


बेचना कितना आसान हैं 
“हमारी मुस्िान एि ऐसा ब्लैंि चेि है जिसे हम बार- बार भुना सित ेहैं” 

“पहले हम खुद िो बेचत ेहै, तब िािर हमारा प्रोडक्ट बबिता हैं” 

1. बेचना सीखें 
यदि आप सेल्स के क्षेत्र में सफलता चाहत ेहैं तो सबसे पहले अपने आप से यह 6 वायिे करने 
होंगे: 

1. बुननयािी चीजों पर लगातार काम करेगे। ककसी काम को सीखने की शुरुआत उसकी बनुनयािी 
चीजों को सीखने से होती है। For Example: स्पोर््टस के क्षेत्र में player Daily Practice करत ेहैं, 
बार-बार करत ेहैं और लगातार करत ेरहत ेहै। नयी चीजों से ज़्यािा उनका ध्यान बुननयािी 
चीजों की Practice पर होता है। एक फुटबॉल player घंटो तक Blocking की Practice करता है। 
फुटबॉल की ये बनुनयािी चीज हैं। इन पर महारत हाससल करके ही कोई player अपने को शे्रष्ठ 
साबबत कर सकता है। 

2.जीतने की प्रनतबद्धता। सामान्य लोगों में और ववजेताओं में फक् ससर््फ इतना होता है कक 
एक ववजेता जीत के सलए प्रनतबद्ध रहता है। आप खुि से यह वायिा न करे कक आप परूी 
कोसशश करेंगे या जी-जान लगा िेंगे। आप ससफ् और ससर््फ यह वायिा करें कक ककसी भी हाल 
में आप जीत कर रहेंगे। 

3.दिमाग खलुा रखें। आपको खुि से यह वायिा करना है कक आप ककसी भी स्स्िनत में दिमाग 
खुला रखेंगे और नयी चीजों को सीखने और स्वीकारने के सलए Ready रहेंगे। स्जनके पास यह 
quality होता है, वह हमेशा एक अच्छे श्रोता होते हैं, स्जसके चलते लोगों से बेहतर relation बना 
पाते हैं।  

 



4.एक सपंूर् ्प्रोफेशनल बने। आपके काम-काज, आपकी भेश-भूषा और आपके व्यस्ततत्व से एक 
संपूर् ्प्रोफेशनल की झलक समलनी चादहए। एक कच्चे प्रोफेशनल और एक पतके प्रोफेशनल 
में बहुत र्फक् होता है। एक पतका प्रोफेशनल आत्म-ववश्वास से लबालब रहता है और वह बहुत 
गुर्ी होता है।  

5.व्यवस्स्ित रहें। Successful और Unsuccessful लोगों में एक बडा र्फक् यह होता है कक जहां 
एक Successful व्यस्तत हर काम को व्यवस्स्ित ढंग से करता है वहीं एक Unsuccessful व्यस्तत 
का जीवन अस्त-व्यस्त रहता है। हमारे पास असीसमत समय नहीं होता, हर प्रोफेशनल को 
समय-सीमा के भीतर ही कोई काम ख़त्म करना होता है। इसीसलए स्जन्हें सफलता की आित 
डालनी है, वह सबसे पहले व्यवस्स्ित होने की आित डालत ेहैं। 

6.पैनी नजर रखें हम जो िेखते हैं उसी पर ववचार करत ेहैं। और उसी ववचार के आधार पर 
अपने क़िम बढात ेहैं। सफलता उन्हीं को समलती है जो पनैी नजर रखते हैं। अवसर को पहचान 
लेत ेहैं और उसे बेकार नहीं जाने िेते। उसका परूा- पूरा र्फायिा उठाने से नहीं चूकते। 

