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فروش شخص: راهنمای کارردی شخصسازی
تکنیکهای فروش

هر کسب و کاری رای موفقیت نیاز به فروش دارد. اما فروش به
تنهـای ـرای مـوفقیت کسـب و کـار شمـا کـاف نیسـت. بـا فـروش
شخصـ یـا personal selling نتیجـه هتـری نسـبت بـه فروشهـای

سنتی خواهید گرفت.

وقتـی بـا مشتـری احتمـال خـود ارتبـاط رقـرار مکنیـد مشکلات او را
متوجه خواهید شد و متوانید پیشنهادات هتری به او بدهید. با
فروش شخص مشتریان شما را به عنوان همکاری مبینند که به
رای سود شخص دهد نه صرفاً شرکتی کهموفقیت آنها اهمیت م
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خود محصولات یا خدماتش را مفروشد.

در ان راهنمای کارردی قرار است مزایای فروش شخص را ررسی
کنیـم، فراینـد فـروش شخصـ را مـرور کـرده و یـاد بگریـم کـه چطـور

متوانیم از ان استراژی در کسب و کار خود استفاده کنیم.

منظور از فروش شخص چیست؟

فـروش شخصـ روشـی اسـت کـه فراینـد فـروش را شخصـسازی و
انسانی مکند. ان روش به کسب و کارها ان امکان را مدهد که
بـه جـای صـرفاً فـروش بـه مشتریـان بتواننـد بـه آنهـا کمـک کننـد تـا
چالشهـای کـه در اسـتفاده از محصـول یـا خـدمتی دارنـد را حـل

نمایند.

در فـروش شخصـ ارتبـاط مسـقیم ـن فروشنـده و مشتـری بـالقوه
وجود دارد. ان ارتباط متواند حضوری، از طرق ایمل، تلفن یا
B2B معمــولاً در فــروش ــرد. از فــروش شخصــو صــورت گویــد
اسـتفاده مشـود امـا متوانـد در خردهفروشـی و فـروش B2C هـم

مورد استفاده قرار گرد.

مزایا و معایب فروش شخص

مثل هر روش دیگری، فروش شخص هم نقاط قوت و ضعف خود را

https://www.investopedia.com/terms/b/btoc.asp#:~text:=Business%2Dto%2Dconsumer%20refers%20to,to%20consumers%20through%20the%20internet.
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دارد. هتر است قل از به کارگری ان روش در کسب و کار خود، با
ان موارد آشنا باشید.

مطالعـات نشـان داده کـه 92 درصـد از مشتریـان انتظـار یـک تجربـه
شخصسازی شده را دارند. به علاوه 80 درصد از مصرفکنندگان به
احتمال بیشتری از شرکتهای خرید مکنند که چنن تجربهای را به
کاررانشان مدهند. شما متوانید با یک ارتباط شخصسازی شده
بـا مشتریـان خـود رابطـهای قدرتمنـد بسازیـد و اعتمـاد آنهـا را جلـب
کنید. همچنن با دانشی که از نیازهای مشتری احتمال خود دارید

هتر متوانید پاسخگوی سوالات و اعتراضات ایشان باشید.

با استفاده از روش فروش شخص نرخ موفقیت فروش شما بالاتر
مرود. هرچه ارتباط شما با مشتریان عمقتر باشد رابطه قویتری
خواهید داشت که به اعتماد و وفاداری مشتری منجر خواهد شد.
وقتی به مشتریان نشان دهید که به نیازها و درخواستهایشان
دهیـد، آنهـا هـم کسـب و کـار شمـا را بـه دیگـران معرفـاهمیـت م
خواهند کرد. از طرف چند نقطه ضعف ممکن است در ان روش
دیده شود. فروش شخص نیاز به زمان بیشتری رای تحقیقات دارد.
شمـا حـداقل بایـد 6 سـاعت در هفتـه ـرای آمـاده کـردن ارائههـا و
ررسیهای قل از تماس وقت بگذارید که البته ارزش اینکار را هم

دارد.

ممکن است تماس گرفتن با تعداد زیادی مشتری احتمال در یک
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مدت زمان کوتاه فروش بیشتری را نسبت به روش فروش شخص
در ـی داشتـه باشـد. امـا بـا اـن روش متوانیـد ارتبـاط قـویتر و
طولانیمدتتر با مشتریان خود ایجاد کنید. البته که به عنوان یک
نکته منف مشود گفت که رای یک جامعه مخاطب گسترده روش
منـاسی نیسـت و اینکـه بخواهیـد هـر مشتـری احتمـال را تاییـد
صلاحیت کنید و با او رابطه بگرید نیاز به زمان و انرژی بیشتری دارد.

