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15 تکنیک ارائه فروش که کمکتان مکند
معاملههای موفق بیشتری انجام دهید

از فرایند ارائه محصول در تماسهای فروش زارید؟ بسیاری از افراد
مثـل شمـا هسـتند. امـا هترـن فروشنـدگان، بـه چنـد تکنیـک ارائـه
فروش مسلط هستند، با اینکه شاید از ان کار خوششان نیاید. ان
افراد مدانند که وقتی ارائه فروش به درستی انجام گرد، مهارت
کارردیای خواهد ود که درآمد بالای رای شما رقم خواهد زد. پس
بـا اـن مقـاله از راه مـدران همـراه مـا باشیـد تـا تکنیکهـای ـرای
قویت مهارت ارائه فروش به شما یاد دهیم که متوانند فروش

بالای در ی داشته باشند.
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ارائه فروش چیست؟

یک ارائه فروش موثر، یک داستان مجاب کننده تعریف مکند
ــا و ــا نیازه ــد و ب ــان مده ــا را نش ــول شم ــه ارزش محص ک
خواسـتههای مخـاطب شمـا، هـم راسـتا اسـت. اـن ارائـه بـا یـک
دعـوت ـرای اقـدام یـا Call to action قـوی بـه پایـان مرسـد و
مشتری احتمال شما را به سمت وجه تماز محصول یا خدمات

تان سوق خواهد داد.

از آنجای که ارائه فروش گاهی متواند تفاوتی در حد بستن یک
معـامله یـا از دسـت دادن یـک مشتـری داشتـه باشـد، لازم اسـت کـه
مهارتهـای لازم ـرای اـن کـار را یـاد بگریـد. بعضـ اسـتراژیها و
نکتههـا در اـن زمینـه وجـود دارنـد کـه بـا دنبـال کـردن آنهـا مطمئـن
خواهید شد که ارائه فروش شما موثر، به یادماندنی و درگر کننده

خواهد ود. در ادامه به ان موارد خواهیم رداخت.

متدهای ارائه فروش

ارائه خود را ساختار بندی کنید

کلیـد یـک ارائـه فـروش موفـق رهسـپار کـردن مشتـری در یـک مسـر
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واضح و شفاف است. به جای اینکه همه چز را به مشتری بسپارید
تا اطلاعات راکنده شما را رای خود تفسر کند باید از یک ساختار
منطق تبعیت کنید تا شنونده متوجه تمام المانهای ارائه شما و
ارتباط آنها با یکدیگر بشود. گاهی زر رو کردن یک ساختار متواند
اجزای خاص را به ارائه شما اضافه کند که باعث موفقیت آن خواهد

شد.

از بصری سازی دادهها استفاده کنید

استفاده از المانهای بصری مانند گرافیک و نمودار متواند روشی
ارزشمند رای نمایش محتوای شما در یک فرم قال درک باشد تا
تاثر بیشتری روی مشتری احتمال شما داشته باشد و پیام که قرار
است او رسانید را تکمل کند. رای مثال اگر شما  یک SaaS  یعنی
نرم افزار به عنوان سرویس را مفروشید که قرار است به کارران
کمـک کنـد تـا فراینـد فـروش خـود را کوتـاهتر کننـد، متوانیـد یـک
نمـودار تصـوری درسـت کنیـد کـه میـانگن مـدت زمـانی کـه چرخـه
فروش هر مشتری طول مکشد در رار زمانی که بعد از استفاده از

محصول شما صرف مشود را نشان دهد.

با ان کار شما تاکید بیشتری روی آن چه مگویید خواهید داشت.
چرا که تصاور بیشتر در ذهن افراد ممانند و باعث مشود که

فقط حرف شما را نشنوند؛ بلکه درباره آن فکر هم بکنند.

https://en.wikipedia.org/wiki/Software_as_a_service
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تمرکز اصل باید روی آن چه مگویید باشد نه متن ارائه؛

ر از متنهای طولانی باشد مشتری احتمال اگر اسلایدهای ارائه شما
ممکن است به جای اینکه به شما گوش دهد آنچه نوشتهاید را
دنبال کند که در نتیجه باعث مشود ارزشی که قصد دارید با آنها
به اشتراک بگذارید نادیده گرفته شود. تا جای که متوانید متن
کمتری در ارائه خود بگنجانید و از المانهای گرافیک رای تکمل آن

چه مگویید استفاده کنید.

