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با هترن تاکتیک های فروش آشنا شوید

رای دستیای به هترن تاکتیک های فروش باید یک رنامه فروش
قوی داشته باشید. بدون استراژی فروش موثر، کسب و کار شما
قـادر بـه رقـابت در بـازار نخواهـد ـود و در نتیجـه رشـدی نخواهـد
داشـت. مهـمتر از آن فروشنـدهها بایـد بیاموزنـد کـه چگـونه هترـن
تاکتیک های فروش را به کار بگرند. ان تاکتیکها متواند یک
افق دید به فروشنده بدهد که چگونه مخواهد فروش خود را به

نتیجه رساند.

به عنوان یک مدر تیم فروش، وظیفه شما ان است که به تیم
خود آموزش فروش و استراژیهای فروش موثری بدهید که بتوانند
سود شرکت شما را افزایش دهند. فرایند فروش به معنای سخت کار
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کردن و ر کردن ساعات کاری نیست. ان آفتی است که خیل از
تیمهـای فـروش بـدون اینکـه نتیجـه منـاسی را تجربـه کننـد، بـا آن
دسـت بـه گریبـان ـوده و ساعـات طـولانی را بـه سـخت کـار کـردن

مشغول هستند.

در ان مقاله هترن تاکتیک های فروش بدون در نظر گرفتن نوع
فعالیت، آورده شده تا تمام کسب و کارهای که درگر فرایند فروش

هستند بتوانند هره کاف از آن را رند. با راه مدران همراه باشید.

15 مورد از هترن تاکتیک های فروش

پیگری سرنخ مشتری را در خود تبدل به عادت کنید

طـق مطالعـات انجـام شـده در زمینـه فـروش، 80 درصـد از معـاملات
رای رسیدن به نتیجه نیاز به 5 تماس پیگری بعد از اولن تماس را
دارند تا به نتیجه رسند. اما بیشتر فروشندگان مخواهند فوری
محصول یا خدمات خود را بفروشند. کاف است که در اولن جلسه
نتوانند فروش خود را ببندند. ناامید شده و به سراغ سر نخ بعدی
مروند. در حال که فروشندههای با تجربه، خوب مدانند که تا
زمانی که مشتری اقدام انجام نداده باید به پیگری سرنخ ادامه

دهند.

ان فروشندگان موفق در فواصل زمانی مشخص به مشتریان ایمل
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مزنند یا با آنها تماس تلفنی رقرار مکنند. با ان اقدامات منظم،
مشتری در زمان خرید بعدی، یاد شما خواهد ود و آنگاه فروش به

نتیجه خواهد رسید.

مشکلات مشتریان خود را حل کنید

کسب و کارهای موفق در شرایط رقابتی رشد مکنند؛ دلل آن هم
رای رفع نیازهایشان است. در حال هتر به مشتری ارائه راه حلهای
کـه بیشتـر فروشنـدگان نقـش خـود را بـه درسـتی متـوجه نشدهانـد.
توجه داشته باشید که حدود 70 درصد از مشتریان، رای حل مشکل
و رطرف کردن نیاز خود با شما تماس گرفتهاند. هترن فروشنده،
شخص است که هترن راه حل را به مشتری ارائه مکند. پس باید
در صدر لیست هترن تاکتیک های فروش، حل مشکلات مشتری را

در نظر بگرید.

گوش دادن فعال را بیاموزید

ان روزها مشتریان قل از تماس با شما، ممکن است در اینترنت
جستجو کرده و از دانش بالای در زمینه مورد نظر رخوردار باشند.
حواستان باشد که ان به معنی آن نیست که مشتری چون به
موضوع آگاه است، آماده خرید است و باید مدام رای مجاب کردن
او صحبت کنید. اجازه دهید تا مشتری سوالش را رسد و بیشتر به
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حرفهای او گوش دهید. از اینکه به مشتری ثابت کنید بیشتر از او
تواند یکز کنید. گوش دادن فعال به مشتریان مره ،فهمیدم
از هترن تاکتیک های فروش باشد. هدف ان است که مشتری،

احساس کند در تمام فرایند فروش مورد احترام قرار مگرد.

