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5 مورد از هترن تکنیک های فروش که هر
فروشنده ای باید به کار رد

یک فروشنده باید مجموعهای از ازارها و تاکتیکها را در جیب خود
داشتـه باشـد؛ کـه بعضـ از آنهـا بـه طـور خـاص مرـوط بـه صـنعتی
مشود که در آن کار مکند. حتی رخ به یک محصول یا خدمت
مرتبـط مباشـد. گـاهی ممکـن اسـت یـک تکنیـک تنهـا ـرای یـک
متـدولوژی فـروش خـاص اعمـال شـود و نقـش رکـن اصـل فلسـفه و
چهـارچوب فـروش هـر شخصـ را بـازی کنـد. امـا همـه تکنیـک هـای

فروش اینطور نیستند.

رخ از هترن تکنیک های فروش متوانند به صورت عموم مورد
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اسـتفاده قـرار گرنـد. هـر فروشنـدهای متوانـد بـا درک درسـت و
استفاده مناسب از ان تکنیکها، از آنها هره رد. استراژیهای که
باید در جیب پشتی هر فروشنده حرفهای وجود داشته باشند. در
ان مقاله نگاهی خواهیم داشت به 5 مورد از هترن تکنیک های

فروش که ان وژگها را دارند. با راه مدران همراه باشید.

هترن تکنیک های فروش

1. درباره مشتری احتمال خود به طور مفصل تحقق
کنید.

آمـادگ داشتـن، کلیـد مـوفقیت در مـدریت یـک جلسـه ملاقـات بـا
مشتری احتمال شماست. اگر مخواهید ماهرانه، مکالمه را هدایت
کنید، اعتراضات احتمال را پیش بینی کرده، متوجه شوید که روی
چـه نکـاتی بایـد تاییـد کنیـد و بدانیـد چـه موضوعـاتی نبایـد مطـرح
شونـد، بایـد اـن مـورد از تکنیـک هـای فـروش را بـه کـار ببندیـد.
مهمترن گام که باید رداشته شود، تحقیقات مفصل و گسترده

روی مشتری احتمال است.

نقـاط ضعـف، نقـاط قـوت و جایگـاه آنهـا در صـنعتشان را بدانیـد.

ببینید آنها و رقبایشان اخراً و در گذشته چه کارهای انجام دادهاند.
ررسی کنید که آیا رقبای آنها از مناع ساخته شده توسط رقبای شما

استفاده کردهاند و اگر بله، نتیجه چه وده است.
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یـک تصـور قاـل درک از کسـب و کـار آنهـا ایجـاد کنیـد تـا بتوانیـد
مشکلاتی را پیدا نمایید که محصول یا سرویس شما متواند حل
کند. چالشهای که با آن مواجه هستند را بشناسید تا بتوانید به
روشنی مشخص کنید که چرا کسب و کار شما متواند ان موانع را

از سر راهشان ردارد.

ان تکنیک در واقع پیش نیاز استفاده از سار تکنیک های فروش
در ان مقاله هستند. پس اگر مخواهید که تا جای ممکن تعامل

مشتری احتمال را داشته باشید، رای شناخت او زمان بگذارید.

2. اعتراضات راج فروش را از قل شناسای و خنثی کنید.

اعتراضات فروش واقعیت دنیای فروش و بازاریای است. شما مکرراً
با آنها مواجه خواهید شد. پس منطق است که فرض را ر ان
بگذارید که مشتریان احتمال مختلف نگرانیهای یکسانی داشته

باشند.

ط تلاشهای خود رای فروش، بدون شک رشتهای از اعتراضات
راج مانع کار شما خواهند شد. که اگر بخواهید تا جای ممکن آنها را
بـدون مشکـل پشـت سـر بگذاریـد بایـد درک درسـتی از آنهـا داشتـه

باشید.
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منتظر مشتری احتمال خود نمانید تا ان مشکلات را پیش بکشد.
به جای اینکار سع کنید به صورت ارگانیک مشکلات و راه حلها را
در ارائه فروش خود جای دهید. متوانید ان کار را با روایتگری
پیش رید. یک موقعیت فرض را تعریف کنید که در آن محصول یا
خدمت شما مشکل را حل کرده است. دقت کنید که مثال شما

بیش از اندازه پیچیده یا غر واقع به نظر نرسد.
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3. مدریت مکالمه را به دست بگرید.

اگر بنای فروش خود را روی یک دیالوگ سازنده و سلامت با مشتری
احتمال بگذارید، از یک استراژی نسبتاً موثر استفاده کردهاید. اما
بـا انتخـاب اـن مسـر، بایـد مطمئـن شویـد کـه کنتـرل همـه چـز در
دست شماست. به خریدار ان احساس را ندهید که به محض خرید

از شما، تنهایشان خواهید گذاشت.

مشتریان احتمال به دنبال شخص هستند که بتوانند به او اعتماد
کنند تا در کل مسر همراهیشان کند. کسی که با چالشهای کسب
و کارشان آشنا وده و بتواند جزئیات کار را به آنها توضح دهد. اگر
به نظر رسد که کنترل مکالمه به دست شما نیست، جایگاه خود را
پیش مشتری از دست خواهید داد و دیگر به شما اعتماد نخواهند

کرد.