2. खदु िो बेचना सीखें 
एि salesman िो हमेशा एि बात ध्यान में रखनी चाहहए: लोगों िी रुचच खुद में है, न कि 
आप में। दनुनया िा हर इंसान, खुद िो सबसे महत्वपूर्ण समझता है। और उन लोगों िे साथ 
ज़्यादा घुल-ममल िाता है, िो उसे महत्वपूर्ण महसूस िरवात ेहैं। यह बात हर salesman िो 
ध्यान में रखनी चाहहए। इसी बात में सफलता िा राज़ निपा है। 

इन बातों पर ध्यान िें:  

 लोगों को समझने की कोसशश करें।  

 याि रखें कक लोगों की रुचच खुि में ज्यािा होती है।  

 "मैं, मेरा, मुझसे," जैसे शब्िों का ज्यािा use न करें।  

 "आप, आपका, आपसे," जैसे शब्िों का ज़्यािा use करें।  

 लोगों से ऐसे ववषय पर बात करें, स्जसमें उनका Interest हो।  



 कोसशश करें कक लोग अपने बारे में बताए। उनके life से related question पूछे। 

3. दसूरों िो महत्वपूर्ण महसूस िराए 

एक salesman के सलए सबसे बढकर उसका customer ही होता है। एक सफल salesman यह 
जानता है कक िसूरों को महत्वपूर् ्महससू कराने पर वह Positive feedback िेते हैं। वह आपके 
बारे में और आपके प्रोडतट के बारे में Positive राय बना लेत ेहै। ऐसा ससर््फ इससलए होता है 
तयों कक संसार का हर व्यस्तत ख़िु को महत्वपूर् ्समझता है।  

Customer को महत्वपूर् ्महसूस कराने के सलए  इन 4 steps को follow करे।  

- लोगों को उनके नाम से सबंोचधत करे।  

- लोगों को ध्यानपूवक् सुनें।  

- जवाब िेने से पहले िोडा रुके।  

- बातचीत के िौरान हमेशा सामने वाले व्यस्तत की बात करे। 

4. सहमत होने िी िला 
सहमत होने की कला स्जसने सीख ली, वह न ससफ् बेहतर relation बना पाता है, बस्ल्क बेहतर 
ढंग से बबक्री करना भी सीख लेता है। इस कला को सीखने के सलए इन 4 Methods को follow 

करे :  

- Customer के साि सहमत रहें।  

- यह खुलकर कहें कक आप उनसे सहमत हैं।  

- असहमनत खुलकर न दिखाएं।  

- अपनी गलती तरुन्त स्वीकार लें। 
 

 

 



5. Best Behaviour िे द्वारा खदु िो बेचे 

जीवन के हर क्षेत्र में व्यस्तत का behavior बहुत मायने रखता है। लेककन अतसर salesman 

इस पहल ूपर ध्यान नहीं िेत ेऔर इसका नतीजा उन्हें भगुतना पडता है। यह सोचना जरुरी है 
कक customer की नजर में आपकी कैसी छवव है। अपनी नजर में तो हमारी छवव हमेशा अच्छी 
रहती है, मगर िसूरों की नजर में कैसी है, इस पर ववचार करना बेहि जरुरी होता है। Best 

behavior के सलए इन steps को follow करे – 

1. सीसमत और गररमापूर् ्रहें।  

सीसमत behavior हमेशा प्रशंसा के काबबल होता है और इससे व्यस्तत की गररमा बनी रहती 
है। आप जो कहत ेहैं और जो करत ेहैं, उसमें आपका Self respect झलकना चादहए। सेल्स के 
क्षेत्र में कहा जाता है कक जब हर हाल में खुि को बेचना ही है, तो तयों न ख़ुि को एक क़ीमती 
इंसान की तरह प्रस्ततु करें। इसका मतलब यह नहीं कक आप में घमडं आ जाए; बस्ल्क इंसका 
सीधा मतलब यह है कक आप में Self-confidence और Self respect भरा रहे।  

