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فروش شخص: تعریف، تکنیک ها و مثال های
سال 2024

در گذشتـه، فـروش بهطـور کامـل ـر پـایه فـروش شخصـ ـود. امـا
امروزه، به لطف جهانیشدن، پیشرفتهای فناوری و افزایش هزینه
سفر، فروش شخص تنها یک از تکنیکهای موجود رای مقاعد
کردن مشتری و بستن قرارداد است. فروش شخص باید بخشی از
مجموعه فروش گستردهتری باشد که در کنار فروش تلفنی، بازاریای
ایمیل، فروش ترویج، تبلیغات و روابط عموم قرار مگرد. اما به
هرحال نباید از فروش شخص چشموشی کرد، زرا همچنان مهارتی
است که هر فروشنده خوب باید به آن مسلط باشد. اگر مخواهید
همـه چـز را دربـاره فـروش شخصـ بدانیـد، اـن مطلـب از مجلـه راه
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مدران را از دست ندهید.

فروش شخص چیست؟

فروش شخص زمانی است که یک فروشنده با یک یا چند خریدار
بـالقوه رو در رو ملاقـات مکنـد تـا محصـول یـا خـدماتی را بـه آنهـا
بفروشـد. اـن روش سـنتیترن شکـل فـروش بـه حسـاب مآیـد و
بسیاری از فروشندگان به دلل هیجان بالای فروش شخص با ریسک
بالا به ان صنعت جذب مشوند، مانند آن تاجران معروف که در

سریال مرد دوانه و فیلم Glengarry Glen Ross مبینیم.

امروزه، فروش به چزی بیش از حضور در جلسات نیاز دارد. چرا؟ به
دلل هزینهای که در ی دارد.

در نظر بگرید که هر جلسه حضوری به سرمایهگذاری قال توجهی از
سمت هر دو طرف معامله نیاز دارد - بسیار بیشتر از تماس گرفتن با
مشتری از طرق ایمل یا تلفن. به غر از ان هزینههای سفر هم
بایــد در مــواقع در نظــر گرفتــه شــود. و زمــان صــرف شــده ــرای
آمادهسازی، رفتن به جلسه و حضور در محل قرار. به همن دلل،
قـل از انتخـاب روش فـروش شخصـ، مهـم اسـت کـه ارزش و نـوع
محصول را که قصد فروش آن را دارید - و همچنن احتمال بسته
شدن قرارداد را- در نظر بگرید. با ان حال، جلسات حضوری هنوز

هم جایگاه خود را دارند.
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به ان آمار توجه کنید: 68% از مشتریان B2B به دلل یتفاوتی یا
یتوجهی فروشندگان از دست مروند، نه به دلل اشتباهاتشان.
شرکـت در یـک جلسـه فـروش یـک راهحـل عـال ـرای مقـابله بـا اـن
مشکل است، زرا نشان مدهد که شما رای وقت و ول در مشتری
اهمیت قائل هستید. 58% از خریداران اظهار مکنند که جلسات
فــروش ارزشمنــد نیســتند و بایــد تمرکــز بیشتــری ــر ارزشــی کــه
کسـبوکارها متواننـد در اختیـار آنهـا قـرار دهنـد، داشتـه باشـد. در
نگـاه اول، اـن خـر خـوی ـرای فروشنـدگانی کـه در جلسـات شرکـت
مکنند نیست. اما نکته اینجاست که بیش از 40% از مشتریان رای
جلسات فروش تمال نشان دادهاند. 60% دیگر هم ممکن است
فقط نیاز به مقاعد شدن داشته باشند. ان مقاعد کردن هم از
پس تکنیک ها و ترفندهای مآید که در ادامه توضح خواهیم

داد.

تکنیکهای فروش شخص

تمرکز ر سرنخهای مناسب

به خاطر سرمایهگذاری زمانی و مال بیشتری که رای جلسات فروش
حضوری نیاز داریم، لازم است که کسبوکارها با انتخاب سرنخهای
مناسـب ـرای ملاقـات حضـوری از طرـق فرآینـد پیشبینـی مشتـری
(lead-qualifying process) ROI گزینههـا را محـدودتر کننـد. بایـد
بدانید که هر جلسهای منجر به فروش نمشود، اما متوانید با
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رسـیدن اـن سـوالات خـود را بـه رسـیدن بـه آمـار فـروش مطلـوب
نزدیکتر کنید:

ارزش ان فروش بالقوه چیست؟

اندازه کسبوکاری که به آن مفروشید چقدر است؟

آیا محصول یا خدمات شما واقعاً به کار ان کسبوکار خواهد
آمد؟

آیا ایجاد رابطه قوی با مدر عامل (DM) متواند منجر به فروش
بیشتری در آینده شود؟

آیا یک جلسه فروش واقعاً به بستن معامله کمک خواهد کرد؟

شاید مدر عامل بسیار شلوغ باشد و ترجح دهد از طرق ایمل
یا تلفن ارتباط رقرار کند؟

چه ارزشی متوانید در یک جلسه فروش اضافه کنید؟

بیش از سطح انتظار، آماده باشید و ارائه دهید

فروشندگانی که بدون آمادهسازی مناسب به جلسهای مآیند، رای
خریـداران آزاردهنـده هسـتند. در واقـع، 82٪ از خریـداران B2B فکـر
مکننـد کارشناسـان فـروش آمـاده نیسـتند. اـن نشـان مدهـد کـه
بسیاری از مشتریان بالقوه از جلسات فروش اجتناب مکنند آن هم
به دلل تجربههای منف گذشته. وظیفه شما تغر نظر آنها است.
خریداران نمخواهند با فروشندگان متکر کار کنند. رای خریداران،

https://www.techtarget.com/searchcio/definition/B2B#:~text:=B2B%20(business%2Dto%2Dbusiness)%2C%20a%20type%20of,businesses%20and%20consumers%20(B2C).
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تجربه فروش مثبت یعنی یک کارشناس فروش است که به نیازهای
آنهـا گـوش مدهـد، ـرای مـوفقیت کسـبوکار آنهـا سـرمایهگذاری

مکند و اطلاعات مرتبط را ارائه خواهد داد.

بـا اـن حـال، فقـط 13٪ از مشتریـان بـالقوه فکـر مکننـد کـه یـک
کارشنـاس فـروش متوانـد نیازهـای آنهـا را درک کنـد - اـن اعـداد و
ارقام نشان مدهد که فروشندگان به خاطر عدم گوش دادن صحح
و فقط پیشروی با یک پیشنهاد از پیش تعن شده، تجربیات بدی
رای مشتریان ساختهاند. بارها در مقالات راه مدران گفتهایم که
گوش دادن فعال رای کارشناسان فروش حیاتی است - نه تنها در
جلسه حضوری، بلکه در تمام تعاملات با مشتریان. هر اطلاعاتی را که
از طرق تماس تلفنی یا ایمل دریافت مکنید یادداشت نمایید و
از آنچه گفته م شود در جلسه خود استفاده کنید تا ثابت کنید که

درک درستی از نیازهای واقع کسبوکار مشتری دارید.

نکته مهم ان بخش ان است که با آمادهسازی قل از جلسه، خود
را از رقبا متماز کنید. ان کار را صرفاً به ان خاطر انجام ندهید که
بتوانید با ذکر آمار یا تارخ در مصاحبه خودنمای کنید بلکه باید در
مـورد نقـاط درد و ـودجه مشتـری تـا مـ توانیـد اطلاعـات کسـب
نماییـد. سـپس متوانیـد محصـول یـا خـدمات خـود را بـه عنـوان
راهحل رای کمک به مشکل مشتری، معرف کنید. ارائه فروش شما
هرگز نباید از پیش تعن شده باشد: از اطلاعات جمعآوری شده از
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طرق تحقق و گوش دادن به مشتری استفاده کنید تا از آنها به
طور خاص رای اهداف کسب و کار مشتری استفاده کنید.

در جلسات خود، ارزشی خلق کنید

 ان روزها، به کارشناسان فروش گفته مشود که باید در جلسات
خود ارزش افزوده ایجاد کنند و نشان دهند که اگر مشتری قرارداد را
امضا کند، همچنان به ارائه کمکهای مفید خود ادامه خواهند داد.
انجام موفق ان کار به مشتری نشان مدهد که شما مدانید در
مـورد چـه چـزی صـحبت مکنیـد و همچنـن اـن کـه بـه همکـاری
طولانیمدت با او در جهت دستیای به اهدافشان اهمیت مدهید
و در نتیجـه رابطـهای رمبنـای اعتمـاد ایجـاد مکنیـد. امـا هترـن

