КАК СТАТЬ УСПЕШНЫМ ПРОДАВЦОМ?

Наш мир начал прогрессивно и цивилизованно развиваться благодаря торговле. Торговцы исследовали и объединяли мир через продажи.
И так как цель любого продавца – это прибыль, поэтому успех в данном случае прямо пропорционален объемам реализации. Но процесс ее получения иногда идет вразрез с честностью, ненавязчивостью и воспитанностью – теми качествами, которыми должен обладать хороший продавец в представлении покупателя. Успешными себя могли бы назвать и те, кто умеет находить с покупателями общий язык и, поняв их запросы, предоставлять именно те товары и услуги, на которые есть спрос.
О том, как стать таким успешным продавцом, написано уже немало книг – как для начинающих, так и для профессионалов. При этом существует несколько подходов к тому, как же добиться этой самой успешности.
Британские маркетологи ставят на первое место коммуникационные навыки продавца. На втором, по мнению британцев, месте – высокий уровень мотивации и трудоспособность продавца, а также отличное знание продукта, с которым он работает. Американский подход базируется на двух взаимодополняющих качествах продавца, обеспечивающих ему успех – это эмпатия и честолюбие. Эмпатией называют способность продавца чувствовать и думать как покупатель, понимать его запросы и проблемы. И второе качество, выделяемое американцами как необходимое для достижения успеха в области торговли, – это честолюбие. В данном случае под ним следует понимать желание продать товар независимо оттого, какую прибыль принесет сделка, – это как бы внутренняя потребность в продаже, принцип. Приверженцы данного подхода говорят о том, что, обладая этими «магическими» качествами, продавец станет успешным, какой бы товар он ни продавал.
И тот и другой подход дают богатую пищу для размышления и совершенствования своих профессиональных качеств продавца. Взяв на вооружение хотя бы несколько принципов успешности и умело применив их, любой продавец сможет повысить эффективность своего труда и стать «хорошим» и для покупателей, и для себя самого.
1. Бакшт К. А. Усиление продаж. – СПб.: Питер, 2010. – 304 с. (Серия «Искусство продаж»).
В книге рассматриваются проблемы, с которыми сталкиваются сотрудники отдела продаж при привлечении корпоративных заказчиков. Автор в своей книге описывает эксклюзивный, не имеющий аналогов материал, основанный на практическом опыте. Весь материал сгруппирован по разделам: «Усиление продаж», «Этапы развития отдела продаж», «Бизнес в условиях кризиса» и других. В конце книги вы найдете рекомендации: «Как управлять собственным капиталом», которые могут быть полезны не только для бизнесмена, но и лично для каждого человека.
2. Волчук С. А. Продажи для бизнеса: верные решения. – СПб.: Речь, 2010. – 156 с.
Эта книга о том, как продавать эффективно и что для этого надо делать менеджерам по продажам и непосредственно продавцам-консультантам. Изложенный автором материал позволит понять идеи и принципы продаж для бизнеса и правильно применять их в любой компании, торгующей для бизнеса. Предложенная книга является практическим руководством для каждого продавца, содержащим целый арсенал инструментов для эффективной повседневной работы в продажах.
3. Полещук О. Машина продаж. Системный подход к активным продажам. – М.: Альпина Паблишера, 2010. – 204 с.
Автор книги – опытный консультант-практик – предлагает эффективный системный подход к активным продажам. В книге рассматриваются все этапы и темы коммерческих переговоров – от их начала до момента заключения сделки. Большое внимание уделяется работе с возражениями клиента, в том числе поведению в сложных, стрессовых ситуациях.
4. Шиффман С. 25 стратегий продаж, или С этого дня ваши продажи взлетят до небес / Пер. с англ. – М.: Издательство Гиппо, 2010. – 128 с.
Автор книги – крупнейший американский специалист в области обучения навыкам продаж. В его книге описаны простые, точные, легко приме​нимые советы в области продаж, которые помогли сотням компаний по всему миру. Книга Стивена Шиффмана о том, как стать уверенным и успешным продавцом. Продавцом – в широком смысле этого слова, потому что под «продажей» понимается еще и умение представлять, рекомендовать что-либо, проводить презентацию, причем не только товаров и услуг, но и самого себя – как специалиста, профессионала да и просто хорошего человека.
Представленные в обзоре книги вы можете прочитать, посетив Национальную библиотеку Удмуртской Республики. Для экономии свое​го времени вы можете забронировать издание на сайте www.unatlib.org.ru и быстро получить книги в удобное для вас время.
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