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با یادگری ان نکات، هر محصول یا سرویسی را
به مشتریان بفروشید!

محصولات معمولاً همان راهحل هستند که مشکل مشتریان را حل
مکنند. با اینکه فروش محصول به ان خاطر که قال لمس است
نسبت به فروش سرویس مزایای دارد اما لزوماً آسانتر نیست. در
ان مقاله از راه مدران به طور خاص به موضوع فروش محصول و
سـرویس خـواهیم رداخـت و نکـاتی مهـم دربـاره هرکـدام را ررسـی

خواهیم کرد. با ما همراه باشید.
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3 نکته مهم در فروش محصول

رای موفق ودن در فروش محصول مشتریان باید قانع شوند که چرا
محصول شما گزینه هتری از سار رقبا است. با رعایت نکات زر تا

حد زیادی متوانید مسر موفقیت فروش محصول را ط کنید.

1. روی نیازهای مشتریان تمرکز کنید

در مقالات قبل راه مدران توضح دادیم که شما باید روی نقاط درد
یا نیازهای مشتریان تمرکز کنید و ببینید چطور متوانید از طرق
فروش محصول خود به آنها ان نیازها را رطرف نمایید. در هنگام
معرفـ و فـروش محصـول نکتـه بسـیار مهـم اـن اسـت کـه نیازهـا و

خواستههای مشتری را در اولویت قرار دهید.

2. روی وژگهای اختصاص یا جذاب محصول تاکید
کنید

فـروش محصـول یعنـی دادن چـزی قاـل لمـس و قاـل دیـدن بـه
مشتـری (مگـر پـای نـرم افـزار در میـان باشـد). بـه علاوه فرصـتی بـه
مشتری خواهید داد که تا بتواند محصول شما را با رقبا مقایسه
کند. روی اینکه چه وژگهای محصول شما را از سارن متماز
مکنـد تاکیـد داشتـه باشیـد. دلایلـ بیاوریـد کـه چـرا وژگهـای
محصـول شمـا هودهـای نسـبت بـه محصـولات رقبـا دارنـد کـه
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متوانند نتاج هتری رای مشتری به دنبال داشته باشند.

3. از پیش نمایش یا ارائه بیشترن هره را رید.

یک از مزیتهای فروش محصول ان است که نشان دادن نحوه کار
و عملکرد آن به مشتریان سادهتر خواهد ود. مشتری متواند خود
محصول را از نزدیک ببیند و شما هم ارزشهای آن را به او در عمل
نشـان دهیـد. قـرار نیسـت مشتریـان حـدس زننـد کـه چطـور بایـد
محصول شما کار کرد یا اینکه چگونه متواند به آنها کمک کند.

بلکه متوانند ان موضوع را از نزدیک ببینند.

در هنگـام فـروش محصـول هـم در لحظـه اجـازه دهیـد مشتـری لـذت
تجربـه کـار کـردن بـا آن را بچشـد هـم مزایـای محصـول را بـه مشتـری
توضـح دهیـد. بیشتـر مـردم وقتـی یـک خـودروی جدیـد مخرنـد
مخواهند قل از تصمیمگری حتماً یکبار با آن رانندگ کنند. آنهای
که نرم افزاری مخرند هم مخواهند رابط کارری آن را ببینند و قل
از خرید با آن کار کنند. ان فرصت شماست تا محصول خود را به

هترن شکل ارائه کنید.

3 نکته مهم در فروش سرویس

با اینکه فروش محصول ممکن است بیشتر نیاز به مراوده داشته
باشد اما فروش سرویس نیاز به جزئیات بیشتری دارد. بدون داشتن
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یک محصول قال لمس، شما در واقع بینش و تصوری از سرویس
خود را به مشتری ارائه مکنید تا او را مجاب نمایید که از طرق آن،

زندگ یا کسب و کارش هود خواهد یافت.

1. به جای فروش، روی ایجاد رابطه تمرکز کنید

ممکن است دور از عقل به نظر رسد که به جای فروش محصول یا
سرویس روی ایجاد رابطه با مشتری تمرکز کنید؛ اما همن ساخت
رابطـه متوانـد بسـیار مهـم باشـد. بسـیاری از مـردم قـرار نیسـت در
همان قرار اول یا به محض اینکه سایتتان را مبینند از شما چزی
بخرند. پس فکر نکنید که با همان ارائه اول قرار است به فروش
رسید. به جای آن به ایجاد یک رابطه بلندمدت بیندیشید که نتیجه

آن فروش محصول یا سرویس شما باشد.
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رای شناسای خواستهها و نیازهای مشتریان باید سوال رسید. از
اـن طرـق اسـت کـه متوانیـد متـوجه شویـد کـدام وژگهـای
سرویس شما ممکن است رای یک نیاز خاص مشتری مفید باشد.
مشتریان باید به ان باور رسند که شما صلاح آنها را مخواهید و
قصدتان صرفاً فروش محصول یا سرویس خودتان نیست. بلکه نیاز

آنها را در اولویت قرار دادهاید.

