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5 مهارت فروش حرفه ای و تکنیکهای رای
استفاده از آنها

فروشندگان حرفهای به دلل اینکه کاری را متفاوت از سارن انجام
مدهند، متماز نیستند. بلکه خود را به روز نگه مدارند و صرفاً به
مهارتهای فروش راج بسنده نمکنند. هترن کارشناسان فروش
افرادی هستند که مهارتهای فروش حرفهای دارند. مهارتهای که
شما را به عنوان یک راهنمای دلسوز، مفید و توانا به مشتریان نشان
مدهد. در ان مقاله از مجله راه مدران نگاهی ماندازیم به 5
مهارت فروش حرفه ای و تکنیکهای را آموزش مدهیم که از طرق

آنها، از ان مهارتها استفاده کنید.
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5 مهارت فروش حرفه ای که هر کارشناس فروشی
باید بداند

1. بدون اینکه زیادی دوستانه به نظر رسید به مشتری
کمک کنید

ممکن است به نظرتان کم دلسرد کننده به نظر رسد اما مشتری،
دوست شما نیست. هر فروشی یک نوع قرارداد حرفهای است و باید
هم حرفهای با آن رخورد شود. البته نه به ان معنا که با مشتری
خود بد رخورد کنید، به او طعنه زنید یا هربار که سوال از شما

رسید، خستگ یا کلافگ خود را نشان دهید.

اما اینطور هم نباشد که با تمام درخواستهای او موافقت کنید،
تمام اعتراضات او را بپذرید یا اجازه دهید که رشته کلام را در دست
بگرد. هترن فروشنده کسی است که بتواند تعادل ن ان دو
رویکرد رقرار کند و بدون اینکه کنترل فروش را از دست بدهد، به

مشتری خود کمک نماید.

تکنیک فروش حرفه ای: راهنمای کردن بدون قبضه کردن
مکالمه

چگـونه بایـد اـن تعـادل را رعـایت کـرد؟ اگـر بخواهیـد شرایطـ ـن
زیادی دوستانه ودن و یا زیادی مقابلهای رخورد کردن پیدا کنید،
باید نقش یک مشاور در فروش را داشته باشید. فراموش نکنید که
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فرد متخصص در ان میان شما هستید. شما مدانید که راجع به
چه چزی صحبت مکنید و مخواهید از ان دانش در جهت کمک

به مشتری استفاده کنید و نه فقط فروش به آنها.

شما مبایست مکالمه را با سوالاتی مرتبط و البته فکر شده، هدایت
کنید. به شکایاتی که مدانید علتشان چیست، پاسخهای کامل و
باق ع بدهید. مطمئن شوید که تمرکز بحث روی موضوع اصلسر

مماند و هترن راه حل رای مشکل را ارائه کنید.

ان مهارت فروش حرفه ای به شما کمک مکند تا بتوانید در درک
مشکل مشتری کنار او باشید و ارزش محصول یا خدمات خود را به
او نشان دهید تا راه حل را در آن ببیند. ان، فقط باید داشتن دید

https://rahemodiran.com/


4

یـک مشـاور ممکـن اسـت نـه بـا رابطـهای زیـادی دوسـتانه یـا زیـادی
خصمانه.

2. ارزش محصول را به مشتری کاملاً نشان دهید

اـن مهـارت فـروش حرفـه ای تـا حـد زیـادی بـه مـورد قبلـ مرـوط
مشود. شما نمتوانید نقش یک مشاور را قول کنید اما هچ
ایـدهای دربـاره چـزی کـه مفروشیـد نـداشته باشیـد. فروشنـدگان
حرفهای با چند جمله کلیشهای بازاریای مشتری را جذب نمکنند.
بلکـه ارزشهـای محصـول را بـه فراخـور نیـاز مشتریـان بـه او نشـان
مدهند و روی مثالهای درباره تاثراتی که خرید یا استفاده از ان
محصول رای مشتریان یا کسب و کارهای دیگر داشته است، تاکید
مکننـد. آنهـا بـه مزایـا و تـاثرات مثبـت خـدماتی کـه ارائـه مشـود
مسلط هستند و به مشتری توضح مدهند که چطور پیشنهاد آنها

متواند نتیجه دلخواه مشتری را رایشان رقم زند.

فرض کنید در شرکتی کار مکنید که در حوزه تکنولوژی فعال است.
شما به عنوان کارشناس فروش قرار است راهحل رای رنامهرزی
چارت درسی ارائه کنید. ان کسب و کار مخواهد محصول خود را
به یک دانشگاه در کالیفرنیای شمال بفروشد که بیشتر ثبت نامها را
به صورت دستی دنبال و هماهنگ مکند. در ان شرایط عبارتی که
رای نشان دادن ارزش محصول به مشتری مگویید نباید ان باشد
که «محصول ما رابط کارریای دارد که کار رنامه رزی چارت درسی را

https://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%A7%D9%84%DB%8C%D9%81%D8%B1%D9%86%DB%8C%D8%A7%DB%8C_%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
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سادهتر مکند»