در یک نگاه متوانیم بگوییم که فروش شخص گرانتر، زمانر و
مستلزم نروی کار بیشتر است. اما سرنخهای صلاحیتسنج شده
به شما مدهد که رابطهای رپایه اعتماد ایجاد مکند. با ان نگاه

.رویم به سراغ مراحل و فرایند فروش شخص

با فرایند فروش شخص آشنا شوید

فـروش شخصـ شامـل 7 مرحلـه از نظـر اهمیـت یکسـان اسـت. هـر
مرحله به درک هتر شما از مشتری احتمال کمک مکند تا شانس

بیشتری در بستن قرارداد و جلب رضایت مشتری داشته باشید.

1. پیدا کردن سرنخهای احتمال

پیدا کردن مشتریان احتمال ن مرحله در فرایند فروش شخصاول
،ی داخلــق بازاریـاتوانـد از طریـا همـان سـرنخها اسـت. اینکـار م
تماس سرد، شبکهسازی رودررو یا تحقیقات آنلان شامل لینکدن یا
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سار شبکههای اجتماع انجام گرد. بخش مهم از مرحله پیدا
کـردن مشتریـان احتمـال، صلاحیتسـنج سرنخهاسـت. بـه خـاطر
بسـپارید کـه در فـروش شخصـ کـار شمـا پیـدا کـردن راهحـل ـرای
مشتریان است. پس طبیع است که هر سرنخ که پیدا مکنید

مشتری هدف شما نباشد.

با جمعآوری هرچه بیشتر اطلاعات درباره مشتریان احتمال قل از
تماس با آنها، هترن استفاده را از زمان خود خواهید کرد. ممکن
است به نظر رسد که ان مرحله زمان شما را مگرد اما مطمئن
باشیـــد کـــه ارزشـــش را دارد. شمـــا بایـــد ســـرنخهای خـــود را
صلاحیتسنج کنید تا زمان و مناع باارزش خود را رای سرنخهای

که شانس تبدل شدن به خریدار را ندارند، هدر ندهید.

2. اقداماتی که قل از تماس باید انجام دهید

در مرحله پیش از تماس فروش، کل تیم فروش شما باید آماده
رقراری اولن ارتباط با سرنخهای صلاحیتسنج شده باشند. ان
مرحلـه معمـولاً شامـل تحقیقـات گسـتردهتر آنلاـن دربـاره مشتـری
احتمال، بازار یا صنعت و کسب و کار آنها مشود. همچنن ساخت
یا تمرن ارائه فروشی که رای هر مشتری احتمال شخصسازی

شده باشد در ان مرحله انجام مگرد.
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رقراری ارتباط با مشتری احتمال .3

در اـن مرحلـه تیـم فـروش بایـد اولـن تمـاس خـود را بـا مشتـری
احتمـال بگـرد. اینکـار متوانـد از طرـق تلفـن، تمـاس ویـدوی،
ایمل یا به صورت حضوری انجام شود. هدف نهای از ان مرحله
اـن اسـت کـه بـه درک هتـری از مشتـری احتمـال رسـید و بدانیـد
نیازها، خواستهها و مشکلاتش چیست. به همن خاطر تمرکزتان
باید روی رسیدن سوالاتی باشد که مشکل مشتری احتمال را به
شما نشان دهد. آن چزی که در ان مرحله و از طرق ان سوالات
متوجه مشوید به شما کمک خواهد کرد تا بتوانید در ارائه خود

راهحل درستی را معرف کنید.
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4. ارائه به مشتری

در مرحله ارائه تیم فروش، محصولات یا خدمات شرکت شما را به
اشتراک مگذارد. از طرق ان ارائه باید به مشتری احتمال توضح
دهیـد کـه بـا خریـد از شمـا چـه منفعتـی حاصـلش خواهـد شـد. بـا
اطلاعاتی که در مراحل قبل به دست آوردهاید مطمئن خواهید شد

که ارائه شما منطق ر نیازهای مشتری طراح شده است.