به خاطر بسپارید که کنترل کردن به معنای تحت سلطه درآوردن
نیست. شما باید بتوانید ط مکالمه خود مثالهای مرتبط با کار و
صنعت مشتری بیاورید که نشان دهد چطور محصول یا خدمت شما
متواند با نیازها یا علاق آنها همسو باشد. از مدریت مکالمه به
عنـوان یکـ از هترـن تکنیـک هـای فـروش ـرای نگـه داشتـن مسـر
صحبتها در جهت درست استفاده کنید. اجازه ندهید موضوعات

بحث بیش از حد از موضوع اصل فاصله بگرند.
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4. به نیازهای اشاره کنید که مشتری احتمال شما در نظر
گرفته است

اینکه بخواهید فقط به اطلاعاتی که مشتری درباره مشکلاتش به
شما مدهد، بسنده کنید، کار سختی نیست. اما یک از هترن
تکنیک های فروش ان است که به سراغ مواردی روید که مشتری
احتمال به طور خاص به آنها اشاره نکرده و یا نمداند آن مشکلات

یا نیازها را دارد.

محصول یا خدمت شما معمولاً متواند مشکلات کمتر دیده شده
یا شناخته شده که مشتری در ادامه مسر با آنها مواجه مشود را
هدف قرار داده و رطرف کند. اینکه بتوانید به صورت ارگانیک به
ان مشکلات اشاره کنید متواند یک احساس اضطرار در مکالمه

شما با مشتری احتمال ایجاد کند.

توانید بیشتر از آنچه مشتری احتمالن روش در اکثر اوقات، مبا ا
انتظار داشته از پیشنهاد فروش خود هره رید. به خاطر بسپارید که
مشتریان معمولاً با چالشهای مواجه هستند که راجع هشان با

شما صحبت نمکنند یا به طور کامل آنها را نشناختهاند.
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اگر بتوانید به طور مناسی مشکلات آنها را شناسای کنید و توضح
دهید که چطور محصول یا خدمت شما متواند راهحل رای آنها
باشـد، توانسـته اعتبـار خـود در آن زمینـه خـاص را افزایـش دهیـد و

معامله را به نفع خودتان پیش رید.

5. از سکوت نترسید.

بله سکوت یک از هترن تکنیک های فروش است. فقط به ان
خاطر که سکوت متواند کم معذب کننده باشد قرار نیست مدام
صحبت کنید. خصوصاً وقتی بحث فروش در میان باشد. اگر همان
لحظه آخرن پیشنهاد خود را به مشتری دادهاید، دیگر بیش از آن
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صحبت را ادامه ندهید تا تنشی ایجاد نشود. با سکوتی به جا به
مشتری و همینطور خودتان فرصتی و فضای بدهید تا تصمیم گری

درستی صورت گرد.

سکوت به آنها اجازه مدهد که لحظهای تمرکز کرده و هتر پیشنهاد
شما را متوجه شوند. به مشتری ان امکان را مدهد که بتواند فکر
خود را جمع کند. رای اینکه صحبت را از سر بگرید عجله نکنید؛ چرا

که ممکن است آنها هنوز رای دادن پاسخ به شما آماده نباشند.

همچنـن سـکوت کـردن آن هـم وقتـی سـوال فکـر شـده از مشتـری
احتمـال رسـیدهاید متوانـد بسـیار مفیـد باشـد. چـرا کـه شـانس
گرفتن یک پاسخ طولانی یا رقراری یک ارتباط خوب را مدهد. به
علاوه متوانـد اـن فرصـت را بـه مشتـری احتمـال بدهـد تـا دربـاره
نیازها و نگرانیهای واقع خود صحبت کنند. پس از آخرن مورد در
لیست هترن تکنیک های فروش در ان مقاله، نهایت استفاده را

بکنید!

کلام آخر

تکنیک های فروشی که به کار مرید بسته به فاکتورهای مانند
نوع صنعت یا موقعیت شغل شما، نوع مواجههای که با مشتری
احتمـال داریـد یـا متـدولوژی فروشـی کـه ترجـح مدهیـد، متغـر
است. اما فرق نمکند شرایط تان چه باشد، تکنیک های فروش
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معرف شده در ان مقاله، حتماً رایتان کارساز خواهد ود.

ان تاکتیکها - که هم اصول و هم امتحان شده هستند - شما را
در مسر پیشرفت به عنوان یک فروشنده حرفهای قرار خواهند داد.
تـا بتوانیـد قراردادهـای فـروش موفـق بیشتـری ببندیـد و در اینکـار
مهـارت بیشتـری پیـدا کنیـد. همچنـن کتـاب تماسهـای میلیـاردی
نوشته آقای اسقامت نز در همن مورد متواند راهنمای خوی
باشد. رای مشاهده توضیحات و سرفصلهای ان کتاب کافیست

روی تصور زر کلیک کنید. از همراهی شما عززان سپاسگزاریم.

پکــج طلاــی کتــاب تمــاس
های میلیاردی - کلیک 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
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا
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باشید.
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