از رقبای خود مودبانه یاد کنید

تیم فروش شما باید همیشه خود را مثبت نشان دهد. هچ چز
مانند استفاده از اصطلاحات تحقر آمز نسبت به رقبایتان شما را
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غر حرفهای نشان نخواهد داد. حتی زمانی که مشتری با شما هم
کلام مشـود و نسـبت بـه رقیـب بـدن مشـود، بـددهنی شمـا را
فرامـوش نخواهـد کـرد. حتـی در زمـانی کـه رقیـب شمـا لاـق احتـرام
نباشـد، شمـا بایـد ـیطرف بمانیـد و حـس یاحترامـ را در مشتـری

زنده نکنید.

از طرف شناخت و ررسی رقبا رای شما ضروری است؛ زرا خیل از
مشتریان در شرایط با شما تماس رقرار مکنند که رقبای شما را در
گوشه ذهن دارند و اگر شما شناخت خوی از آنها نداشته باشید،
ممکن است در مکالمات خود از مشتری جا بمانید و عملاً رضایت

مشتری را فراهم نکنید.

پیشنهادات فروش خود را از قل رای هر مشتری آماده
کنید

91 درصد از مشتریان تمال دارند با شما چانه زنند یا به عبارت هتر،
آنها تمال دارند شما با یک پیشنهاد اختصاص یا تخفیف مناسب
رای آنها، آماده باشید. هر چند در طول معامله باید هدف شما
رضایت مشتری از کیفیت کالا و خدمات باشد ول هتر است از قل
پیشنهاد خود را آماده داشته باشید تا هنگام که مشتری از شما
درخواست پیشنهاد اختصاص کرد، بتوانید به او ارائه دهید. مزیت
رای دریافت رضایت مشتری، تخفیف ن است که به یکبارهن کار اا
نمدهیـد کـه بعـداً پشیمـان شویـد. در واقـع ـرای هـر مشتـری بـه
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فراخور حال و سواق خریدش یک سقف و کف تخفیف باید در نظر
بگرید.

از مشتری بخواهید شما را به اشخاص دیگر معرف کند

تنها 11 درصد از فروشندگان از مشتریانشان درخواست مکنند تا
آنها را به اشخاص جدید معرف کنند. در واقع شما بخشی از ولتان
را روی مز مذاکره رها مکنید. اکثر مشتریان سخاوتمند هستند و
شما را به دوستان و آشنایان معرف کرده و در مورد خدمات شما با
سارن گفتگو مکنند. البته به شرط که شما از آنها درخواست
کنید. هچ موقع یک مشتری، ان مکالمه را پیش نمکشد و شما
باید از ایشان درخواست کنید که کسب و کارتان را به دیگران معرف

کنند.

به عنوان سررست تیم فروش، هتر است در ان خصوص آموزش
لازم را فراهم کنید. تا کارشناسان بتوانند در زمان و موقعیت مناسب
از مشتـری درخواسـت معرفـ و بـه اشتـراک گـذاری خـدمات شمـا بـا
سـارن را داشتـه باشنـد. دورههـای راه مـدران و همینطـور کتـاب
تماسهـای میلیـاردی در اـن حـوزه متواننـد کمـک زیـادی بـه شمـا

کنند.
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یک مهلت مشخص رای پاسخ مشتری در نظر بگرید

در شرایـط خاصـ، ممکـن اسـت مشتـری مقـداری زمـان بخواهـد تـا
نتیجه را به شما گزارش کند. یا به هر دلیل گفتگوی فروش شما
چند-جلسهای است و قرار جلسه بعدی به درخواست مشتری باید
صورت بگرد. اینجا باید با یک استراژی فروش مناسب، اراده خود را
به مشتریان نمایش داده و نشان دهید رای همه مشتریان زمان
مشخص را در نظر گرفتهاید. اگر قرار باشد هر مشتری زمان خودش
را تعـن کنـد، ممکـن اسـت معـاملات شمـا بـه درازا بکشـد و دیگـر

نتیجه ندهد. در ضمن اعتبار شما نز از ن خواهد رفت.

