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چگونه هرچزی را به هرکسی بفروشیم؟

ممکن است متناقض به نظر رسد اما اگر بخواهیم هرچزی را به
هرکسی بفروشیم باید در واقع تلاش کنیم که هرچزی را به هرکسی
نفروشیم! فرق نمکند خردهفروشی کنید یا معاملههای B2B انجام
دهید؛ اگر با کاراکتر خریداران هدف خود آشنا باشید و هر مشتری
احتمـال را طـق آن کیفیتسـنج کنیـد، درصـد موفقیتتـان بـالاتر
خواهد رفت. منظور از روفال خریدار ایدهآل همن است و ان

یک سلاح مخف به حساب مآید.

با پیدا کردن نوع مشخص از خریداران احتمال که رای محصول یا
خدمت شما مناسب باشند وقت خود را تلف نمکنیم که هرچزی را
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به هرکسی بفروشیم. فارغ از اینکه در چه صنعتی فعال هستید یا در
چه سازمانی کار مکنید، ان یک قائده کل است. قوانینی که در
اـن مقـاله مطـرح مکنیـم متواننـد بـه مـا کمـک کننـد تـا نـه تنهـا
هرچزی را به هرکسی بفروشیم بلکه اینکار را به هترن نحو انجام

دهیم. با راه مدران همراه باشید.

چگونه هرچزی را به هرکسی بفروشیم؟

1. کاری کنید که همه چز درباره آنها باشد

تجربه رخورد با دوست یا آشنای را داشتهاید که عادت دارد در هر
مکـالمهای مونوـول کنـد؟ اـن افـراد معمـولاً چنـدان ـرای مکـالمه
گزینههای مناسی نیستند. اگر کم هم گزافهگو و اهل لاف زدن هم

باشد که دیگر غرقال تحمل مشود.

همـانطور کـه شمـا دوسـت نداریـد بـه چنـن افـرادی گـوش دهیـد،
خریداران هم نمخواهند به فروشندهای گوش کنند که مدام درباره
شرکت یا پیشنهاداتش لاف مزند. چزی که شما به عنوان ارائه
اطلاعـات یـا نشـان دادن علاقـه در نظـر مگریـد ممکـن اسـت ـرای

مشتری احتمال کاملاً متفاوت و نامرتبط باشد.

اگر مخواهیم هرچزی را به هرکسی بفروشیم باید به خریدار فکر
کنیـم. هـر ایمیلـ کـه منویسـیم، هـر پیـام صـوتی کـه مگذاریـم،
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دموی که ارائه مکنیم یا جلسهای که مرویم باید به طور خاص
روی خریدار تمرکز کند. مدام از خودتان رسید «ارزشی که رای ان
مشتری خلق مکنیم چیست؟» و بازخورد مشتری به پیشنهادات

خود را پیشبینی کنید.

2. قل از تماس، تحقیقات خود را انجام دهید

اگـر از خریـداران انتظـار داریـد کـه زمـان خـود را بـه شمـا بدهنـد و بـه
توضیحات شما گوش کنند، باید رای شناخت آنها زمان بگذارید. در
دورانی که شبکههای اجتماع حرف اول را مزنند، هچ دلیل رای
تماس گرفتن یا ایمل دادن به خریدارانی که هچ ایدهای از کار یا

علاق آنها ندارید، وجود ندارد.

تحقیقات قل از تماس قرار نیست لزوماً زیاد طول بکشد. بسته به
چرخه فروش خاص که دارید، 5 تا 10 دقیقه به ازای هر مشتری
احتمال کفایت مکند. چند پیشنهاد رای جاهای که متوانید در

آن درباره مشتریان احتمال خود تحقق کنید:

لینکدن

توییتر (هم اکانت شخص مشتریان احتمال هم اکانت شرکت
آنها)

صفحات خری شرکت

https://rahemodiran.com/


4

صفحات خری رقبا

بلاگ

صورتحساب مال شرکت

فیسوک

گوگل (مشتری احتمال و شرکت)

