خر انیفروشندگان رو به پا ییِ پرُگو یاست. روزها

 ی چون حوصله د،یمهم اشاره نکن ی از سه نکته شیبه ب هاست که در هر مکالم نیا ییقانون طلا کیخودِ اطلاعات. 

 را فراموش خواهد کرد. ینکات اصل یبرد و مشتر دیمخاطب را سر خواه

 یمشتر یها مناسب به صحبت واکنش

حرف  نیهستند. ما هم ا یباورند که فروشندگان موفق، شنوندگان خوب نیفروش و متخصصان بر ا رانیاز مد یاریبس

. دهد ینشان م یواکنش مناسب یمشتر یها موفق به حرف ی . فروشندهماند یآن نم یبرا یحیتوض یو جا میرا قبول دار

که  ییها صحبت یدر راستا یو اقدام مناسب دیکن کدر د،یگوش بده یعنی د؛یریبگ ادیمهارت گوش دادن را  دیبا

 .دیانجام بده د،یا دهیشن

 محصولات ی درباره یاطلاعات جامع و کاربرد داشتن

 داریاز دو جهت ، متخصص هم باشند : خر دی. آنها باستندین داریو خر دکنندهیتول نیب یفقط پلُ ارتباط گرید فروشندگان

 یاشاره کنند و کالا زند یبا آنها سروکله م یکه مشتر یبه مشکلات توانند یهنگام فروش م بیترت نیرا درک کنند. به ا

،  یفروش یدرمورد کالا دیبدهند. با شنهادیاو پ ازیبرآورده کردن ن ای کلرفع مش یبرا یعنوان راهکار موردنظر را به

 هند.پاسخ بد حیطور کامل و صح را به یداشته باشند تا بتوانند سؤالات مشتر یاطلاعات کامل

 یبه مشتر کمک



از  یاری. بسدیکن نهیدر خودتان نهاد دیاست که با تیذهن کیمهارت فروش باشد،  کی نکهیاز ا شتریکردن ب کمک

به خودتان  د،یدر تعامل هست یمشتر کیهربار که با  دیکن ی. سعکنند یپنجه نرم م و مورد دست نیفروشندگان با ا

 .دیبه پول، به او نگاه نکن یابیدست یراب یو به چشم ابزار دیباش یمشتر رسان یاریکه  دیکن یادآوری

 ییگو  داستان

 کیخود را به  یکنند. فروشندگان ماهر، کالا افتیدر یشما اطلاعات فن یکالا ی درباره خواهند یلزوما نم دارانیخر

که از  یمثال، کس یکالاست. برا دیتبعات خر ای یقبل انیاحساس مشتر ر،یتصو نیو ا کنند یتر وصل م بزرگ ریتصو

تلفن  نیا دیخر قیدرآمد از طر شیبه دنبال افزا ست،ید تلفن نیدر واقع تنها به دنبال خر خرد یتلفن م ستمیس کیشما 

هدفش محقق  ستم،یس نیا دیکه با خر دیبه او ثابت کن یقبل انیمشتر ی درباره ییگو با داستان دیاست و اگر شما بتوان

 .دیا کرده بیترغ دیخواهد شد، او را به خر

 تیرا یکپ ای یسندگینو ییتوانا

از ارتباطات با  یاریمهم شده است که بس یمهارت فروش از زمان نیداشته باشند. ا یسندگیقدرت نو دیبا فروشندگان

 : دیداشته باش ادیرا به  ریز ییچند قانون طلا ت،یرا ی. در هنگام کپردیگ یصورت م لیمیا قیاز طر انیمشتر

 .دینگه دار نیخود را کوتاه، اما دلنش ی نوشته دیکن یبهتر است. سع د،یسیکمتر بنو هرچه

 .دیکن یساز یو آنها را شخص دیزمان بگذار تانیها نوشته یکه ممکن است برا یی. تا جادیسیننو یعموم

(. دیسیبنو یصورت مورد ها و نکات مهم را به قسمت یعنی) دیکن یبند ، متن خود را بولت نظم دادن به نوشته یبرا

 بار است. و کسالت یمتن طولان کی یتر از بررس ساده یلیخ ان،یمشتر یفهرست برا کی یبررس

را به سفارش دادن  یو مشتر دی( بگذارCall-to-Actionاقدام ) یبرا یفراخوان ی نهیگز کی ،یریگ جهیقسمت نت در

 .دیکن بیترغ

 یمجاز یدر فضا یبا مشتر ارتباط

اند.  شده لیتبد نیفروش آنلا یبرا یها به بستر شبکه نیرو به گسترش است و ا یاجتماع یدر شبکه ها یابیبازار