بلکه باید عبارتی شبیه به ان باشد که «رای موسسه آموزشیای با
ابعاد شما، ثبت دستی ثبت نامها متواند باعث کم و زیاد شدن
تعداد ثبت نامها و حتی متوقف شدن بعض از آنها شود. رنامه ما
متواند اطلاعاتی را در اختیار شما قرار دهد که بخشهای اضاف را

حذف کرده و ثبت نام را در دورههای مورد نظر افزایش دهید»

 تکنیک فروش حرفه ای: انجام تحقیقات گسترده

هترن عبارتی که رای نشان دادن ارزش محصول خود بیان مکنید
را نمتوانیـد صـرفاً از روی نوشتههـای سـایت پیـدا کنیـد. بلکـه بایـد
درباره آن کسب و کار اطلاعات کاف داشته باشید، بدانید مدریت
آن چه رویکردی دارد، درباره صنعت فعال آن بدانید و عملکردی که
شرکـت در حـال حـاضر دارد. اینکـار نیـاز بـه تحقیقـات گسـترده دارد.
ممکن است لازم باشد روی بحثهای مارکتینگ شرکت مطالعه انجام
عموم وعات آن صنعت را مطالعه کنید، گزارشهای مالدهید، مط
را ررسی نمایید، درباره هیئت مدره شرکت اطلاعات کسب کنید یا
از هر منع دیگری که متواند به شما کمک کند تا دید جامعتری
دربـاره کسـب و کـار، خـدمات و یـا محصـولاتش بـه دسـت آوریـد،
استفاده کنید. از ان طرق متوانید به کمک اطلاعاتی که کسب
کردهاید یک جمله یا عبارت مناسب پیدا کنید که ارزش آنچه به
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مشتری ارائه مکنید را نشان دهد.

3. به آن دسته از مشکلات مشتری اشاره کنید که او
تاکنون متوجهشان نشده است

نقـاط درد یـا مشکلات مشتـری، شـروع کـار فـروش اسـت. اگـر اـن
مشکلات وجود نداشته باشد، فروشی اتفاق نخواهد افتاد. پس اگر
مخواهید فروش موفق را تجربه کنید، باید بتوانید ان مشکلات
را پیدا کنید و ط مکالمه خود، به آنها اشاره نمایید. گاهی نقاط درد
کاملاً واضح هستند. همانهای که مشتری در حن صحبتش به آنها

اشاره کرده است.

اما ان مهارت فروش حرفه ای مخصوص فروشندگانی است که پا را
فراتـر مگذارنـد. آنهـا مداننـد چگـونه متـوان مشکلات اصـل کـه
مشتـری بـه آنهـا فکـر نکـرده اسـت را، پیـدا کننـد. اینکـه بتوانیـد بـه
معضلات شناخته نشده  اشاره کنید، آنها را به مشتری نشان دهید و
فکر شده روی آنها مانور دهید یک از ترفندهای است که به عنوان

یک مهارت فروش حرفه ای به شمار مرود.

بـا مـوفقیت در اـن کـار درجـه بـالای از اعتمـاد را در مشتـری ایجـاد
کردهاید. چرا که توانستهاید به مشتری نشان دهید که کاملاً به ان
کسب و کار آشنای دارید، چالشهای که مشتری دارد را مشناسید

و متوانید مشکلات آنها را حل کنید.
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تکنیک فروش حرفه ای: رویکرد مشاورهای داشته باشید

منظور از فروش با محوریت مشاوره ان است که فروشنده در وهله
اول روی ایجـاد ارزش، اعتمـاد و ارتبـاط بـا مشتـری تمرکـز کنـد تـا
پیشنهاد دادن یک محصول یا سرویس. ان روش ر مبنای ارتباط
ایجـاد شـده اسـت. وقتـی رابطـه رقـرار شـد، متوانیـد ـرای فـروش

اقدام کنید.

روش کار به ان صورت است که شما با رسیدن سوالاتی فکر شده،
به مشتری نشان مدهید که به موضوع مسلط هستید و مکالمه را
به همان سمتی که مخواهید پیش مرید. در عن حال نسبت به
بازخوردهای که مگرید حساس باشید و حرفهای مشتری را به
خوی گوش دهید. اگر ان مراحل را دنبال کنید، متوانید مشتری را
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در وضعیت خوی قرار دهید که بخواهند با شما صحبت کنند.

4. انقال دانش مرتبط با صنعت

اعتماد سازی یک مهارت فروش حرفه ای است که قریباً در تمام
مـواردی کـه در اـن لیسـت مبینیـم، صـحبتی از آنهـا شـده اسـت.
فروشندگان حرفهای مدانند که چگونه یک رابطه رمبنای اعتماد با
مشتـری خـود ایجـاد کننـد. در بسـیاری از اوقـات، اعتمـاد دسـتاورد

جانی دقق ودن است.

