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  عنوان یک حرفهفروش به 

رسانی به دیگران صرفاً یک شغل باشد، یک شیوه زندگی و نوعی از خدمتای است که بیشتر از آنکه فروش، حرفه

کنند، دهند، بلکه مشکلات آنها را حل میاست. فروشندگان نه تنها کالاها و خدمات را به مشتریان ارائه می

رفه بر پایه بخشد. این حها را بهبود میکنند که زندگی آنهایی ارائه میحلنیازهایشان را شناسایی کرده و راه

توان هنر و علمی دانست که افراد را به تعامل انسانی و ایجاد روابط استوار است؛ به همین دلیل، فروش را می

  کند.تر میهم نزدیک

  

  تعریف فروش شخصی 

طور مستقیم با مشتری در تعامل است و تلاش فروش شخصی در حقیقت فرآیندی است که در آن، فروشنده به

پیوند » قاعده طلایی فروش«حل ممکن را پیشنهاد دهد. این مفهوم با ی او را بفهمد و بهترین راهکند نیازهامی

این قاعده، اساس فروش ». طور که دوست دارید با شما رفتار کنند، رفتار کنیددیگران را همان«خورده است: 

  کند.اخلاقی است و به ایجاد اعتماد و احترام متقابل کمک می

  

  اهمیت فروش 

ها در خط مقدم هستند و با مشتریان فروشندگان، نیروی حیاتی هر سازمان تجاری هستند. آنها نمایندگان شرکت

شود محصولات و خدمات به بازار برسند، رضایت مشتریان تعامل دارند. اهمیت فروش در این است که باعث می

ر، بدون فروش، چرخ صنعت و تجارت افزایش یابد، و در نهایت سودآوری شرکت تضمین شود. به عبارت دیگ

  چرخد.نمی

  

  ای عالی است؟چرا فروش یک انتخاب حرفه 

کند. در این حرفه، ای فراهم مینهایت را برای رشد شخصی و حرفههای بیای است که فرصتفروش، حرفه

های خود کنند و روش ریزیصورت مستقل برنامهتوانند بهها میفروشندگان از آزادی عمل بالایی برخوردارند. آن

دهد که فرد را به بهبود مداوم را برای دستیابی به اهدافشان تع�ن کنند. همچنین، فروش چالشی دائمی ارائه می

های فراوان برای پیشرفت شغلی است. بسیاری از های این حرفه، فرصتکند. یکی دیگر از جذابیتوادار می

  اند.آغاز کرده ها کار خود را از فروشمدیران ارشد شرکت
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  های کلیدی برای موفقیت در فروشمهارت 

ای باید عاشق ها ضروری است. یک فروشنده حرفهها و مهارتای از ویژگیبرای موفقیت در این حرفه، مجموعه

ای خوب، متعهد به اصول اخلاقی و دارای خدمت به دیگران باشد و از ارتباط با مردم لذت ببرد. او باید شنونده

هایی است که های ارتباطی قوی باشد. توانایی تفکر استراتژیک و مدیریت زمان نیز از جمله مهارتاناییتو

  کند.فروشندگان موفق را از دیگران متمایز می

  

  کننده مشکلاتای: یک مشاور و حلفروشنده حرفه 

د. او باید بتواند نیازهای کنای بیش از اینکه یک محصول بفروشد، نقش یک مشاور را ایفا میفروشنده حرفه

هایی خلاقانه ارائه دهد و ارزشی واقعی خلق کند. این نقش مستلزم داشتن حلمشتری را شناسایی کند، راه

دانش کافی درباره محصول، مشتری و بازار است. فروشندگان باید یاد بگیرند که چگونه با صداقت و شفافیت با 

  ها اهمیت دهند.مشتریان رفتار کنند و به نیازهای آن

  

  آینده حرفه فروش 

شده و خدمات عالی هستند، اهمیت فروش بیش سازیهای شخصیدر دنیای امروز که مشتریان خواهان تجربه

مداری، خلاقیت و از پیش افزایش یافته است. آینده این حرفه به فروشندگانی تعلق دارد که بتوانند با اخلاق

ها، بلکه ایهای فروش نه تنها برای حرفهبلندمدت بسازند. یادگیری مهارتتوجه به نیازهای مشتریان، روابط 

  برای هر فردی که خواهان ارتباط مؤثر با دیگران است، ضروری است.