تکنیکهای افزودن ارزش در اولن جلسه با مشتری چیست؟

69 درصـد از خریـداران اظهـار مکننـد کـه ارائـه دادههـای تحقیقـاتی
اولیه مرتبط با کسبوکار آنها هترن راه رای جلب توجه آنهاست.
علاوه ر ان، 95% از مشتریان از ارائهدهندگانی خرید مکنند که در
هر مرحله از فرایند خرید محتوای مرتبط ارائه مدهند. مزانی که
شرکـت شمـا ماـل اسـت قـل از جلسـه ـرای تحقیقـات یـا محتـوا
سرمایهگذاری کند، قطعاً بسته به اندازه معامله یا روژه متفاوت
خواهــد ــود. امــا همیشــه ســطح از تحقیقــات وجــود دارد کــه
فروشندگان متوانند قل از روز جلسه انجام دهند. شما متوانید
از ازارهــای شرکــت خــود اســتفاده کنیــد تــا دادههــای مرــوط بــه
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کسبوکار و رقبای آن را، استخراج کنید.

از یافتههـای خـود تحلیلـ سـطح بـالا در جلسـه ارائـه کنیـد، توضـح
دهید که چگونه محصولات و خدمات شما متوانند به مشکلات
ــالقوهای کــه کشــف کردهایــد کمــک کننــد، و ســپس دادههــا و ب
تجزیهوتحلل خود را رای مدر عامل ارسال نمایید. از تیم تولید
محتوای خود بخواهید که از طرق مقاله، اینفوگرافیک، یا تصاور
مرتبط، به کمک شما بیاید تا بتوانید دادههای خود را ملموستر و

ترجیحاً به صورت بصری در اختیار مشتری قرار دهید.

به مشتری بفهمانید که شما سمت او هستید

هترن کارشناسان فروش از کلمه “ما” به جای کلماتی چون “من” یا
“خودم” استفاده مکنند. ان یک روش ساده رای ان است که
خریدار بالقوه شما احساس کند که در کنار او هستید و به هچ چز
ــؤالات ــیدن س ــد. رس ــه نداری ــبوکار او علاق ــوفقیت کس ــز م ج
هوشمندانه و عمق درباره چالشهای کسبوکار آنها و بازگشت با
راهحلهـای بـالقوه مرـوط بـه محصـولات و خـدمات شمـا، اـن کـار را

حتی یک گام فراتر مرد.

5. داستانسرای کنید

آمارهـا نشـان داده کـه پـس از یـک ارائـه فـروش، 63٪ از مخاطبـان
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داستانها را به خاطر مسپارند، اما فقط 5٪ از آنها اعداد و ارقام را
یادشان مماند. داستان سرای به طور قال توجهی بیشتر از هرچز
دیگری مخاطب را جذب م کند. شما م تواند با تعریف کردن یک
داستان، به مشتری نشان دهید که روند کار شما چگونه است و چه
نتـایج را انتظـار داریـد کـه بـه دسـت بیاوریـد. حتـی مـ توانیـد

مطالعات موردی را نز به صورت تعریف کنید.

چه زمانی از فروش شخص استفاده کنیم؟

اگرچه فروش شخص م تواند در اکثر سناروهای تجاری استفاده
شود، اما به وژه در شرایط زر بسیار مؤثر واقع خواهد شد:
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ارزش پیشنهـادی بسـیار تخصصـ: فـروش شخصـ یـک راه مـوثر
رای معرف یک محصول تخصص است، زرا به شما ان امکان را
م دهد که توضح دهید و نشان دهید که چگونه محصول شما
به طور خاص متناسب با نیازهای مخاطبتان است. همچنن
بیشتر با مشتریان بالقوه را فراهم م امکان گفتگوهای شخص
کند و به آنها ان امکان را م دهد که سوالات خود را رسند و

از مزایای محصول شما مطلع شوند.

بازار کوچک با تعداد محدودی خریدار زرگ: هنگام که در بازار
تعداد کم خریدار وجود دارد، م توانید آنها را از طرق فروش
شخص جذب کنید. کارشناسان فروش شما متوانند مسقیماً
به هر خریدار مراجعه کرده و اطلاعات دقیق در مورد محصول

خود ارائه دهند و آنها را از ارزشش مقاعد کنند.

محصول رده بالا یا پیچیده: فروش شخص به وژه در هنگام
فروش محصولات رده بالا یا پیچیده متواند مفید واقع شود.
در واقع فروش شخص به شما ان امکان را م دهد که توضح
دهید که چرا مشتری باید روی محصول شما سرمایه گذاری کند.
همچنن م توانید نحوه کار محصول یا خدمتتان را به طور
دقق توضح دهید که اغلب رای موارد پیچیده ضروری به نظر

مرسد.