2. ख़ुश रहें। िखुी व्यस्तत से कोई समलना नहीं चाहता, वहीं ख़ुशी व्यस्तत से हर कोई हाि 
समलाने को तैयार दिखता है। सेल्स के क्षेत्र में आप लटका हुआ चेहरा लेकर नहीं उतर सकते। 
लोग बेसे ही परेशान है उन्हें ओर परेशान नहीं कर सकते। बही salesman सफल होता है, जो 
ख़ुश रहता है और लोगों को हंसाने की कोसशश करता है।  

3. उत्सादहत रहें। जीवन के हर क्षेत्र में, उत्सादहत लोग िसूरों के मुक़ाबले ज़्यािा सफल होते 
हैं। वही लोग ज़्यािा पैसे कमात ेहैं और ज़्यािा ख़ुशहाल होते हैं। स्जनके पास उत्साह की कमी 
है, उन्हें ननराश होने की जरूरत नहीं। उत्साह एक ऐसी चीज है, स्जसे अभ्यास के द्वारा अपने 
भीतर लाया जा सकता है।  

4. ईमानिारी बरतें। सेल्स के क्षेत्र में ईमानिारी को सबसे बडा गुर् समझा जाता है, और 
ईमानिार salesman को सबसे ज़्यािा पसिं ककया जाता है।  



5. ज्यािा बेचैनी न दिखाएं। ककसी बड ेसौिे से पहले, अतसर एक salesman घबराहट और बेचैनी 
महससू करता है। ऐसा होना Natural है। मगर ग़लती उससे तब हो जाती है, जब वह अपनी 
बेचैनी जादहर कर िेता है। इससे उसे बचना चादहए। हमारी बेचैनी और घबराहट िेखकर लोगों 
के अंिर संिेह उत्पन्न होता है और वह पीछा छुडाने की कोसशश करत ेहैं। इससे सौिा हमारे 
हाि से जा सकता है। एक salesman के सलए बेहतर यही होता है कक वह हर हाल में अपनी 
बेचैनी और घबराहट को िबा ले जाए; कभी जादहर न होने िे!  

6. ककसी के बारे में बुरा मत कहें। एक सफल salesman कभी अपने competitor या उसके 
प्रॉडतट की बरुाई नहीं करता। वह भले तुलनात्मक अंतर दिखाने का प्रयास करे, लेककन 
competitor के प्रॉडतट की बुराई से बचता है। सेल्स के क्षते्र में, अपनी ववशेषताओ ंको बताना 
जरुरी है, लेककन ककसी की बरुाई करना जरुरी नहीं है।  

7. धन्यवाि कहना सीखें। हम सब चाहते हैं कक हमारे काम की और हमारी प्रशंसा की जाए। 
हमारे सलए कोई आभार प्रकट करता है तो हम अच्छा महससू करत ेहै। मगर बहुत से salesman 

इस बात को समझत ेही नहीं। वह अपना काम ननकाल लेतें हैं और चलत ेबनत े है। ऐसे 
salesman न तो अपने साि लोगों को जोड पाते हैं. और न ही कोई लबंा चलने वाला relation 

बना पात ेहैं। 'धन्यवाि' कहते समय इन बातो का ध्यान रखे  

 - ईमानिारी के साि 'धन्यवाि' कहें।  

 - स्पष्ट रूप से और खलुकर कहे।  

 - Customer की तरर्फ िेखकर धन्यवाि िे।  

 - हमेशा Customer का नाम लेकर धन्यवाि िें।  

 - धन्यवाि िेने का अवसर तलाशे। 
 



अब बात िरते है "सुनना सीखें" िे बारे में क्योकि "यहद किसी िो सुनना नही ं
आता तो उसिे मलए िुि बेचना बहुत ही मुजकिल हो िाता है।" 