3. ابتدا ارتباط را شکل دهید

اگـر مشتـریای وارد مغـازه شـود شمـا همـان اول نمگوییـد «سلام،
مخواهید ان بلوز را بخرید؟». بلکه احتمالاً مرسید «حال شما
چطور است؟» و سپس مگویید «چه کاری از من ساخته است؟»
حتی ممکن است با او وارد گفتگوی شوید و بگویید «چقدر لباسی
ی دارد!». یا سوالات کیفیتسنجوشیدهاید ترکیب رنگ زیبا که
مانند «خب، به دنبال یک لباس مهمانی هستید. متوانیم رسم

چه نوع مهمانی؟»

بـه همـن صـورت وقتـی بـا یـک کسـب و کـار دیگـر طـرف باشیـد و
بخواهیـد بـا مشتـری احتمـالای حـرف زنیـد کـه قبلاً آشنـای بـا او
نداشتهایـد، بایـد روی تحقیقـاتی کـه از او کردهایـد تکیـه کنیـد. اگـر
شمـا در شهـرک غـرب زنـدگ متـوجه شدیـد کـه مشتـری احتمـال
مکند، متوانید یک جستجوی گوگل انجام دهید تا رستورانهای
آن محدوده را پیدا کنید و صحبت را اینگونه آغاز کنید که آیا در ان

رستوران غذا خوردهآند و راض ودهاند یا خر.
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نکته کلیدی زمانی که مخواهیم هرچزی را به هرکسی بفروشیم ان
است که قل از شروع تا جای که متوانیم آنها را بشناسیم. بدانیم
چه پیشنهادی به آنها باید بدهیم، چرا به ان محصول علاقمند
شدهاند یا چرا شما را ن رقبا انتخاب کردهاند. فراموش نکنید در
آخـر همـه مـا انسـان هسـتیم. پـس بـا مشتـری احتمـال خـود ماننـد

فروشندهها صحبت نکنید.

4. اول همکاری کنید بعد بفروشید

اگر خریدار هدف خود را به درستی انتخاب کردهباشید بیشتر روز
ران کسب و کارها خواهید کرد که مشکلخود را صرف صحبت با ره
دارند که محصول یا سرویس شما متواند حل کند. اما چون شما

ان موضوع را مدانید دلل نمشود آنها هم بدانند.

از همان اول به سراغ ارائه خود نروید. با ان کار ریسک عصبانی
کردن یا ترساندن مشتری را به جان خواهید خرید. به جای آن، ابتدا
بـه شـوهای کـه فکـر مکنیـد ارزشمنـد اسـت، بـه آنهـا کمـک کنیـد.
نمدانید چگونه سرویس یا محصول شما به آنها کمک خواهد کرد؟

کافیست رسید.

شایـد بتوانیـد لیسـتی از وژگهـای جدیـد محصـول خـود را ـرای
خریدار هدف ارسال کنید یا محتوای رایشان بفرستید که درباره
نیازهای آنها طراح شده است. احتمالاً متوانید با تخصص خود در
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صـحبت دربـاره ترنـدهای حـوزهای کـه مشتـری در آن فعـالیت اسـت،
توجه او را جلب کنید.

نکتـه مهـم: قالبهـای آمـادهای از سـوالات راـج داشتـه باشیـد کـه
بتوانید خیل سرع پاسخهای مرتبط را به خریداران بدهید. ما باید
خود را در موقعیت یک مشاور قرار دهیم که قرار است به مشتری
احتمال کمک کند. تا اینکه صرفاً فروشندهای باشی که مخواهیم

هرچزی را به هرکسی بفروشیم.

