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7 تکنیک فروش با درصد موفقیت بالا

فروشنـدهها همیشـه بـه دنبـال تکنیکهـای فـروش جدیـد و مـوثر
هستند. چرا که با رشد سرع ان حوزه تکنیکهای فروش هم مدام
در حـال تغـر و تحـول هسـتند. امـا بعضـ از روشهـا هسـتند کـه
7 خواهیم به معرفن مقاله مامتحان خود را پس دادهاند. در ا
تکنیـک فـروش بـا درصـد مـوفقیت بـالا ردازیـم کـه بـه شمـا کمـک
مکنند تا معاملهها را سریعتر به نتیجه رسانید. ان تکنیکها که از
رای اعتمادسازی و شکستن موانع احتمال ،ثابت شدهاند نظر علم

در فرایند فروش موثر هستند.
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7 تکنیک فروش امتحان شده و موثر
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هره ردن از تایید مشتریان .3
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داشتن حس شوخ طبع .5

در اختیار قرار دادن گزینههای جایگزن .6

همدردی با مشتری .7

1. تکنیک 3-2-1

وقتی در حال نوشتن پیام فروش رای فرد غریبه ای هستید که قرار
است به انجام کاری ترغیب شود، مهم است که رابطهای رمبنای
ارزش و اعتماد رای او تصور کنید. ان استراژی راه سادهای است
رای راغب کردن مشتری احتمال به خرید؛ رای اینکار لیستی از سه
چز آماده کنید تا پیام اصل خود را رسانید. ان لیست متواند
سـه کلمـه باشـد کـه بـا ورگـول از هـم جـدا شدهانـد، یـا سـه عبـارت
پیچیـده کـه در یـک لیسـت عـددی قـرار گرفتهانـد. مثالهـای ـرای

استفاده از ان تکنیک فروش:

* سه مشکل که مشتری دارد را شناسای کنید.
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* سه مزیتی که محصول شما رای مشتری دارد را لیست کنید.

* به سه مشتری سرشناس و مهم خود اشاره کنید.

چرا ان روش موثر است؟

به خاطر جادوی عدد ؛3 مردم الگوها را دوست دارند و عدد سه
سرعترن پترنی است که یک نفر متواند پیدا کند. در مطالعهای
کـه توسـط UCLA انجـام شـد مشخـص شـد کـه سـه عـدد کـامل در
مواردی همچون ایملهای فروش است که در آن مشتریان مدانند

هدف ارسال کننده آن، ترغیب یا انگزش وده است.

2. تاکید روی شباهتها

تعریف داستان یک تکنیک فروش موثر است که ط آن متوانید
به مشتری مسری را نشان دهید که در آن چالشهایش قال حل

هستند. رای اینکار مراحل زر را ط کنید:

سمت شغل، مسئولیتها و حوزه کاری مشتری را شناسای کنید. .1

به مشتری ای دیگری که با همن مشخصات داشتهاید فکر کنید. .2

ن دو نفر پیدا کنید که مشتری احتمالن ا یک مشکل مشابه .3
شما بتواند با آن همذات پنداری پیدا کند.
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ان داستان را به نحوی تعریف کنید که مشکل را مطرح و راه حل .4
آن را نز ارائه داده باشید.

تحقیقات نشان داده است که وقتی شخصیت ما نزدیک به کاراکتر
یـک داسـتان اسـت، راحـتتر متـوانیم او را بشناسـیم و در نتیجـه
ترغیب به دنبال کردن موضوع مشویم. در مکالمههای فروش هم
داســتانها متواننــد روی ناخودآگــاه مشتــری کــار کننــد تــا ارزش

راهکاری که به آنها ارائه مدهید را ببینند.

 .3هره ردن از تایید مشتریان

مشتریـان خوشحـال، مشتریـان جدیـد ـرای شمـا مآورنـد. از اـن
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استراژی به عنوان یک تکنیک فروش استفاده کنید و به مشتری
احتمال خود نشان دهید که چگونه محصول شما به درد سارن
خورده است. به جای اینکه بگویید شرکت شما چه کارهای متواند
انجام دهد، نشان دهید که ان کارها قبلاً رای مشتریان دیگر انجام
شده است. ان کار به دو طرق متواند بازاریای شما را ترغیب

کنندهتر کند:

به جای تعریف از موقعیتهای فرض، نتاج را به مخاطب نشان .1
مدهید.

موضوع صحبت را از شرکت یا رند به سمت خدماتی که ارائه .2
مشود و اعتبار ایجاد مکنند، مکشاند.