सुनना सीखें 
जब आप ककसी Customer को ध्यान से और ईमानिारी के साि सनुत ेहैं तो वह खुि को 
महत्वपूर् ्महसूस करता है, और उसकी प्रनतकक्रया बेहि positive हो जाती है। सनुने की आित 
डालने से एक और र्फायिा होता है; स्जतना ज़्यािा आप सनुत ेहैं, उतना ज़्यािा आप सीखत ेहैं 
और उतने ही समझिार होते जाते हैं। हम सबमें बेहतर श्रोता बनने की योग्यता होती है। इस 
कला को सीखने के सलए इन 5 steps को follow करे:  

- वतता की तरफ िेखकर सनुें।  

- वतता की तरफ झुककर और ध्यान से सुने।  

- Meaningful question करें।  

- टोकने और ववषय बिलने की गलती न कों।  

- बातचीत के िौरान 'आप और 'आपका जैसे शब्िों का प्रयोग करें, न कक 'मैं और 'मेरा।  

 

अब बात िरत ेहै "बबक्री िैसे िरें" िे बारे में 

बबक्री िैसे िरे 

1. बबक्री िैसे शुरू िरें 
ककसी भी काम की शुरुआत उतनी ही महत्वपूर् ्है स्जतना की उसका अंत। अगर शुरुआत 
अच्छी न रहे तो अंत अच्छा होना मसु्श्कल है। बबक्री की शुरुआत के सलए इन 3 steps को 
follow करे:  

 



1. शुरूआती क्षर्ों में ही सौिे का रुख तय हो जाता है।  

शुरुआत positive होती है तो 10 में से 9 बार result positive होत ेहैं। ककसी भी मीदटगं की 
शुरुआत एक मसु्कान के साि करें। बिले में आपको भी मुस्कान समलेगी और शुरुआत अच्छी 
होगी। जब शुरुआती पलो में ही हमििी का आिान-प्रिान हो गया! इसके बाि कुछ अच्छा कहे; 

कोई Compliment या बधाई िें, इससे माहौल में और समठास घुलेगी। याि रखें, समठास और 
मुस्कान बांटेंगे तो बिले में समठास और मुस्कान समलेगी।  

2. सभंव हो, तो Customer के सामने एक् salesman नहीं, एक सलाहकार के रूप में पेश आए। 

जब आप customer को सबसे महत्वपूर् ्मानत ेहैं तो आप उसका भला-बरुा सोचने लगते हैं 
और ख़ुि को एक प्रकार के सलाहकार के रूप में िेखते हैं। वहीं एक ऐसा salesman जो ख़ुि 
को महज एक salesman समझता है, सलाहकार नहीं, ग्राहक की भावनाओ ंको अनिेखा कर, ससर््फ 
प्रॉडतट बेचने पर ध्यान रखता है। इस बात को इस Example से समझत ेहै:  

- "हम शयेर बेचत ेहैं।" इसकी जगह यह कहे "हम money investment सलाहकार हैं।" "हम 
money investment ववशषेज्ञ हैं।"  

- "मै insurance policy बेचता हूूँ" इसकी जगह यह कहे "मैं insurance सलाहकार और 
ववशषेज्ञ हंू।"  

- "मैं सेल्समेन हंू" इसकी जगह यह कहे "मैं माकेदटगं प्रोफेशनल हंू।"  

इस प्रकार के शब्िों के use से, लोगों पर कुछ ऐसे positive असर पडत ेहैं:  

- वह कुछ सहज हो जाते हैं।  

- आपको ज़्यािा सम्मान समलता है।  

- उनकी स्जज्ञासा और रुचच बढती है।  

- बबक्री की संभावना बनती है।  

3. बिकी की कोसशश से पहले customer की Requirements की जानकारी लें। आप लोगों की 
help तब तक नहीं कर सकत,े जब तक यह समझ नहीं जाएं कक उनकी Requirements तया है। 



इससलए customer की Requirements का पता लगाने से, बबक्री में सफलता समलती है। customer 

की Requirements जानने के सलए इन steps को follow करे:  

 - Customer की सामास्जक-आचिक् स्स्िनत की जानकारी लें।  

 - Customer यदि businessman है तो उसके स्टॉक की जानकारी लें।  

 - Customer को ध्यान से िेख-सुनकर उसकी Requirement का अनुमान लगाएं।  

 - Customer से meaningful question पछेू, जैसे - "आपको Problem कहां नजर आती है?.. ककस 
चीज से इसका Solution होगा ?" 