به علاوه وقتی متن کمتری در اسلایدهای خود به کار رید خودتان
هم کمتر وسوسه خواهید شد که از روی آن بخوانید. در غر ان
صورت رباتیک و غرواقع به نظر خواهید رسید. شما باید به جای
تکیه ر محتوای نوشته شده روی صحبت کردن خود تمرکز کنید.
اجازه بدهید در ان قسمت رویم به سراغ چند تکنیک ارائه فروش
که وقتی با سه متد بالا ترکیب شوند متوانند تاثر فوقالعادهای در

فروش شما داشته باشند.

تکنیکهای ارائه فروش

قل از تماس با خریدار فال ارائه را رای او بفرستید.

شاید فکر کنید که با ان کار تمام آن چزی که قرار است از طرق
تماس تلفنی به مشتری ارائه کنید را از قل لو خواهید داد. اما اگر
ارائه شما قانع کننده باشد مشتری احتمال مخواهد در حن آن با
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شما همگام شود. حتی اگر به ان معنا باشد که هدف اصل شما را
از پیش بداند. شما با هم متوانید درباره موضوع اصل صحبت
کنید، نقاط مثبت آن را ررسی نمایید و به سوالات خریدار پاسخ
دهید. به ان طرق یک مکالمه فعال و ارزشمند خواهید داشت.
متوانیـد گفتگـوی خـود را اینگـونه شـروع کنیـد کـه: «بـا تـوجه بـه
اطلاعاتی که در فال پیش روی شما هست ترجح مدهید از کدام

قسمت صحبت را شروع کنیم؟»

روی ارزش محصول یا خدمت خود تمرکز کنید نه
وژگهایش؛

ررسیها نشان داده است که تمرکز روی وژگها به جای ارزشها
چنـدان مـوثر واقـع نمشـود. مشتـری احتمـال شمـا خصوصـاً اگـر
تصمیم گرنده اصل باشد، مخواهد ارزش آن محصول که مخرد
را بدانند و متوجه شود که راهحل شما چگونه متواند مشکل را حل

کند. به جای اینکه صرفاً لیستی از وژگها را بشنود.
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اجازه بدهید مشتری خودش مشکلش را پیدا کند.

ممکن است بخواهید صرفاً با خط داستانی که رای ارائه خود در نظر
گرفتهایـد آن را پیـش ریـد. در چنـن شرایطـ معمـولاً شمـا دربـاره
مزایا، دستاوردها و نتایج که مشتری بعد از استفاده از محصول یا
سرویس شما خواهد داشت صحبت مکنید. اما ان کار همیشه به
نفع شما تمام نخواهد شد؛ قل از اینکه درباره راه حلها یا نتاج

آنها صحبت کنید مشکل مشتری را بشناسید.

مهمتـر از آن بایـد مطمئـن شویـد کـه مشتـری هـم مشکـل خـود را
مشناسـد. باشیـد بـه جـای اینکـه بـه خریـدار بگوییـد کـه مشکلـش
چیست و شما چگونه متوانید به او کمک کنید تا خود او ارتباط
ن چالشی که در پیش رو دارد و راهحل که به او ارائه مکنید را
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پیدا کند.

درباره مشکل صحبت کنید؛ سرع به سراغ راه حل نروید.

اـن تکنیـک ارائـه فـروش بـه طـور مسـقیم بـه مـورد قبلـ مرـوط
A شـود. شمـا یـک مشکـل را پیـش روی خـود داریـد کـه مـا آن رام
A .نـامیمم B دلخـواه کـه آن را نـامیم و همینطـور یـک خروجـم
وضعیتـی اسـت کـه بـا آن وارد گفتگـو بـا مشتـری خـود مشویـد.
مشکل که خریدار شما اگر تغری در رویه کاری خود ندهد در ادامه

نز با آن رورو خواهد ود.