فروش  یبرا یعنوان ابزار و تلگرام، به نستاگرامیا ن،ینکدیل تر،یتوئ سبوک،یاز ف یا از فروشندگان حرفه یاریبس

فروش  یروهای. ندیدنبال کن یمجاز یایخود را در دن بانکه مخاط ستین نیا. منظور ما فقط کنند یاستفاده م شتریب

 ی تا بتوانند رابطه دهند یم بیترت ییدادهایهم رو یواقع یایدر دن آورند، یدست م که به یارتباطات قیاز طر یا حرفه

به فروش  یو تا حد زدیرا برانگ انیمشتر اقیاعتماد و اشت تواند یکار م نیبرقرار کنند. ا انیبا مشتر یتر مانهیصم

 کمک کند.

 انیشده با مشتر یساز یتعاملات شخص

فروشنده و  انی. تعاملات مزندیر یرا دور م یعموم یها غامی، پ دارانی. خرمیزانیگر یغاتیانبوه تبل یها امیما از پ ی همه

را با توجه به  ها امیاست که پ نیراه ا نیشده باشد. بهتر یساز یاثرگذار خواهد بود که شخص یزمان داریخر

 ی نهیها را با توجه به زم بهتر است شرکت B2B یابیبازار در. دیکن یبند دسته انیمشتر یشناخت تیجمع اتیخصوص

. دیبده رییتغ یو سن مشتر تیرفتار خود را برحسب جنس دی. در روابط رودررو هم بادیکن یبند طبقه شان تیفعال



تا  دیبرگزار شده است اشاره کن داریمانند آن خر یافراد یتان برا شرکت ایکه فروشگاه  ییدادهایبه رو دیتوان یم

 کند. تیمیاحساس صم شتریب یمشتر

 داریبالقوه به خر یمشتر لیتبد یفعالانه برا تلاش

 شیاز پ شیب دیبا دار،یاو به خر لیو تبد یجلب توجه مشتر یروزها حواس همه پرت است، پس فروشنده برا نیا

. دیکن یاو را همراه دیقدم تا زمان خر به قدم دیبلکه با د؛یتنها بگذار یریگ میتصم ریرا در مس یمشتر دیتلاش کند. نبا

 از،یتمام اطلاعات موردن دیدارد، با اجیاحت رعاملیمد دیتائبه  یینها یریگ میتصم یبرا یمشتر کیمثال اگر  یبرا

 حی. توضدیبگذار یمشتر اریورُفته در اخت شسته کنند، یکمک م رعاملیمد یرا که به متقاعدساز ییمحتوا و ابزارها

که حواس  ییایدن نیدر ا رندهیگ میبه شخص تصم حاتیانتقال آن توض یو سپس رها کردن او برا یبه مشتر یشفاه

 معامله است. کیاز دست دادن  یهمه پرت است، به معن

 فروش یها یاز تکنولوژ استفاده

. کنند یاستفاده م دیجد یها یو کوتاه کردن چرخه فروش، از تکنولوژ ییبهبود کارا یفروش برا یها از بخش یاریبس

که فروشندگان تنها  دهد یسازمان ها نشان م ریدارند، اما آمار اخ یشتریب یها روزها فروشندگان مشغله نیا نکهیبا ا

 یها یکه بتواند از تکنولوژ یا . فروشندهیناکارآمد یعنی نیا واز زمان خود را واقعا مشغول امر فروش هستند  ۰۷۳

 یشتریکار در واقع زمان ب نیجلوتر است، چون با ا بانشیقدم از رق کی رد،یدر جهت کارآمدتر شدن بهره بگ دیجد

 مشغول کار فروش خواهد بود.

 روزانه و هدف فروش یها تیفعال انیارتباط م جادیا

است که  یزیچ نی. افتدیروز آخر فصل اتفاق ب ایدر روز آخر ماه  مرتبه کیکه  ستین یزیبه هدف فروش چ دنیرس

تا آخر ماه به  کنند یم یزیر برنامه یخود را طور ی روزانه فیدارد. فروشندگان باتجربه وظا ازین یزیبه برنامه ر

مثال،  یارزشمند است. برا اریو بس شود یمهارت فروش به مرور زمان کسب م نیبرسند. ا شده نییهدف تع

در ماه بعد  یطور حدود بالقوه داشته باشد، به انیماه فلان تعداد جلسه با مشتر کیاگر در  فهمد یم جیتدر به یا فروشنده

 دیآن کارکن یساز ادهیپ یفروش و راهبردها یهدف گذار یفلان درصد از آن جلسات به فروش منجر خواهند شد . رو

 . دیریبگ یعال جیتاتا ن