 

2. सेल्स पे्रिेंटेशन िैसे दे 

हर एक salesman की यह कोसशश होनी चादहए कक वह बेहतर से बेहतर सेल्स पे्रजन्टेशन िेना 
सीखे। यह भी अपने आपमें एक कला है, स्जसे सीखे बबना salesman सफल नहीं हो सकता। 
इस कला को सीखने के सलए इन 7 steps को follow करें :  

1. Customer की नजरों के सामने प्रस्ततु करों।  

मान लें कक आपकी Pocket में एक पेंससल है, स्जसे आप बेचना चाहत ेहैं। आप customer से 
कहत ेहैं, "मेरे पास एक पेंससल है। मैं उसे आपको बेचना चाहता हूूँ।" लेककन अच्छा salesman 

इस situation में customer की तरर्फ िेखत े हुए जेब में से पेंससल ननकालकर, customer की 
नजरों के सामने रखेगा और कहेगा, "यह पेंससल मैं आपको बेचना चाहता हूूँ।" िोनों situation 

में र्फक् यह है कक जहां पहली बार customer ने पेंससल को िेखा ही नहीं, वहीं िसूरी बार उसने 
पेंससल को अपनी नजरों के सामने पाया। िसूरी बार में प्रॉडतट का रंग-रूप, आकार-प्रकार सब 
कुछ उसकी नजरों के सामने िा।  

 

 



2. फायिा बेचें, न कक प्रॉडतट या सेवा  

इस िनुनया का हर Business, कोई न कोई र्फायिे के सलए होता है। लेककन ज़्यािातर salesman 

इस बात को नहीं समझते। वह अपने प्रॉडतट या सेवा की बबक्री पर ध्यान िेते हैं, न कक 
customer के फायिे पर! आप यह भलू न करें। अपना प्रॉडतट या सववस् नहीं, बस्ल्क customer 

का र्फायिा customer को बेचने का प्रयास करें।  

3. बबक्री की प्रकक्रया में customer को मानससक और शीरीररक रूप से शासमल करें  

आइटम customer के हािों में िमा िें। उसे महसूस करने िें, उसकी गंध लेने िें, उसे हाि में 
िामें रखने िें। customer से question पछेू, उनकी opinion जानने की कोसशस करें। ऐसा करने 
से आप customer को मानससक और शारीररक रूप से बबक्री की प्रकक्रया में शासमल कर लेत ेहैं। 
बबक्री की शुरूआत से लेकर अंत तक customer पूरी तरह आपके साि शासमल है।  

4. ववश्वास दिलाने के सलए तीसरे पक्ष की गवाही प्रस्तुत करें।  

मान लें कक आप ककसी customer को insurance policy बेचना चाहते हैं, ऐसे में आप ककसी अन्य 
customer को समले फायिे के बारे में बताते हैं। तो इसका एक बडा ही positive प्रभाव पडता 
है। जैसे, श्रीमती डडसूजा को हमने यही पॉसलसी बेची है। वह अपने Future को लेकर कार्फी 
ननस्श्चन्त हो गयी है। यह सनुकर सामने वाले  customer को एक प्रकार का भरोसा समलता 
है।  

5. एक प्रॉडतट की िसूरे से तुलना न करें  

कई salesman एक साि बहुत सारे प्रॉडतट लेकर customer के सामने बैठत ेहैं, और एक प्रॉडतट 
का िसूरे के साि Comparison करते हुए customer को Confusion में डाल िेत ेहैं। वह यह 
Decision ही नहीं कर पाता कक तया ख़रीिे और तया नहीं।  

 

 



