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4 روش مدل فروش جنس گرون یا جنس گران را
چطور بفروشیم؟

خیل از فروشندههای تلفنی از من سوال مرسند و مگویند وقتی
که ما با فروشگاهها تماس مگریم و مخواهیم محصول تازه به
مشتری بفروشیم، خیل از فروشگاهدارها یا مسئولن خرید، عنوان
مکنند که در مغازه یا فروشگاه ما جنس گران فروش نمرود، یا
اینجا در ان محله/ در ان شهر فقط جنس ارزان مخرند / در ان
محلـه کسـی ـرای جنـس گـران ـول نمدهـد. سـوال بیشتـر اـن
فروشندهها ان است که چطور متوانند ان افراد را مقاعد کنند

که جنس گران را هم بخرند؟

در ان مطلب نکاتی آزمایش شده که واسطه تجربه چندن ساله در
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فـروش محصـولات بـه مشتریـان و از طرـق فـروش تلفنـی بـه دسـت
آمده، آورده شده است. لطفاً با ادامه ان مطلب با ما همراه باشید

و در پایان نظرات ارزشمند خود را رای ما بنویسید.

چگونه جنس گران را بفروشیم؟

سوالات درست رسید

در مورد اهمیت سوال رسیدن در حن فرآیند فروش بارها و بارها
صحبت شده است. اما دستهای از سوالات هستند که وقتی شما از
مشتری مرسید، ذهن مشتری را به چالش مکشید و متوانید
مشتـری را کـاملاً درگـر کنیـد. در واقـع بـا رسـیدن سـوالات درسـت،
مشتری شما به فکر فرو مرود؛ شاید حتی خیل از ان سوالات
اصلاً به ذهن خودش هم تا بحال خطور نکرده و یا از ان جنبه به

کسب و کار خود نگاه نکرده باشد.

در ادامـه مخـواهیم بـا عنـوان کـردن چنـد سـوال در زمینـه اهمیـت
خرید جنس گران و وجود جنس گران در ویترن فروشگاهها، ذهن
مشتری را به چالش بکشید. همچنن ضمن فروش جنس گران خود
به مشتری، کاری کنید که مشتری شما در درازمدت از شما ممنون
باشد و خرید جنس گران را بعنوان یک روش بازاریای بلندمدت رای

فروشگاه خود در نظر بگرد.
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هچ ارزونی ی علت نیست، هچ گرونی ی حکمت
نیست!

بارها ان جمله را شنیدهایم که هچ ارزونی ی علت نیست، هچ
گرونی ی حکمت نیست. اما بیشتر مواقع مخصوصاً رای کسی که
قرار است رای خرید آن از شما، ول بدهد، یک شعار کلیشهای و نا
کارآمد بنظر مرسد. با ذکر یک مثال و در قالب یک مکالمه ان

موضوع را بیشتر باز مکنیم.

فرض کنیم که شما قرار است محصول گران را به آقای حسینی،
فروشنــده لــوازم آرایشــی و هــداشت بفروشیــد و از واکنــش آقــای
حسینی در ان مورد ی اطلاع هستید. به محض اینکه قیمت را به
آقای حسینی مگویید با همان کلیشه تکراری مواجه مشوید که
در ان فروشگاه جنس به ان گرانی به فروش نخواهد رسید. حالا

شما سوال درست خود را رسید.

به آقای حسینی بگویید: آقای حسینی شما قول دارید که جنس
ارزان کیفیت پانتری نسبت به جنس گران دارد؟ قول دارید که
جنس گرانتر معمولاً کیفیت هتری دارد؟ قول دارید که در هر شهر،
در هر محله، در هر منطقه به هر حال مشتریانی هم وجود دارند که
دنبـال جنـس هتـر هسـتند؟ کیفیـت محصـول ـرای آنهـا در اولـویت

است و قیمت خیل رایشان اهمیت ندارد؟
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پس چقدر خوب است که شما در کنار همن اجناس ارزان که بیشتر
مورد مصرف مشتریانتان است ول معمولاً کیفیت پایینی دارند،
یک جنس با کیفیت هتر هم داشته باشید؛ که اگر مشتری در مغازه
یـا فروشگـاه شمـا قصـد خریـد داشـت یـک گزینـه دیگـری هـم ـرای
انتخاب پیش روی خود داشته باشد. حداقل ان موضوع ان است
کـه شمـا اـن دسـته از مشتریـان را از دسـت نخواهیـد داد و بـه آنهـا

نمگویید که از ان جنسها اینجا پیدا نمکنید.