به چه روشهای متوان ان کار را انجام داد؟

* در ایملهای تبلیغاتی خود، به یک از ویدوهای کارران که نظر
خود درباره سرویسهای شما را گفتهاند، لینک دهید.

* نقل قول از مشتری همراه با نام شرکتی که در آن کار مکند و
سمت شغلاش را بیاورید.

* داسـتانی دربـاره مشتریـانی بگوییـد کـه از خـدمات شمـا اسـتفاده
کردهاند. در ان تکنیک فروش باید دقیقاً مشخص کنید که مشکل
اولیـه چـه ـوده و مطمئـن شویـد کـه مشتـری احتمـال شمـا متـوجه
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نقش خدمات یا محصول شما در حل ان مشکل شده است.

چرا ان روش جواب مدهد؟

طق تحقیقات انجام شده، محصولاتی که رای آنها نظرات کارران
ثبـت شـده تـا  12راـر بیشتـر مـورد اعتمـاد مشتریـان هسـتند تـا
محصول که صرفاً توضیحات آن را خود شرکت نوشته است. مردم

به خودشان اعتماد دارند نه به شرکتها و فروشندگان.

4. استفاده درست از احساسات

احساسات، ن تمام مردم مشترک است؛ پس متوانیم از آن در
فراینـد فـروش اسـتفاده کنیـم. بـه جـای اینکـه فقـط روی وژگهـا و
مشخصات محصول خود تمرکز کنید، گام به عقب ردارید و به
احساسـات مشتـری خـود فکـر کنیـد. تکنیکهـای زـر متواننـد ـرای

استفاده مناسب باشند:

یا سازمانی مشتری احتمال ر شخصبه دنبال دستاوردهای اخ *
خود باشید و رای آنها تریک بفرستید. مطالعات اخر نشان داده
است که هر نوع تعریف و تمجید متواند تاثر مثبتی روی طرف
مقال داشته باشد. به ان معنا که حتی اگر تعریف شما از مشتری

از روی اجبار هم باشد، باز تاثر خود را خواهد داشت.
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* با معرف کردن مقالاتی که مناسب مشتری احتمال شماست، ان
احساس را در آنها به وجود آورید که رای شما مهم هستند.

* روی اشتراکات خود، هرچند نامعمول پافشاری کنید؛ مثل یکسان
ودن روز تولد، نام یا حتی مدرسهای که به آن رفتهاید.

چرا ان تکنیک فروش جواب مدهد؟

مـا انسانهـا توسـط احساسـات رانگیختـه مشـویم. طـق گفتـه
روفسـور جرالـد زالتمـن از مدرسـه کسـب و کارهـاروارد، 95 درصـد از
تصمیمات خرید به صورت ناخودآگاه صورت مگرند. احساس یک
فرایند ناخودآگاه قدرتمند و غرزی است. تصمیماتی که مگریم به

سادگ تحت تاثر احساسات ما هستند.

5. داشتن حس شوخ طبع

کم شوخ طبع متواند مشتری احتمال که از کار شما خوشش
نمآید را، خلع سلاح کند. با چاشنی خنده و شوخ طبع متوانید
از سار فروشندههای تلفنی که فقط به تکنیکهای فروش خشک و
روتن چسبیدهاند، فاصله بگرید. با ان کار ممکن است مشتری

لبخندی زند و پاسخ درخواست شما را بدهد.
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چگونه در عمل از شوخ طبع استفاده کنیم؟

* در ایملهای تبلیغاتی یک گیف بامزه قرار دهید.

* قل از تماس با مشتری، اکانتهای سوشال مدیای او را ررسی
کنید تا موضوع یا سرگرم مشترک پیدا کنید که بتوانید در حن

مکالمه به آن ارجاع داده و با او صمیمتر شوید.

* با محوریت همذات پنداری با مشتری، با خودتان شوخ کنید تا
به او نشان دهید که کاملاً از مشکل او باخر هستید و خودتان هم

چنن تجربهای دارید.
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چرا ان تکنیک فروش جواب مدهد؟

ساده است؛ چون افراد بانمک دوست داشتنی تر هستند. شوخ
طبعــ کــاری ــرخلاف عــرف اجتمــاع یــا انتظــار مشتریــان اســت.
فروشندههای تلفنی معروف هستند به ان که از یک سری جملات از
پیش آماده استفاده مکنند و رایشان اهمیتی ندارد که چه کسی
پشت خط است. شوخ طبع متواند نقطه مقال ان قضیه باشد

و مخاطب شما را در موقعیتی آرامش بخش قرار دهد.