6. अपनी बात ठीक ढंग से समझाए ं 

बहुत से salesman इतनी जल्िी-जल्िी और इतना अस्पष्ट रूप से बोलत ेहैं कक customer उनकी 
बातों को ठीक ढंग से समझ ही नहीं पाता। इसके चलत ेववक्री हों नहीं पाती। एक बार में ही 
सब कुछ समझा िेने की कोसशश न करें। बारी-बारी से एक-एक चीज समझाएं। सेल्स के क्षेत्र 
में वही सफल होता है जो customer को अपनी बात ठीक ढंग से और परूी तरह समझाने में 
संफल होता हैं।  

7. ग्राहक को ध्यानपवूक् िेखें और सनुें।  

आपको हर बार सफलता समलेगी यदि अपनी आूँख और कान खलेु रखेंगे। अपना परूा ध्यान 
customer को िेखने और सनुने में लगाए।ं उसकी एक भी प्रनतकक्रया को अनिेखा न करें, तयोंकक 
उसकी एक भी प्रनतकक्रया बबक्री के सलए मायने रखती है। आप तभी बेच पाएगें, जब आप आंख-
कान और दिमाग खुले रखकर चौकन्ना रहेंगे। 
 

3. आपत्तियां दरू िैसे िरे 

आपवि या ववरोध से हमें यह पता चलता है कक customer के मन में तया चल रहा है। यह 
अपने आप में एक अवसर होता है। आप customer की आपवियां िरू करके बबक्री परूी करने में 
सफल हो सकते हैं। लेककन आपवियां िरू करत ेसमय इन बातो का ध्यान रखें:  

- हुनर का इस्तमाल करे तागत का नहीं।  

- उिेजना और घबराहट को िरू रखें।  

- Customer के साि बहस न करे।  

- धैय ्के साि काम ले।  

 

 



आपत्ति दरू िरने िे 3 Techniques:  

1.'हां, लेककन...’Technique  

इस Technique में आप पहले तो customer के साि सहमनत दिखात ेहैं, ताकक उसका ववश्वास 
जीत सकें  और कफर अपनी बात सामने रखत ेहैं। For Example:  

- "आप ठीक कहत ेहैं, लेककन इस बात पर भी आप...!"  

- "मैं आपसे सहमत हंू, लेककन...!"  

- "मैं मानता हंू आप अपनी जगह ठीक हैं, लेककन आज-कल सब कुछ बिल गया है। मैं 
आपको समझाता हूूँ..."  

- "मैं समझ रहा हंू कक आप कैसा महसूस कर रहे हैं, लेककन...।"  

2. 'क्यों' Technique  

इस Technique में आप customer की आपवि के मलू कारर्ों को समझने की कोसशश करते हैं। 
For Example:  

- Customer : "मुझे नहीं लगता इससे बात बनेगी।"  

- salesman : " मैं समझता हूूँ। लेककन तया आप बता सकत ेहैं कक आप तयों ऐसा महससू 
करत ेहैं।"  

- Customer : "वपछली बार का हमारा अनभुव ठीक नहीं रहा।"  

- salesman : "तया आप बता सकत ेहैं हमसे तया चूक हुई?"  

3. "आपत्ति िो उलट देना" Technique  

इस Technique में आप आपवि को उलटकर, उसी पर अपना प्रश्न खडा करत ेहैं। यह एक 
चुनौतीपूर् ्तकनीक है, मगर बेहि कारगर भी है। For Example:  

- Customer : "मंिी चल रही है। हम ख़़चा् नहीं बढा सकते।"  

- Salesman : "ख़च ्करेंगे तभी तो मंिी से बाहर ननकल पाएंगे।"  



- Customer : "प्रीसमयम बहुत ज़्यािा है। मैं नहीं भर सकता।"  

- Salesman : "आज आप प्रीसमयम भरेंगे, तभी तो आपका कल सरुक्षक्षत रहेगा। हमें भववष्य 
के बारे में सोचना चादहए।" 