2. از اظهار نظر مثبت مشتریان رای اعتمادسازی استفاده
کنید

وقتـی مشتریـان سرویسـی را مخرنـد اینکـار را ـر اسـاس مـوفقیت
احتمـال کـه رایشـان در ـی خواهـد داشـت انجـام مدهنـد. هـچ
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محصول قال لمسی وجود ندارد که بخواهند به عنوان مرجع به آن
تکیه کنند. پس اگر در حال حاضر مشتریانی دارید که از سرویس
شما راض هستند از آنها بخواهید که نظر مثبت خود را جای ثبت
کنند. ان کار که تستمونیال گفته مشود کمک مکند تا مشتری
احتمال شما راحتتر به کسب و کارتان اعتماد کند. خصوصاً اگر
رند شناخته شدهای از مزایای استفاده از خدمات شما صحبت کند.

با تستمونیالها خریداران بالقوه متوانند خودشان را به عنوان یک
مشتری خوشحال و راض ببینند. آنها خواهند دید که آیا سازمان
آنها طرح کسب و کار یا زینس مدل مشاهی دارد و درک هتری از
نحــوه عملکــرد ســرویس شمــا خواهنــد داشــت. تســتمونیال بــه
اعتمادسازی کمک مکند و کسب و کار شما را معتر و متخصص
جلوه خواهد داد. در نتیجه باعث خواهد شد مشتریان شما را در

ن رقبا انتخاب کنند.

3. روی مزایای خدمات خود تاکید کنید

شما متوانید هرچقدر مخواهید درباره اینکه سرویستان چقدر
فوقالعاده است سخن بگویید. اما اگر نتوانید مشتری را ترغیب به
خرید کنید، فقط وقت خود را تلف کردهاید. وقتی رابطه خوی با
مشتریان احتمال ساختید و متوجه شدید که مشکل آنها چیست،
متوانید با توضح بیشتر درباره سرویس خود بگویید که چطور
نیازهـای آنهـا را رطـرف خواهیـد کـرد. آیـا فراینـدی وجـود دارد کـه
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سرویس شما متواند سادهسازی کند؟ آیا استفاده از خدمات شما
ـرای آنهـا منفعـت مـال یـا صـرفهجوی در وقـت بـه دنبـال خواهـد
داشت؟ اگر بله، راجع به آن صحبت کنید و توضیحات دققتر درباره

چگونگ آن بدهید.

فروش محصول یا سرویس موفق تا حد زیادی بستگ به ان دارد
که چطور درباره ارزش آنها به مشتری توضح خواهید داد. باید به
آنها کمک کنید تا بتوانند تصور کنند که چگونه سرویس شما به

هود زندگ یا کسب و کارشان منجر خواهد شد.

چگونه هرچزی را آنلان بفروشیم؟

فـروش محصـول یـا سـرویس ممکـن اسـت بـه صـورت آنلاـن اتفـاق
بیفتد. در ان شرایط استراژیهای فروش ممکن است متفاوت از
چزی باشد که تاکنون مدانستهاید. در بخش پایانی ان مقاله به
سراغ 10 تکنیک خواهیم رفت که رای فروش محصول یا سرویس

به صورت آنلان به کارتان مآیند.

1. درباره صناع مختلف تحقق کنید

پیدا کردن محصول درستی رای فروش ممکن است در ابتدا کار
آسانی به نظر رسد. اما پستی بلندیهای در ان مسر وجود دارد.
هر کسب و کار جدیدی خصوصاً آنهای که فروش محور هستند،

https://rahemodiran.com/


8

باید قل از شروع کار خود حتماً تحقیقات گسترده انجام دهند.

اول درباره صنعتی که قصد ورود به بازارش را دارید تحقق کنید.
متوانید ان تحقیقات را دققتر انجام دهید تا بازار هدف را به
خوی بشناسید. همچنن با بازیگران اصل ان بازار که قرار است با
آنها رقابت کنید آشنا شوید و پتانسل کسب و کار خود را بسنجید.