روابط خود را با مشتریان توسعه دهید

بدون ارتباط با مشتریان، شما در یک چرخه معوب قرار خواهید
گرفت. در واقع مشتریان قدیم شما به مرور از دست خواهند رفت.
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در حال که همن مشتریان قدیم متوانند به مشتریان وفادار
شمـا تبـدل شونـد. وقتـی اولـن فـروش شمـا بـه پایـان رسـید، لازم
نیست رابطه را به پایان رسانید. به جای اینکار، راههای خلاقانهای
رای حفظ ارتباط با مشتریان خود حتی پس از بستن معامله پیدا

کنید.

نیازهای مشتریان خود را شناسای و آنها را رآورده نمایید

بـاز هـم یکـ از هترـن تـاکتیک هـای فـروش بـه نیـاز مشتریـان ـر
مگردد. یک فروشنده هچگاه نباید فراموش کند که مشتری رای
رطرف کردن نیاز خود به او مراجعه کرده است. اما از آنجای که
ارتباط با مشتری یک رابطه مال هم دارد، متواند ان موضوع را
تحت الشعاع قرار دهد. فهرستی از سوالات هدفمند آماده کنید و در
زمـان لازم از مشتـری رسـید تـا مرحلـه بـه مرحلـه نیـاز مشتـری را
شناسای نمایید. ان سوالات شما را قادر مسازد در صرف وقت

خود با مشتریان صرفهجوی کنید و به اصل موضوع ردازید.

هنگام که مشتریان باور کنند که شما شرایط دشوار آنها را درک
مکنید، رای رفع نیازهای خود با شما همکاری خواهند کرد. و آنگاه
زمان آن مرسد که شما نیاز او را رآورده سازید. در کنار انجام ان

وظیفه، فروش، خودش اتفاق خواهد افتاد.
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سرنخهای هدفمند را دنبال کنید

همـه مشتـری شمـا نیسـتند. در واقـع رخـ از فروشنـدگان احسـاس
مکنند که هر کسی متواند مشتری آنها باشد. ان چنن نیست.
از هر چهار نفر که فکر مکنید مشتری شما هستند، تنها یک نفر به
محصول شما علاقه نشان خواهد داد. پس هتر است رای یافتن
مشتریان مرغوبتر، از تکنولوژی و جوامع مجازی استفاده کنید. رای
مثـال ـرای یـافتن زنـان خـانهدار متوانیـد بـه سایتهـای ماننـد
رویـد و سـع کـه حضـور فعـال بیشتـری در آن وجـود دارد ninisite

کنید مشتریان هدف خود را پیدا نمایید.

https://www.ninisite.com/
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رنج مشتریتان را بشناسید

هترن تاکتیک های فروش ر شناخت مشتری تاکید دارند. شما اگر
بتوانیـد رنـج مشتـری خـود را شناسـای کنیـد، متوانیـد از آن ـرای
فـروش اسـتفاده نماییـد. اساسـاً در بازاریـای و تبلیغـات، ـرای مثـال
تبلیغات تلوزونی، تمام تلاش شناسای نقاط رنج مشتری و ارائه
راهکار و در نتیجه دعوت به خرید یا انجام اقدامات لازم است. شما
هم اگر بتوانید ان رنج را شناسای کنید، در نتیجه متوانید به
راحتی پیشنهادات فروش خود را ارائه دهید. بهعنوان یک فروشنده
متوانید با رسیدن سوالات ساده، ی به نیاز و رنج مشتری خود

رید و هترن پیشنهاد را نسبت به آن ارائه کنید.

هنر داستانگوی را بیاموزید

بهعنـوان یـک فروشنـده و بازاریـاب خـوب، متوانیـد انـواع و اقسـام
آمارها را همراه خود رید تا به مشتری ارائه و آنها را تحت تاثر قرار
دهید. اما در کمال تعجب تنها 5 درصد از مشتریان، آمارها را به یاد
خواهند آورد. با ان حال، 63 درصد از مردم داستانی را که شما به
آنها گفتهاید را به خاطر خواهند سرد. یک فروشنده باید یاد بگرد
که چگونه داستانی جذاب را به مشتری ارائه کند تا وی را تحت تاثر

قرار دهد.
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پشت محصول یا خدمات خود بایستید و آن را ضمانت
کنید

شاید بگویید که اگر محصول یا خدمات را ضمانت کنید، مشتریان
محصولات را به شما عودت خواهند داد. اما تحقیقات نشان داده
که تنها 10 درصد از مشتریان اقدام به عودت کالا مکنند. ان در
حالیست که شما با ارائه ضمانت، مشتریان خود را دلگرم کردهاید و
بـه آنهـا آرامـش خـاطر ـرای انتخـاب دادهایـد. ضمـانت متوانـد

بهصورت بازرداخت وجه یا عودت محصول باشد.

