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3 مرحله مهم در چرخه فروش

فرق نمکند فروشنده چه محصول یا خدمتی باشید؛ هر چرخه
فروش 3 مرحله مهم دارد. ان مراحل یا نقاط مهم در چرخه فروش
تعنکننده موفقیت یا شکست شما خواهند ود و هر فروشندهای
لازم است که ان نکات را بداند تا بتواند در لحظات کلیدی، کنترل

مکالمه را به عهده بگرد. با ان مقاله از راه مدران همراه باشید.

لحظات مهم در چرخه فروش
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نقطه ارزشآفرینی

ایجاد تماز ن محصولات یا خدماتی که تلاش در فروششان دارید
و همتایان آنها که توسط رقبا به فروش مرسند، اولن نقطه کلیدی
در چرخـه فـروش اسـت. در گذشتـه روشهـای فـروش سـنتی شمـا را
تشوق مکردند که به طور مسقیم محصول خود را با محصول
دیگـری از رقبـا مقایسـه کنیـد. از معیارهـای همچـون زیبـای ظـاهری
گرفته تا آمار و ارقام استفاده کنید تا تفاوتها را به رخ بکشید. اما
حالا خریدار شما آگاه است. متواند با کم تحقق و جستجو در

اینترنت، متوجه بسیاری از نکات و تفاوتها بشود.

حالا دیگر مقایسه مسقیم رای مشتری احتمال شما ارزش چندانی
در ی نخواهد داشت. کاری که در ان شرایط متوانید انجام دهید
را متخصصان رفتارشناسی “سوگری وضع موجود یا دگرگونگرزی”
نامیدهاند. یک سوگری ذهنی که تمال به حفظ وضع موجود را در
کند. افراد دوست دارند در وضعیتی که هستند باقفرد ایجاد م
بمانند چراکه از نظرشان اتفاق خیل مهم نیفتاده تا بخواهند رویه

خود را تغر دهند. اینجاست که نقش شما ررنگ مشود.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C_%D9%88%D8%B6%D8%B9_%D9%85%D9%88%D8%AC%D9%88%D8%AF#:~text:=%D8%B3%D9%88%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%20%D9%88%D8%B6%D8%B9%20%D9%85%D9%88%D8%AC%D9%88%D8%AF%20%DB%8C%D8%A7%20%D8%AF%DA%AF%D8%B1%DA%AF%D9%88%D9%86,%DB%8C%DA%A9%20%D8%B6%D8%B1%D8%B1%20%D8%A8%D9%87%20%D8%AD%D8%B3%D8%A7%D8%A8%20%D9%85%DB%8C%E2%80%8C%D8%A2%DB%8C%D8%AF.
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شما باید به خریدار خود نشان دهید که چرا نیاز است تغر کند و
چرا ماندن در وضعیت کنونیاش دیگر هترن گزینه پیش روی او
نخواهد ود. پس بیشتر از اینکه به سراغ تکنیکهای قدیم فروش

روید، ترفندهای روانشناسی را دنبال کنید.

لحظه توجیه کردن مشتری

وقتی به مشتری احتمال خود نشان دادید که چرا وقتش رسیده که
محصول شما را بخرد یا از خدماتتان استفاده کند نوبت به توجیه
کردن او مرسد. اینجاست که باید توضح دهید چرا هزینهای که
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بابت خرید محصول یا خدمات شما رداخت مکنند، توجیه دارد و
مناسب است. رای اینکار باید درک درستی از مشتری هدف خود
داشتـه باشیـد. نسـبت بـه خواسـتهها، نیازهـا و انتظـاراتش همـدل
داشته و ترسهایش را بشناسید. از اینها متوانید رای ترغیب او
به خرید استفاده کنید و تاکید نمایید چطور محصول یا سرویس

شما قرار است نیازها و خواستههای آنها را پاسخگو باشد.

نقطه تبدل مشتری احتمال به خریدار

در مرحله آخر از چرخه فروش شما ارزش محصول یا خدمت خود را
نشان دادهاید و مشتری هم توجیه شده است که چرا باید رای ان
تغر هزینه کند. حالا تنها مرحلهای که باق مماند خود فروش
است. که البته متواند سختترن مرحله در چرخه خرید باشد. در
ان نقطه ممکن است با وجود تمام زحمتهای که کشیدید باز هم
مشتری احتمال به خریدار تبدل نشود. مهمترن دلل هم قیمت

است. اینجا بحث مذاکره کردن به میان مآید.

بیشتر مشتریان مدانند که مذاکره روی قیمت متواند پیشنهاد
هتـری رایشـان در ـی داشتـه باشـد و اولـن قیمتـی کـه بـه آنهـا
مدهید احتمالاً آخرن قیمت پیشنهادیتان نیست. مشتری مدرن
به تخفیف یا گرفتن خدمات و محصولات جانی رایگان عادت کرده
است. رای ان شرایط آماده شوید و لیستی از پیشنهادات رای ارائه

به مشتری خود داشته باشید.
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