از مناع معتر مانند  Pew Researchرای شروع استفاده کنید.

2. محصول یا سرویس خود را انتخاب کنید

مرحله بعدی باید انتخاب کنید آیا قصد فروش محصول دارید یا
فروش سرویس. وقتی با مشتری وارد گفتگو مشوید هر کدام از
ان گزینهها ممکن است جهت مکالمه را به سمت دیگری رند و
نیازهـای مختلفـ از مشتـری را شامـل شونـد. محصـولات معمـولاً
متواننـد بـدون تعامـل رو در رو هـم فروختـه شونـد امـا فـروش
خـدمات نیـاز بـه گفتگـوی حضـوری بـا نماینـدهای از شرکـت دارد کـه

بتواند عملکرد آن را توضح دهد.

رای فروش محصول باید هزینههای حمل و نقل، طراح سایت و
زنجــره تــامن را درنظــر بگریــد. ــرای فــروش خــدمات بایــد روی

زمانبندی، مدریت روژه و کنترل کیفیت تمرکز کنید.
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3. مشتری هدف را مشخص نمایید

تا اینجای کار صنعت و محصول که قرار است ارائه دهید را انتخاب
کردهاید. اما به چه کسی قراره بفروشید؟

شناسای مشتری هدف چالشی است که بیشتر فروشندگان با آن
مواجه هستند. اما ان چالش به آنها اجازه مدهد تا نقاط درد و
نیازهای خریداران احتمال را به سرعت پیدا کنند و خود را رای ارائه
به مشتری آماده نمایند. مهمترن نکته درباره فروش محصول به
صورت آنلان ان است که متوانید همانطور که مشتری هدف
خـود را بـازتعریف مکنیـد، بارهـا ارائـه متفـاوتی داشتـه باشیـد. اگـر
متوجه شدید که یک از مخاطن شما به سراغ رقبا رفته است اما
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دیگری خرید محصول از شما را انتخاب کرده، متوانید اختلاف ن
ان دو را متوجه شوید.

4. قیمتگذاری کنید

رای یک فروشنده حرفهای هرچزی قال مذاکره است. اما به ان
معنا نیست که هر قیمتی خواستید رای فروش محصول یا سرویس
خود در نظر بگرید. قیمت محصول که مفروشید بستگ به هزینه
تولید و حاشیه سودی که رای آن درنظر گرفتهاید دارد. ان موضوع
نـه تنهـا از کسـب و کـار شمـا محـافظت مکنـد بلکـه مشتـری هـم
متحمـل هزینـه غرضـروری نخواهـد شـد. بـا یـک تعرفـه مشخـص
متوانید روی قیمت مذاکره کنید و بسته به نیازهای مشتری به یک

نقطه مشترک رسید.

5. یک پلتفرم فروش انتخاب کنید

همیشــه ــرای فــروش محصــول یــا ســرویس نیــاز بــه وب ســایت
اختصاصـ نداریـد. بسـیاری از شرکتهـای B2B از طرـق پلتفرمهـای
مانند آمازون، شاپیفای یا Etsy فروش خود را انجام مدهند. گرچه
ن است که سایت خود را داشته باشید. فارغ از کانالپیشنهاد ما ا
که رای فروش محصول یا سرویس خود استفاده مکنید، باید
راهی در اختیار مشتریان احتمال قرار دهید تا از طرق آن بتوانند
قل از شروع فرایند فروش درباره شما، شرکت و محصولتان تحقق

https://www.techtarget.com/searchcio/definition/B2B#:~text:=B2B%20(business%2Dto%2Dbusiness)%2C%20a%20type%20of,as%20wholesalers%20and%20online%20retailers.
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کنند.

6. سرنخ تولید کنید

تحقق درباره صنعت، انتخاب مشتری هدف، قیمت گذاری و ساخت
یک وب سایت تنها شروع فرایند فروش محصول یا سرویس به
صورت آنلان است. حالا نوبت به تولید سرنخ مرسد. اگر تیم
مارکتینگ دارید اینجا مرحلهای است که باید وارد کار شوند. اما اگر
همه کارها به عهده خودتان است به سراغ فعالیتهای کم هزینه و
ربازخورد مثل ایمل مارکتینگ، دیجیتال مارکتینگ محل و یافتن

مشتریان احتمال در لینکدن روید.