مشتری را به نسبت چزی که قرار است بفروشید،
ارائه دهید

هترن راه ان است که به جای شنا در خلاف جهت آب، مسرتان را
تغر دهید و با جریان آب هم مسر شوید. در فروش ان به آن
معنی است که اگر شما جوجه مفروشید، سرنخهای شما افرادی
هستند که مرغ دوست دارند. حال اگر مشتری شما گیاهخوار باشد،
احتمالاً فروش ان محصول به آنها ممکن نخواهد ود. اگر بخواهید
مطمئن شوید که مشتری درست را رای کالا یا خدمات خود انتخاب
کردهاید، متوانید با یک فرایند غربالگری پیش از شروع بازاریای
فعال روی آنها، افرادی را انتخاب کنید که شانس بیشتری رای خرید

محصول یا خدمات شما دارند.
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به مشتریان ثابت کنید که محصول یا خدمات شما درست
کار مکند

شاید شرکت ارائه دهنده کنسول بازی گزموندو را بشناسید. یک از
زرگترن روندههای کلاه رداری در زمینه بازاریای و فروش تا ان
لحظه. ان شرکت با ساخت یک محصول ناکارآمد و ارائه آن در بازار
توانست فروش بسیار بالای از سهام خود را نزد سرمایهگذاران تجربه
کنـد. در واقـع اـن شرکـت، محصـول کـه بـه سـرمایهگذاران نمـایش
مداد، دقیقاً همان چزی نود که امکان تولید آن را رای مشتریان
داشته باشد. با ان ترفند در زمان کوتاه سرمایه زیادی جذب کرد، اما
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در نهـایت مشخـص شـد کـه اـن محصـول ارزشـی نـدارد و سـهام
گزموندو از ن رفت. پس شما باید کارکرد محصول خود را بصورت

واقع نمایش دهید.

رای مثال در یک آگهی کاهش وزن ممکن است بتوانید از تصاور
قل و بعد رای اثبات توانمندی خود استفاده نمایید. همچنن اگر
بتوانید نظرات مشتریان پیشن را ارائه کنید، شانس اعتمادسازی
مشتریان افزایش خواهد یافت. باید ان امکان را ایجاد کنید که
مشتریـان، مـدارک قاـل مشاهـده را ببیننـد تـا نسـبت بـه محصـول و

خدمات شما اقدام به سرمایهگذاری کنند.

ذهنیت خود را مثبت نگه دارید

ایجاد نگرش مثبت فواید بسیاری دارد. مشتریان متوانند تشخیص
دهند که چه زمانی حال شما خوب نیست و ان ر فرایند فروش
تــأثر مگــذارد. وقتــی کارشناســان فــروش شمــا مثبــت هســتند،

متوانند موقعیتهای استرسزا را مدریت کنند.

لیسـت بـالا فقـط مجمـوعهای از نکـات جـالب نیسـت. اینهـا هترـن
تـاکتیک هـای فـروش اثبـات شـدهای هسـتند کـه قـرار اسـت گـره از
فـروش شمـا بـاز کنـد. از طرفـ هترـن تـاکتیک هـای فـروش آنهـای
نیستند که به شما دیکته مشود. گاهی نیاز است به شهود خود
نز اعتماد کنید. به غر از ان، یک بازار رقابتی نیاز به ان دارد که

https://rahemodiran.com/
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فروشنده، تمام ترفندهای تجارت را بیاموزد تا بتواند معامله را به
نتیجه مطلوب رساند. در مجموع و با استفاده از همن تکنیک های
فروش، متوانید مطمئن شوید که تیم شما در هر شرایط اقتصادی

امکان فروش را خواهد داشت.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

https://rahemodiran.com/diamond/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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نظر شما رای ما ارزشمند است!

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا با آموزش ها و
خدمات ما  آشنا شوند، منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

https://rahemodiran.com/