با تمرکز روی وضعیت A یعنی مشکل متوانید به طرز موثرتری به
مشتری نشان دهید که چقدر به وضعیت B یعنی نتیجه راهکار شما
نیاز دارد تا اینکه بخواهید صرفاً درباره خروجهای مثبت یا مزایای
محصول صحبت کنید. مطمئن شوید که خریدار شما مشکل را دقیقاً
درک کرده است. او را قانع کنید که بدون راه حل شما مشکلش بدتر
مشـود. وقتـی اـن مرحلـه را رد کردیـد دیگـر فقـط راجـع بـه مزایـا

صحبت کنید.

نوع نگرش شما متواند داستان را عوض کند!

خریداران ممکن است در حوزه کاری خود متخصص باشند اما نظر
شمـا را هـم در مـورد موقعیتشـان مخواهنـد بداننـد. اگـر بتوانیـد
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نکته جدیدی درباره مشکل مشتری به او بگویید، احتمالاً بسیار او را
تحت تاثر قرار خواهید داد. بعد از آن متوانید فرصتی پیدا کنید
تا راه حل خود را رای آن مشکل ارائه نمایید. نگرش و دیدی که شما
به مشکل مشتری دارید نگاه او را به محصول که ارائه مکنید نز

تغر مدهد.

ارائه فروش را با تاکید روی نقاط تماز شروع نکنید.

زمانی به وجه تماز محصول یا سرویس خود نسبت به رقبا اشاره
کنید که مطمئن شدهاید داستان اصل شما توسط خریدار به درستی
فهمیـده شـده و آنهـا تماـل بـه شنیـدن راهحـل شمـا دارنـد. نتـاج
تحقیقـات دربـاره مـزان مـوفقیت چنـدن ارائـه فـروش نشـان داده

است که بیشترن تاثر و عملکرد در انتهای ارائه به وجود مآید.
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ارائه فروش خود را دور زنید

همیشه قرار نیست از ارائه فروش خود به یک دستاورد موفق و
تـاثرگذار رسـید. پـس بـه جـای اینکـه مهمترـن و تـاثرگذارترن
قسمت ارائه خود به مشتری را رای پایانیترن بخش مکالمه نگه

دارید مسر ارائه را تغر دهید.
یک نکته نهفته در ان تکنیک ان است که هترن ارائه فروش با
موضوعاتی شروع مشود که خریدار در تماس اولیه روی آنها تاکید

داشته است.

رای مثال اگر مشتری احتمال شما ۴ دقیقه درباره موضوع الف و ده
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دقیقـه دربـاره موضـوع ب صـحبت کـرده اسـت، هتـر اسـت شمـا بـا
موضوع ب مکالمه خود را آغاز کنید. چرا که مشتری نشان داده است
که ان مورد رایش اهمیت بیشتری دارد. در بخش ابتدای ارائه
فـروش خـود زرگترـن مشکلـ کـه متـوجه آن شدیـد را هـدف قـرار
دهید. سپس به سراغ موارد بعدی روید. پس قرار نیست دقیقاً
همان فرایندی که رای یک مشتری استفاده مکنید را رای همه به
کار رید. لازم است خلاق باشید و بدانید که با توجه به مشکل ان

مشتری خاص چه مسری باید در ارائه فروش ط شود.

ارائه فروش خود را تبدل به یک گفتگو کنید.

احتمالاً بیشتر افراد به جای اینکه به دنبال گوش دادن به یک ارائه
مونولوگ باشند، مخواهند درباره مشکل صحبت کنند و یک گفتگو
را شکـل دهنـد. یـک دیـالوگ دو طرفـه متوانـد بیشتـر از یـک ارائـه
فروش خشک و رسم موثر واقع شود. تا جای که متوانید از
خریـدار سـوالاتی رسـید تـا آنهـا هـم تشوـق شونـد در حـن ارائـه
فروش شما سوالات خود را مطرح نمایند و به ان طرق یک گفتگو

شکل بگرد.

البته فروشندگان موفق کسانی نیستند که مشتری خود را با سوال
بمباران مکند؛ اما اطلاعات کاف از آنها مگرند تا بتوانند سوالات
درستی رسند. صحبتهای مونولوگ طولانی کمک به خریدار شما
نخواهـد کـرد. پـس هـدف خـود را ایجـاد یـک گفتگـوی دوطرفـه قـرار
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دهید.

فقط ۹ دقیقه زمان دارید!