  

  بندیجمع 
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عنوان یک حرفه، بیشتر از یک شغل یا فعالیت اقتصادی است. این حرفه، نوعی خدمت به جامعه و فروش به

روشی برای کمک به دیگران است. فروشندگان موفق با ایجاد روابط مبتنی بر اعتماد و احترام، نه تنها به رشد 

  کنند. ن ایفا میکنند، بلکه نقشی کلیدی در بهبود زندگی مشتریاوکار خود کمک میکسب

دهد و نگرد، به دیگران اهمیت میای کسی است که با عشق و تعهد به این حرفه میدر نهایت، فروشنده حرفه

  دهد.ر تعامل با مشتریان ارائه میای، بهترین نسخه خود را دبا رعایت اصول اخلاقی و حرفه

  

  

  ایآمادگی برای فروش رابطه 

ای برای تداوم و سازند، بلکه زمینهحفظ روابطی است که نه تنها فروش را ممکن میای هنر ایجاد و فروش رابطه

ای اساسی در این فرایند ای، مرحلهکنند. آمادگی برای فروش رابطهرشد همکاری بین فروشنده و مشتری فراهم می

به اصولی پرداخته شود. در این بخش، است و شامل درک نیازهای مشتری، ایجاد اعتماد، و ارتباط مؤثر می

  ای باید بداند.ای برای موفقیت در فروش رابطهشود که هر فروشندهمی

  

  کنند؟چرا مردم خرید می 

ای است. خریداران اغلب تصمیمات خود را بر های اولیه در فروش رابطهدرک دلایل خرید مشتریان، یکی از گام

شناختی از جمله ن تصمیمات تحت تأثیر عوامل روانگیرند. ایاساس ترکیبی از نیازهای منطقی و احساسی می

ای که بتواند این عوامل را تشخیص دهد، قادر انگیزه، نیاز اقتصادی، و آگاهی از نیازهایشان قرار دارد. فروشنده

  خواهد بود تا نیازهای مشتری را به طور دقیق پاسخ دهد.

  



 

 
 Robins.ir 

 

 

 

4 
 
 

 

 

  کنند.جویی در زمان، یا بهبود کیفیت زندگی خرید میرفههایی مانند راحتی، صانگیزه: مشتریان اغلب با انگیزه -

  اران به دنبال بهترین ارزش در برابر پول خود هستند.نیاز اقتصادی: بسیاری از خرید -

ا کمک کند شناسند و فروشنده باید به آنهخوبی نمیگاهی از نیازها: گاهی اوقات، مشتریان نیازهای خود را بهآ  -

  اسایی کنند.تا این نیازها را شن

  

  ایارتباط مؤثر: پایه فروش رابطه 

شود؛ ای، برقراری ارتباط مؤثر با مشتری است. ارتباط تنها به صحبت کردن محدود نمییکی از ارکان فروش رابطه

بلکه شامل گوش دادن فعال، تفسیر زبان بدن، و ایجاد ارتباطات غیرکلامی نیز هست. در اینجا چند نکته کلیدی 

  باط مؤثر آورده شده است:برای ارت

  های مشتری بدون قضاوت و با توجه کامل.. گوش دادن فعال: شنیدن صحبت1

  . توجه به زبان بدن: فروشنده باید به اشارات غیرکلامی مشتری توجه کند، مانند حالات چهره و حرکات دست.2

  ، نه صرفاً فروش محصول.. ایجاد اعتماد: مشتری باید احساس کند که فروشنده در پی منافع او است3

  

  دانش فروش: پایه آمادگی 

ای نیاز به دانش دارد. این دانش شامل اطلاعات جامع درباره محصول، فروشنده برای موفقیت در فروش رابطه

های مناسب به مشتری حلتر باشد، توانایی او در ارائه راهبازار، رقبا و مشتری است. هرچه دانش فروشنده عمیق

  یابد. یافزایش م

  ها، مزایا، و کاربردهای محصول خود را به طور دقیق توضیح دهد.دانش محصول: فروشنده باید بتواند ویژگی -
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  شده است.سازیدانش مشتری: شناخت نیازها، ترجیحات، و مسائل مشتری کلید ارائه پیشنهادات شخصی -

حصول خود را بهتر به مشتری کند تا مزایای ممیکمک  دانش رقبا: آگاهی از نقاط قوت و ضعف رقبا به فروشنده -

  ارائه دهد.

  

  

  شناختیاستفاده از ارتباطات روان 

شناختی برقرار کند. این به معنای درک احساسات مشتری ای موفق است که بتواند با مشتری ارتباط روانفروشنده

کند و به نیازهایش فروشنده او را درک میشود مشتری احساس کند و توانایی همدلی با اوست. همدلی باعث می

  تواند تأثیرگذاری فروشنده را افزایش دهد:) میFAB» (هامزایا و ویژگی«دهد. همچنین استفاده از اهمیت می

  ): خصوصیات محصول.Featuresها (ویژگی -

  کند.): چگونه محصول به رفع نیاز کمک میAdvantagesمزایا ( -

  چرا محصول برای مشتری اهمیت دارد.): Benefitsفواید ( -

  

  شناسی خریداصول روان 

ای که نیازشان را شناسی خرید اهمیت زیادی دارد. مشتریان از لحظهای، درک فرایند رواندر فروش رابطه

کنند. فروشنده باید بتواند هر گیرند، چندین مرحله را طی میدهند تا زمانی که تصمیم به خرید میتشخیص می

  ز این مراحل را هدایت کند:یک ا

  کند مشکلی دارد یا چیزی کم دارد.. تشخیص نیاز: مشتری احساس می1