نکته: قل از انجام هرنوع شوخای، به مخاطب هدف خود فکر
کنید. ممکن است شوخ طبع شما رای دستهای از مشتریان، بیشتر

حکم کنایه زدن را پیدا کند.

6. در اختیار قرار دادن گزینههای جایگزن

ان یا آن؟ تصمیم گری متواند در شرایط، بسیار سخت باشد.
سـاده کـردن فراینـد خریـد بـا پیشنهـاد دادن دو گزینـه بـه مشتـری،
متواند تکنیک فروش خوی باشد. رای به کارگری ان تکنیک

فروش، ان روشها را امتحان کنید:

* دو زمان مناسب رای تماس مجدد با مخاطب خود را به او اعلام
کنید.

* یک نسخه آزمایشی از محصول خود یا یک جلسه معرف محصول
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به مشتری خود پیشنهاد کنید.

* از او رسید که همن حالا با او درباره خدماتتان صحبت کنید یا
قرار ملاقات حضوری بگذارید.

چرا ان تکنیک فروش جواب مدهد؟

تصـمیم گـری متوانـد کـار سـختی باشـد. فرقـ نمکنـد بخواهیـد
انتخاب کنید که رای ناهار چه چزی بخورید یا اینکه محصول را
ن تصمیمات پای تلفن، کمبخرید یا نه، بالاخره مردم با گرفتن ا

مشکل دارند.

یک تحقق از دانشگاه نوورک پیشنهاد مدهد که محدود کردن
انتخـاب بـا کـاهش دادن گزینههـا متوانـد خلاقیـت بیشتـری را بـه
همـراه داشتـه باشـد. مـا وقتـی گزینههـای کمتـری پیـش روی خـود
داشته باشید، تصمیمات هتری مگریم. با حق انتخابهای کمتر

متوانیم فرایند فکر کردن خود را گسترش دهیم.

7. همدردی با مشتری

هچ چزی به اندازه ای که کسی حرف ما را بفهمد، ترغیب کننده
نیست. فرق نمکند موضوع فروش باشد یا سیاست یا هر چز
دیگری در زندگ روزمره. رای اینکه از ان تکنیک فروش استفاده
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کنید، روشهای مختلف وجود دارد:

اگـر مخـاطب شمـا بـا اسـتفاده از خـدماتی کـه ارائـه مکنیـد،
وظـایفش کمتـر مشـود، بایـد بـه او نشـان دهیـد کـه چطـور

متوانید وضعیت او را آسانتر کنید.

بـا مطـالعه مقـالات و پسـتهای کـه مشتـری احتمـال شمـا در
شبکههـای اجتمـاع بـه اشتـراک مگـذارد، راه حلهـای را بـه او

ارائه کنید که به مشکلش را حل مکند.

اگـر رقیـب شمـا بـا مشکلـ در ارائـه خـدمات مـواجه اسـت، بـا
مشتریانش تماس بگرید و کاری کنید که متوجه شوند خدمت

یا محصول شما، آن مشکلات را در ر نخواهد داشت.

چرا ان تکنیک فروش جواب مدهد؟

گزارشی از مدرسه کسب و کار هاروارد نشان مدهد که همدردی
اشتیاق به خرید را افزایش مدهد خصوصاً وقتی که به مخاطب
خـود، کـاررد چـزی کـه مفروشیـد را نشـان دهیـد. بـا شناسـای
نگرانیهای مخاطب و ررسی آنها متوانید به حل مشکل آنها کمک

کنید و احترام آنها را بخرید.

کلام آخر

تکنیکهای مختلف فروش را امتحان کنید و ببینید کدام یک از آنها

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%D8%B1%D8%B3%D9%87_%DA%A9%D8%B3%D8%A8%E2%80%8C%D9%88%DA%A9%D8%A7%D8%B1_%D9%87%D8%A7%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF
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رای جامعه هدف شما جواب مدهد. ما در ان مقاله سع کردیم
چنـد تکنیـک فـروش کـه در غـالب شرایـط متواننـد مـوفقیت آمـز
باشنــد را معرفــ کنیــم. شمــا چــه تکنیکهــای دیگــری را امتحــان

کردهاید؟ در بخش نظرات رای ما بنویسید.

اگــر مخواهیــد در بازاریــای و فــروش تلفنــی، ماننــد یــک ســتاره
بدرخشید، پیشنهاد ما شرکت در دوره فوق ستاره فروش راه مدران
است. رای دیدن توضیحات دوره و سرفصلهای آن، روی تصور زر

کلیک کنید. از همراهی شما سپاسگزاریم.

 

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
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https://rahemodiran.com/


13

خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
[box/].دسترسی خواهید داشت

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

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

 

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