5. سوال رسید و گوش کنید

فرق نمکند چقدر درباره مشتری احتمال خود تحقق کرده باشید،
به هرحال دانش شما نقصهای دارد که اگر آنها را رطرف نکنید
نمتوانید به خریدار کمک کنید تا مشکل خود را رفع نماید. به
همن خاطر لازم است که سوالات فکر شدهای در حن مکالمه خود

رسید. ان موارد متوانند مثالهای خوی باشند:

مهمترن وژگ رای شما چیست؟

آیا همیشه همینطور وده است؟

ان محصول باید به شما چه احساسی بدهد؟

ان مشکل چطور سازمان شما را تحت تاثر قرار داده است؟

مشتریان شما چه فکر مکنند؟

https://rahemodiran.com/


7

در حال حاضر چه مکنید تا ان مشکل را رطرف نمایید؟

در یک حالت ایدهآل، دوست دارید چه نتیجهای بگرید؟

متوانید یک مثال رای من بیاورید؟

کنجکاو باشید. خوب است که لیستی از سوالات آماده داشته باشید
که بدانید از کجا شروع کنید. اما نباید تحت هر شرایط به ان
سوالات تکیه کنید. ممکن است مکالمه به شوه غرمنتظرهای پیش
رود. مردم دوست دارند درباره خودشان و موقعیتشان فکر کنند.
پــس کنجکــاوی صادقــانه و بهجــای شمــا متوانــد کمــ رابطــه را

صمیمانهتر کند.

بعد از رسیدن سوال لازم است که به خوی گوش دهید. ببینید
واقعاً خریدار چه چزی مگوید و منتظر نباشید که نوبتتان شود.
وقتی صحبتشان تمام شد، هرآنچزی که شنیدهاید را تکرار کنید و
رسید که آیا درست متوجه آنها شدهاید یا خر. و در صورت نیاز
سوال رسید تا شفافسازی انجام شود. با ان فرایند تبدل به

یک شنونده فعال خواهید شد.

ان نوع شنیدن نه تنها به شما کمک مکند که مشکل را درک کنید
بلکـه بـه مشتـری احتمـال شمـا هـم احسـاس خـوی مدهـد. و اگـر
واقعاً در ان رابطه فعال عمل کنید او نز به حرفهای شما به خوی
گوش خواهد کرد. مطمئن شوید که ان اطلاعات را در CRM شرکت
نز ثبت مکنید. تا تمام اعضای تیم به اطلاعات دسترسی داشته

https://www.salesforce.com/crm/what-is-crm/#:~text:=Customer%20relationship%20management%20(CRM)%20is,relationships%20to%20grow%20your%20business.
https://rahemodiran.com/


8

باشند و مجدد از خریدار سوال نرسند.

6. از روانشناسی کمک بگرید

مغـز مـا در شرایـط مشخصـ، بـه روشهـای خاصـ پاسـخ مدهـد.
وقتی از ترفندهای روانشناسی باخر باشید متوانید از آنها به نفع
خود استفاده نمایید. ان چند تکنیک که در ادامه خواهیم گفت

متوانند به ما کمک کنند تا هرچزی را به هرکسی بفروشیم.

ترفنـد لنگـر انـداختن: اطلاعـاتی کـه مـا در ابتـدا دریـافت مکنیـم
مانند یک لنگر عمل مکند که تمام اطلاعات بعدی ر اساس آن

ارزیای مشوند.

ترفند فریفتن: گزینه سوم که گاهی متواند به مردم کمک کند
تا ن دو حالت ممکن، انتخاب کنند.

تاثر هم وزن ودن: صحبت کردن با عباراتی با هم قافیه و وزن
دارند بیشتر قانع کننده هستند.

زاری از دست دادن: ما به شدت در رار از دست دادن چزی
که در حال حاضر داریم بیشتر واکنش نشان مدهیم تا چزی که

ممکن است به دست بیاوریم.

قـانون پایـان اوج: مـردم نقطـه پایـانی و اوج یـک ارائـه را بسـیار
واضحتر از هر قسمت دیگر آن به خاطر خواهند سرد.

نفرن دانش: وقتی کسی درباره موضوع بسیار زیاد اطلاعات
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دارد نمتواند با فردی که هچ اطلاعاتی درباره آن موضوع ندارد
ارتباط رقرار کند.

سوگری تاییدی: ما بیشتر تمال داریم تا اطلاعاتی را تایید کنیم
که با باورهای ما سازگار هستند.