4. बबक्री पूरी िैसे िरे 

सेल्स की process का सबसे महत्वपूर् ्दहस्सा है बबक्री का पूरा होना। हम सब results के सलए 
काम करत ेहैं, पुरी िनुनया का Business results पर दटका है और सेल्स की िनुनया भी results 

पर दटकी हुई है। ककसी चीज को हम जोर-जबरिस्ती से नहीं बेच सकत;े अपने Skills से ही बेच 
सकत ेहैं। बबक्री परूी करने की 5 Techniques :  

1. जब customer मन बना रहा हो, उसे लालच िें।  

सेल्स में टाइसमगं का बडा महत्व है। वह कुछ-एक क्षर्, जब customer confusion में होता है, 

Decision लेने के सलए आगे-पीछे कर रहा होता है, उन्हीं क्षर्ों में सफल salesman उसके सामने 
लालच रखत ेहैं। कोई स्पेशल बेननकफट या ववशेष सेवा के रूप में लालच िेकर, उसके रै्फसले को 
अपने हक़ में मोड लेत ेहैं।  

2. Customer के सामने हमेशा एक से ज्यािा ववकल्प रखें।  

जो salesman ससफ् एक ववकल्प लेकर customer के सामने बैठते हैं, उन्हें या तो बबक्री करने में 
कोई Interest नहीं होता या कफर उनमें कुछ ज्यािा ही Self-confidence होता है। िोनों ही 
situation सेल्स के सलए खतरनाक है। आप customer को ससफ् एक ही चीज चुनने पर मजबरू 
नहीं कर सकते। याि रखें, customer सवोपरर होता है। वह आपसे बढकर होता है, आपके प्रॉडतट 
से बढकर होता है। customer है तभी आप हैं और आपका प्रॉडतट है।  

3. ऐसे question पूछे स्जनका answer ससफ् 'हां' होत ेहै।  

तया आप अपनी family को ख़़ुश िेखना चाहत ेहैं? तया आप कम िाम में बेहतर चीज चाहते 
हैं? तया आप अपने बुढापे को सरुक्षक्षत करना चाहते हैं? तया आप बेहतर स्वास््य चाहत ेहैं? 



इन questions के answer 'हां' के ससवा कुछ और नहीं हो सकते। इन questions से customer 

की मन:स्स्िनत सकारात्मक हो जाती है, एक बार customer सकारात्मक मन:स्स्िनत में आ गया 
तो वह आपके पक्ष में आ जाता है। इससे बबक्री परूी करने में आसानी होती है।  

4. मानकर चले कक customer राजी है।  

जब आप यह मानकर चलत ेहैं कक customer प्रॉडतट ख़रीिने को राजी है, तो आप उससे यह 
नहीं पूछत ेकक वह प्रॉडतट ख़रीिना चाहता है या नहीं, बस्ल्क इसके बाि की situation के बारे 
में question करते हैं। जैसे- कॉन्रेतट ककसके नाम से रहेगा?" "आप चेक से पेमेंट करना चाहेंगे 
या कैश से?" इस तरह के questions से ऐसा लगता है कक सौिा पतका हो चुका है। customer 

की मनःस्स्िनत भी कुछ ऐसी ही बनने लगती है। वह मानससक रूप से प्रॉडतट ख़रीिने के सलए 
तैयार होने लगता है।  

5. बबक्री होने के सकेंत पर नजर रखें।  

कोई भी बबक्री परूी होगी या नहीं, हमें इस बात का पहले ही संकेत समल जाता है। positive 

संकेत समलने पर, एक मादहर salesman तरुन्त पहल करते हुए, बबक्री परूी कर िेता है। वह time 

waste नहीं करता। अवसर पर झपर्टटा मारकर हचिया लेता है। Negative संकेत समलने पर 
तुरंत situation को ठीक करने की कोसशश करे। हमेशा, customer से समलने वाले सकेंत पर पैनी 
नजर रखें। 