ان تکنیک ارائه فروش کاملاً واضح است. نباید ارائه شما بیشتر از ۹
دقیقه طول بکشد. اگر چنن اتفاق افتاد سع کنید که جهت
صحبت و ارائه را تغر دهید. باید توجه مخاطب را جلب کرده و آنها
را درگر ارائه خود نگه دارید. متوانید حتی ادامه کار را به یک از
همکاران خود بسپارید تا شاید ان جا به جای بتواند ارائه خسته
کننده و طولانی شما را نجات دهد. یا شاید وقت آن باشد که زمان

دیگری را رای ادامه دادن ان مکالمه اختصاص دهید.
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از تایید اجتماع به عنوان یک استراژی استفاده کنید

تایید اجتماع متواند کم چالش رانگز باشد. گاهی به نفع شما
تمام خواهد شد و گاهی کاملاً به ضررتان؛ رای مثال اسم ردن از
مشتریان معروف که در گذشته داشتهاید ممکن است کاملاً اشتباه
از آب در بیاید. چرا که خریدار شما تا به حال اسم آنها را هم نشنیده

است.

یـک اسـتراژی مـوثر اـن اسـت کـه دقیقـاً بـه آن دسـته از مشتریـان
گذشته خود اشاره کنید که مشکل مشابه با ان خریدار را دارند، در
همـن حـوزه فعـالیت مکننـد و نیـاز آنهـا مشـابه هسـتند. گفتـن
داستان چنن مشتریای با اشاره به مشکلاتی که داشته و روشی که
رای حل آن به کار رده است، متواند خریدار فعل شما را هم

تشوق به استفاده از خدمات یا محصولاتتان کند.

زمانی درباره قیمت صحبت کنید که ارزش محصول خود را
به طور کامل ارائه کردهاید

چه زمانی باید درباره موضوع مهم قیمت صحبت کنیم؟ ان مورد
متوانـد بـه طـور مسـقیم روی رنـده یـا بازنـده شـدن شمـا در یـک
معـامله تـاثر بگـذارد. فروشنـدگان حرفـه ای ـرای صـحبت راجـع بـه
قیمت صور هستند آنها مدانند که اولن قدم نشان دادن ارزش

محصول به خریدار است.
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متوانید زمانی را با او تنظیم کنید که به طور خاص در آن جلسه
راجع به قیمت صحبت نمایید. با ان کار بعید است که در جلسات
قبل، بحث قیمت مطرح شود و اگر شد متوانید آنها را به جلسه
ای کـه راجـع بـه همـن موضـوع تنظیـم شـده اسـت ارجـاع دهیـد.
متوانیـد پاسـخ خـود را بـه اـن صـورت بیـان کنیـد کـه: «امـروز
مخواهیم راجع به موضوع الف، ب و ج صحبت کنیم. بعد از آن
متوانیم به سراغ بحث قیمت گذاری و هزینهها رویم. اگر شما هم

موافق باشید ان مورد را به تماس بعدی موکول کنیم؟»

به رقبای خود اشاره کنید

دادهها نشان مدهند که رنده شدن در یک معامله فروش زمانی
اتفاق مافتد که شما به جای نادیده گرفتن رقبای خود در همان
ابتـدای گفتگـو بـا مشتـری بـه آنهـا اشـاره کنیـد. ـرای گرفتـن هترـن
نتیجه متوانید در اولن ارائه فروش خود از ان تکنیک استفاده
نمایید. یعنی به جای اینکه صر کنید تا در انتهای فرایند فروش،
مشتری صحبت از رقبای شما و مزایای آنها کند، خودتان ان سد را از

جلوی پایتان ردارید.

در ان مقاله به ۱۵ تکنیک و متد رای موفقیت در ارائه فروش اشاره
کردیم. شما چه روش یا راهکاری را پیشنهاد مدهید؟ آیا تا به حال
از اـن ترفنـدها اسـتفاده کردهایـد؟ اگـر مخواهیـد در حـوزه فـروش
تلفنـی پیشرفـت کنیـد پیشنهـاد مکنیـم از منـاع اـن حـوزه نهـایت
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استفاده را بکنید. کتاب تماسهای میلیاردی نوشته آقای اسقامت،
یک از هترن مراجع فروش و بازاریای تلفنی است که متوانید

نسخه چای یا صوتی آن را از طرق وب سایت تهیه کنید.

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

خرید عضویت الماسی
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