آن دسته از مشتریان که دنبال جنس هتر و باکیفیت بیشتر هستند،
اگر ببینند که شما فقط جنس ارزان و یکیفیت یا با کیفیت متوسط
دارید، مطمئن باشید دیگر سراغ شما نمآیند و قطعاً خرید خود را

از جای دیگری انجام خواهند داد.
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مشتری بیشتر با افزایش عمر مفید محصول!

نکته دیگری که در ادامه باید به مشتری خود (مثلاً آقای حسینی)
بگوییـد در زمینـه عمـر مفیـد محصـول اسـت. بایـد در ادامـه بـه او
بگویید: آقای حسینی شما قول دارید که جنس ارزان و یکیفیت
زودتـر خـراب مشـود؟ تـا بحـال بـه اـن موضـوع فکـر کردهایـد کـه
مشتری وقتی به فروشگاه شما مراجعه مکند و عملاً هچ گزینهای
ـرای انتخـاب کـردن بـه غـر از محصـولات ارزان و بـا کیفیـت پـان
ندارد، مجور است رای رطرف کردن نیاز و یا به هر دلل دیگری،

همن جنس ارزان و با کیفیت پان را از شما بخرد؟
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از آنجای که آن جنس ارزان کم کیفیت قرار است زودتر خراب شود
یا از ن رود، نسبت به ان انتخای که کرده چه حسی پیدا خواهد
کرد؟ مشتری در ان شرایط ان احساس را دارد که هچ گزینه هتری
وجود نداشته و شما ان محصول را با ترفند به او تحمل کرده و

همن جنس ارزان و یکیفیت را به او فروختهاید.

اینجاست که ان مشتری به مشتری ناراض تبدل مشود. آیا به
نظر شما آقای حسینی، کس دیگری را به شما معرف خواهد کرد؟ به
نظر شما آیا ان مشتری مجدداً ر مگردد و از مغازه شما خرید

خواهد کرد؟! پاسخ منف است.

اعتبار شما با جنس گران بالا مرود!

نکته آخر ان که آقای حسینی شما قول دارید که اعتبار هر کسب و
کاری ط یک شب به وجود نیامده است که یک شبه از ن رود؟

اگر شما در کنار محصولات ارزان و روتن خود، جنس گران داشته
باشید، وقتی مشتری به شما مراجعه مکند و شما گزینههای هتری
را به او پیشنهاد مکنید، حتی اگر مشتری به هر دلیل جنس ارزان
را انتخـاب کنـد و ـرود و محصـولش خـراب و در نتیجـه نـاراض هـم
شود، حداقل ان احساس بد را نسبت به شما پیدا نخواهد کرد و
شما را با ان خاطره به یاد نمآورد که ان فروشنده به زور ان
جنس یکیفیت را به من داده است. ان احساس را نخواهد داشت
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که فقط همن یک نوع جنس را داشتهاید.

مشتری با خودش مگوید که من خودم انتخاب کردم. فروشنده به
من گفت جنس هتر و باکیفیتتر هم دارم ول من خودم انتخاب
کردم. حتی اگر دیگران هم نسبت به ان موضوع به ان شخص گله
کنند که ان چ ود خریدی؟! پیش خودش یادش هست که آقای
فروشنده به من گفت جنس گرانتر و با کیفیتتر را بخر، اما من

خودم انتخاب کردم.

در چنن شرایط احتمال اینکه ان مدل مشتریان دوباره رگردند
پیش شما و محصول هتر و با کیفیت را بخرند خیل بیشتر است؛
نسبت به حالت قبل که فقط جنس ارزان و یکیفیت در مغازه خود

نگهداری مکنید.
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پس به شما پیشنهاد مکنم که یک مقدار از ان محصول با کیفیت
و البته گرانتر در مغازه داشته باشید که ان دسته مشتریان را از
دست ندهید. حالا متوانید مقدار یا تعداد خیل کم را انتخاب
نمایید. اما با ان نکته متوانید ان دسته از مشتریان را هم رای

خود نگه دارید.

کلام آخر

با ان روش مقاعد سازی خیل ساده، متوانید جنس گران را به
سـادگ بـه فروشنـدگان و مغازههـا بفروشیـد. بـا اـن کـار نـه تنهـا
محصـول خـود را فروختهایـد بلکـه همـانطور کـه در بـالا آمـده اسـت،
باعث رونق کسب و کار و رضایت مشتریان خود نز خواهید شد.
هتـر اسـت بـه جـای اینکـه جنـس گـران را از لیسـت محصـولات خـود
حذف کنید، از همن حالا به فکر مقاعدسازی مشتریان خود باشید

و آنها را رای داشتن یک کسب و کار هتر راهنمای کنید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با
ر کردم فرم مشاوره در انتهای صفحه منتظر تماس کارشناسان

ما باشید.

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/


9

 

https://rahemodiran.com/