7. پیشنهادات در سطح مشتری بدهید

وقتی فروشندهای بتواند شخصیت منحصربه فرد خود را در فرایند
فروش داشته باشد بسیار نکته مثبتی است. اما به خاطر داشته
باشید که شما باید به شخصیت مشتری احتمال خود نز توجه
کنید و طق آن رخورد خود را تنظیم نمایید. وژگهای شخصیت
ما متواند روی فروش و اطلاعاتی که به مشتریان مدهیم تاثر
بسیاری بگذارد. به طور کل 4 نوع تیپ شخصیتی داریم که به شرح

زر است:

راننده یا Driver: علاقمند به نتیجه نهای.

دلپـذر یـا Amiable: علاقمنـد بـه ایـدههای خلاقـانه و دورنمـای
جذاب

بیانگر یا Expressive: علاقمند به مردم و تاثرات ایدهها روی
آنها

تحلیل یا Analytical: علاقمند به حقاق، نمودارها و دادهها

وقتـی بدانیـد مشتـری احتمـال شمـا از کـدام دسـته اسـت هتـر
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متوانید ارائه و پیام خود را رایشان شخصسازی کنید. در واقع
رای اینکه بتوانیم هرچزی را به هرکسی بفروشیم لازم است که با
انواع شخصیتها آشنا شویم و با هرکدام به نسبت ان تعاریف

رخورد کنیم.

8. به یک نقطه اوج احساسی رسید

چزی به اسم تصمیم کاملاً منطق وجود ندارد. بخواهید یا نه،
احساسـات مـا مشخـص مکننـد کـه مـا چگـونه اطلاعـات را ـردازش
کنیم و تصمیم بگریم. با ان طرز فکر فروشندگانی که فقط روی
منطق خریداران تمرکز مکنند نکته مهم را از دست خواهند داد.

هر پیام فروش، ارائه یا جلسهای باید احساسات خریدار را هم در کنار
ذهن منطق آنها درگر کند. طق گفتههای جفری جیمز، متخصص

فروش، در فرایند تصمیم گری احساسات زر موثر هستند:

حرص

ترس

نوع دوستی

حسرت

غرور

شرم
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بعضـ از اینهـا احساسـات بـدی هسـتند کـه نبایـد اجـازه دهیـد کـه
خریداران درباره شرکت شما تجربه کنند. همچنن قرار نیست تمام
ان احساسات را در مشتریان رانگزانید. یک دو مورد را انتخاب و

روی آنها کار کنید.

9. به خاطر بسپارید، در حال فروش به یک شخص هستید

وقتی روزانه چندن و چند ایمل رای افراد مفرستید ممکن است
فراموش کنید که هرکدام از ان سرنخها، یک شخص است. خودتان
را جای آنها بگذارید. آیا دوست داشتید که ان ایملها رای شما
فرستاده شوند؟ اگر نه پس خریدار شما هم دوست نخواهد داشت.

مهم است که در فروش حرفهای رخورد کنید اما در عن حال نباید
غرانسانی یا رباتیک به نظر رسید. خریداران خارج از محیط کاری هم
چ ربطدارند و ممکن است به مواردی علاقمند باشند که ه زندگ
به حوزه کاری آنها ندارد. با آنها رابطه واقع بسازید و اجازه دهید که
هرازگاهی جهت مکالمه را آنها مشخص کنند. گاهی حتی نیاز نیست

که کل مکالمه درباره کار و زینس باشد.

آیا متوانیم یاد بگریم که هرچزی را به هرکسی
بفروشیم؟

بلـه اینکـار فقـط نیـاز بـه یـک طـرز فکـر صـحح دارد. بـه علاوه اینکـه
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بخواهید و تمرن کنید تا به هدف خود رسید. ما در راه مدران
کنیم تا با ارائه دورهها و کارگاههای تخصصتمام تلاش خود را م
بازاریـای و فـروش تلفنـی مهارتهـای لازم در اـن زمینـه را بـه شمـا
عززان آموزش دهیم. شما متوانید رای گرفتن مشاوره تخصص یا

شرکت در دورههای راه مدران از طرق منوهای سایت اقدام کنید.

[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/]
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