بازار بسیار رقابتی: اگر در بازار بسیار رقابتیای فعالیت مکنید، به
چزی نیاز دارید که محصول شما را از بقیه متماز کند. فروش
تواند راهحل شما باشد. کارشناس فروش شما مم شخص
تواند با فروش شخص به مشتری احتمال نشان دهد که چرا
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محصـول شمـا متفـاوت اسـت و چـه وژگهـای دارد کـه سـار
محصولات ندارند.

کمود ودجه رای سار کانال های تبلیغاتی: گاهی اوقات ممکن
است شرکت شما در وضعیت خوی نباشد. اما حتی اگر نتوانید
هزینـه دیگـر کانـال هـای تبلیغـاتی ماننـد تبلیغـات تلوزـونی یـا
رادـوی را ردازیـد، بـاز هـم مـ توانیـد از فـروش شخصـ ـرای

بازاریای محصولات خود استفاده کنید.

نمایشگـاهی در پیـش اسـت: فـروش شخصـ ـرای هـره ـردن از
فرصت نمایشگاه های تجاری عال است، زرا م توانید از ان
رویدادها رای معرف محصول خود به یک گروه زرگ از افراد در
یک زمان کوتاه استفاده کنید. کارشناسان فروش شما همچنن
م توانند با هر مشتری علاقهمند به طور جداگانه وارد مکالمه
شوند و توضح دهند که چرا باید محصول شما را نسبت به رقبا

انتخاب کنند.

رد فروش شخصی از کارمثال ها

تا اینجا متوجه شدیم که فروش شخص به معنای ایجاد ارتباط
شخص با مشتری و درک نیازها و خواستههای او است. ان کار به
فروشنده کمک مکند تا محصول یا خدماتی را ارائه دهد که رای
مشتری ارزشمند باشد و احتمال خرید را افزایش دهد. در اینجا چند

مثال از کاررد فروش شخص در بازاریای تلفنی آورده شده است:

https://rahemodiran.com/
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رسیدن سوالات باز: فروشنده با رسیدن سوالات باز از مشتری،
متواند در مورد نیازها و خواستههای او اطلاعات بیشتری کسب
کنـد. بـه عنـوان مثـال، یـک فروشنـده بیمـه متوانـد از مشتـری
رسـد: “هـدف شمـا از خریـد بیمـه چیسـت؟” یـا “آیـا در مـورد

وششهای مختلف بیمه اطلاعات دارید؟”

گوش دادن فعال: فروشنده باید به دقت به صحبتهای مشتری
گـوش دهـد و بـه آن تـوجه کنـد. اـن کـار بـه او کمـک مکنـد تـا
نیازهای مشتری را به طور کامل درک کند. به عنوان مثال، یک
فروشنــده نرمافــزار متوانــد بــه صــحبتهای مشتــری در مــورد
چالشهای کسبوکار او گوش دهد و سپس راهحلهای را ارائه

دهد که به رفع ان چالشها کمک کند.

فروشنـده بایـد بـا مشتـری ارتبـاط شخصـ :ایجـاد ارتبـاط شخصـ
رقرار کند و اعتماد او را جلب کند. ان کار به او کمک مکند تا
مشتری را مقاعد کند که محصول یا خدمات او ارزشمند است.
بـه عنـوان مثـال، یـک فروشنـده خـدمات مـال متوانـد در مـورد
علاقههای مشترک خود با مشتری صحبت کند یا از او تعریف کند.

تمرکـز ـر مزایـای محصـول یـا خـدمات: فروشنـده بایـد ـر مزایـای
محصول یا خدمات خود رای مشتری تمرکز کند. ان کار به او
کمک مکند تا مشتری را مقاعد کند که خرید ان محصول یا
خـدمات ـرای او سودمنـد خواهـد ـود. بـه عنـوان مثـال، یـک
فروشنده محصولات آرایشی متواند به مشتری توضح دهد که
چگونه محصولات او به او کمک مکند تا ظاهر هتری داشته

باشد.

https://rahemodiran.com/product/%d9%be%da%a9%db%8c%d8%ac-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
https://rahemodiran.com/
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فروش شخص در بازاریای تلفنی یک مهارت مهم است که متواند
به افزایش فروش و رضایت مشتری کمک کند. فروشندگان تلفنی
باید ان مهارت را توسعه دهند تا بتوانند با مشتریان خود ارتباط

موثری رقرار کنند و نیازهای آنها را رآورده کنند.

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

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما 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

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

http://www.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/