5. رسیدگ به اعتراضات

در اـن مرحلـه از فراینـد فـروش شخصـ مشتـری احتمـال احتمـالاً
سوالات و اعتراضاتی خواهد داشت. وظیفه تیم فروش ان است
که هرگونه سوتفاهم را از ن رد، سوالات مشتریان را پاسخ گفته
و اعتراضـات را رسـیدگ کنـد. بـدون اینکـه اعتمـاد مشتـری از دسـت
رود یا به نظر رسد در حال تحمل ایدههایش به مشتری است.
هدف از ان مرحله تغر دیدگاه مشتری یا مجور کردنش به خرید
نیست. رعکس، باید دید که چگونه متوان به مشتری کمک کرد تا
به یک راهحل مناسب رسد. اگر مشتری احتمال شما رای هچ
سـوال یـا پیگـریای تمـاس نگرفـت از تیـم فـروش خـود بخواهیـد از
طرق راههای ارتباط مختلف که با او دارد تماس بگرند و ببینند آیا

کمک متوانند کنند.
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6. بستن معامله

بعد از غلبه ر اعتراضات و موانع فروش تیم شما باید رای بستن
فروش تلاش کند. ان مرحله شامل مذاکره، روش رداخت، صدور
فاکتور، قرارداد یا هر کاغذبازیای که به بستن معامله م‌انجامد

مشود.

7. پیگری

مرحله پایانی فرایند فروش شخص دنبال کردن مشتری یا پیگری
است. حالا کارمندان فروش شما باید با مشتری ارتباط بگرند تا
مطمئن شوند که تجربه خوی از خرید داشته و نظرش را رسید.
ان مرحله از ان جهت اهمیت دارد که رابطه شما با مشتری را شکل
مدهد. اعتمادسازیای که در ان مرحله خواهید ساخت تضمن

خریدهای بعدی و وفاداری مشتری خواهد ود.

پیگری کردن همچنن دید مناسی از چالشهای احتمال مشتریان
به شما مدهد تا اگر لازم ود تیم خدمات مشتریان وارد عمل شود.
مشتری راض و خوشحال سفر رند شماست. او کسب و کار شما را
به دوستان و همکارانش معرف مکند. اما قل از اینکه از مشتریان
بخواهید شما را به دیگران معرف کنند مطمئن شوید که از خدمات
و محصولات شما رضایت کامل دارند. در ادامه چند استراژی فروش

شخص را باهم ررسی خواهیم کرد.
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ژی فروش شخص3 استرا

رسونای خریدار را فراموش نکنید

همـانطور کـه تیـم فـروش بـه دنبـال سـرنخهای جدیـد مـگردد و
مشتریهای احتمال را صلاحیتسنج مکند رسونای خریدار را به
آنها یادآوری کنید. اگر شرکت شما معمولاً مشتریانی را هدف قرار
مدهـد کـه ـودجه مشخصـ دارنـد یـا تعـداد کارمنـدانشان از یـک
تعدادی بالاتر است نباید وقت خود را رای سرنخهای خارج از ان

رسونای خریدار هدر بدهند.

یکـ از اشتباهـات رایجـ کـه فروشنـدگان مکننـد اـن اسـت کـه
مخواهند به هرکسی بفروشند. اما با وقت گذاشتن روی سرنخهای
منطق ر رسونای خریدار سازمان، تا 50 درصد فروش بیشتر و 33

درصد هزینه کمتر را تجربه خواهید کرد.

از مشتری زیاد سوال رسید

تیم فروش شما باید بیشتر از اینکه صحبت کند، گوش بدهد. اگر
نگرانیها و سوالات مشتریان احتمال را ندانند نمتوانند کمکشان
کنند. پس از کارشناسان فروش بخواهید که درباره آنچه مشتریان
احتمــال را مشتــاق مکنــد، ســوال رســند. بــا ســوالات درســت
متوانید متوجه شوید که چه وژگهای نیازها و اهداف مشتریان

را تامن مکنند.
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روی مزایای محصولات تمرکز کنید نه وژگهایش

به عنوان یک کارشناس فروش وقتی نیاز مشتری را شناختید وقت
بگذارید و توضح دهید که محصول یا خدمتی که پیشنهاد مکنید
چـه مزیتهـای ـرای او دارد. لیسـتی از منفعتهـای کـه بـا خریـد از
شمـا نصـیب مشتـری مشـود تهیـه کنیـد و بـه جـای پشـت سـر هـم
گفتن وژگهای محصول یا سرویسی که ارائه مکنید، دقیقاً همان

چزی را بگویید که راهحل نیاز مشتری وده است.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

[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
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http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

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