7. ارائه خود را آماده کنید

تصــور کنیــد جلــوی اولــن مشتــری احتمــال خــود نشســتهاید. او
داوطلبانه فرم را روی سایت شما ر کرده و ان قرار ملاقات تنظیم
شده است. آیا رای فروش محصول یا سرویس به او آماده هستید؟

ممکـن اسـت از همـان ابتـدا وسوسـه شویـد کـه فـروش محصـول یـا
سرویس را آغاز کنید. اما در مقال ان وسوسه بایستید. یک ارائه
مناسب آماده کنید که تمام بخشها را شامل شود. حتی اگر مشتری
از قل با خرید ان محصول موافق است باز هم ان وظیفه شماست

که همه چز را با آنها درمیان بگذارید.
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اینکه چطور در جلسه ملاقات ظاهر شوید متوانید تاثر طولانی
مدتی روی آنها به عنوان یک مشتری بگذارد. ارائه خود را کوتاه نگه
دارید و سر اصل مطلب روید. همچنن زمان رای پاسخ دادن به

سوالات مشتری نز در نظر بگرید.

8. معامله را ببندید

کار قریباً تمام است. بستن معامله مرحله بعدی کار شما خواهد ود
که رای فروشندگان تازهکار احتمالاً بسیار شگفتانگز خواهد ود.
اینکار ممکن است به سادگ همراهی کردن مشتری تا صندوق رای
تکمل خرید باشد یا نیاز باشد تا از مشتری بخواهید چندن قرارداد
را امضا کند. در هر صورت، مهم است که ان معامله را به صورت

رسم ببندید.

9. محصول یا سرویس را تحول دهید

روشهای ارسال یا تحول بستگ به محصول و سرویس شما دارد.

اما نکته در اینجاست که باید در سرعترن زمان ممکن اتفاق بیفتد.
اگر محصول شما نیاز به نصب دارد، مشتری را در فرایند آن همراهی
کنید. اگر دریافت خدمات رای مشتری زمانر خواهد ود، از سیستم
نوبتدهی استفاده کنید تا مشتری دقیقاً بداند چه زمانی امکان

دریافت سرویس را دارد.
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هـر فعـالیتی کـه بتوانیـد ـرای سـرعت بخشیـدن بـه فراینـد تحوـل
محصول یا سرویس انجام دهید از شما رند هتری خواهد ساخت.
فرامـوش نکنیـد کـه بایـد روی مشتـری تـاثر مثبـت بگذاریـد تـا او در

آینده نزدیک خدمات یا محصولات شما را به دیگران پیشنهاد کند.

10. از مشتریان بخواهید که شما را معرف کنند

دربـاره تسـتمونیال و نظـرات مثبـت مشتـری در اـن مقـاله توضـح
دادیم. ان مرحله را شاید بتوان آخرن مرحله فرایند فروش محصول
یـا سـرویس در نظـر گرفـت. اینکـه از مشتریـان بخواهیـد شمـا را بـه
دیگران معرف کنند به ان معنا خواهد ود که از خدماتدهی شما

راض ودهاند و تجربه کارری خوی ایجاد کردهاید.

اگر جای معرف شدید، فرصت را از دست ندهید. خود را به ان
مشتریـان احتمـال جدیـد معرفـ کنیـد و توضیحـات لازم را بـه آنهـا
بدهید. نترسید از اینکه از افرادی جدیدی که با شما تماس مگرند
رسید که چطور با شما آشنا شدهاند. اینکار نه تنها به شما اعتبار
بیشتری مدهد بلکه سر صحبت را با افرادی که نمشناسید باز
مکند. تعریف و تمجید مشتریان قبل بسیار تاثرگذارتر از هر ارائه
شما خواهد ود. مردم به دوستان خود اعتماد بیشتری نسبت به

فروشندگان دارند.

https://rahemodiran.com/
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با اینکه نکات گفته شده درباره فروش محصول و سرویس در ان
مقاله متوانند رای قریباً هر موضوع مورد استفاده قرار گرند اما
توصیه مکنیم بسته به نوع محصول یا خدمتی که ارائه مکنید،
آنهـا را شخصـسازی نماییـد. راه مـدران هـم در اـن مسـر در کنـار
شماسـت تـا بتوانیـد کـارردیترن ترفنـدها و تکنیکهـای فـروش و

بازاریای تلفنی را بیاموزید و به کار ببندید.

https://rahemodiran.com/%d8%a7%d8%b3%d8%aa%d8%
b1%d8%a7%d8%aa%da%98%db%8c-

/%d8%a7%d8%b1%d8%ac%d8%a7%d8%b9

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

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

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی

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