مشتری مخواهد دقیقاً بداند که محصول شما چه ارزشی رای او
ایجاد کرده و چگونه مشکل او را حل مکند. یک روش رای رسیدن
به ان هدف ان است که دانش گسترده خود درباره صنعتی که در
آن فعال هستید را به مخاطب خود نشان دهید. باید کاری کنید تا
مشتـری متـوجه شـود کـه شمـا بـه طـور کامـل بـه اـن حـوزه مسـلط
هستید و مدانید که کسب و کار آنها نسبت به رقبا، نیاز به چه
مواردی دارد. باید به مشتری نشان دهید که شما صرفاً یک فروشنده
تلفنی نیستید؛ بلکه در ان کار متخصص وده و مدانید که مشکل
آنها چیست و چگونه باید ان مشکل را از طرق محصول یا خدمتی

که شرکت شما ارائه مکند، رطرف کرد.
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تکنیک فروش حرفه ای: منقل کردن محتواهای مرتبط

ماننـد دومـن مهـارت فـروش حرفـه ای کـه در اـن لیسـت بـه آن
رداختیـم، ـرای اـن مـورد هـم بایـد تحقیقـات انجـام دهیـد. امـا
چگونگ ارائه دادن نتاج ان تحقیقات و در واقع دانش شما به
مشتری است که تعن کننده خواهد ود. یک راه ان است که
محتواهـای مرتبـط بـا صـنعت را طـ مکـالمه یـا مسـر خریـد در نقـاط

مختلف به او انقال دهید.

توانید نقطه قوت مهمن مهارت فروش حرفه ای شوید ماگر در ا
نسبت به سارن به دست بیاورید. قرار نیست دهها مقاله مرتبط با
صنعت را رای مشتری تعریف کنید تا به او نشان دهید که چقدر در
ان زمینه آگاهی دارید. بلکه کافیست در حن مکالمه و ارتباط با
او ایجاد کردهاید، به دنبال اطلاعات مرتبط باشید که درباره آنها
مطالعه کردهاید و متوانید کم توضیحات بیشتر درباره شان به
مشتـری عرضـه کنیـد. فرسـتادن یـک ایمـل تکمیلـ متوانـد روش

خوی رای اینکار باشد.

5. «ذهنیت متضاد» داشته باشید

حفظ یک «ذهنیت متضاد» به ان مهارت فروش حرفه ای ر مگردد
که بتوانید حفرهها و ارادات کار مشتری خود را پیدا کنید. رای
اینکار باید تا حدی مشکوک باشید، دقق ررسی کنید و منطقهای
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اــراددار، فرصــتهای از دســت رفتــه یــا عملکردهــای غرهینــه را
بشناسید.

فروشنـدگان مسـلط بـا اـن ذهنیـت بـه دنبـال مـواقع هسـتند کـه
مشتری اشتباه کرده است. آیا مشتری به ان فرصت سرمایهگذاری
توجه داشته است؟ آیا از سیستم استفاده مکنند که عملکردی
پانتر از سطح انتظار دارد؟ آیا بخشهای از سازمان آنها غر هینه

و زائد است؟

فروشندگان با ان مهارت فروش حرفه ای، متوانند ان نقایص را
پیدا کنند و از آنها رای معرف ارزش محصول و راه حل خود استفاده
نمایند. از اینجا به بعد است که متوانند یک رویکرد جایگزن به
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مشتری معرف کرده و به سوالات مشتری پاسخ دهند تا او ترغیب
به خرید شود.

تکنیک فروش حرفه ای: انجام تحقیقات گسترده و گوش دادن
فعال

داشتن یک ذهنیت متضاد به ان موضوع مرتبط است که شما
چقـدر دربـاره مشتـری و کسـب و کـار او تحقیقـات انجـام دادهایـد.
ببینید آیا متوانید درباره روش یا راه حل که اکنون رای مشکل
کنند، اطلاعات کسب کنید. صورتحسابهای مالخود استفاده م
آنهـا را ررسـی کنیـد تـا ببینیـد آیـا در جـای متوانسـتند هتـر عمـل

کنند؟ یا شاید در بخش ارتباط با مشتریان نقطه ضعف دارند؟

تا جای که متوانید در عملکرد و وضعیت کسب و کار مشتری خود
دقق شوید. از ان طرق متوانید فرصتهای پیدا کنید که از
طرق آن راه حل خود را به مشتری بفروشید. مهمتر از آن باید یک
شنونـده فعـال باشیـد. چـرا کـه ممکـن اسـت بسـیاری از نکـات را

خودشان در حن مکالمه به شما بگویند.

یک فروشنده حرفهای ودن یعنی هتر از دیگران عمل کردن. لازم
است که ان 5 مهارت فروش حرفه ای را در خود قویت کنید و به
دنبال مطالعه و یادگری نکات جدید ان حوزه هم باشید. ما در
مجله راه مدران هر هفته مقالات مرتبط رای شما عززان آماده

https://rahemodiran.com/
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مکنیم که متوانید هم نسخه PDF و هم نسخه صوتی آن را از
طرق عضویت وژه سایت، دریافت کنید. رای شروع کافیست اینجا

کلیک نمایید.

 

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
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/%d8%aa%da%a9%d9%86%db%
8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-

/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4

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

