
1

9 مثال ارائه فروش و نکاتی رای نوشتن یک
ارائه فروش خوب + اسکریپت ها

ارائه فروش متواند باعث موفقیت یا شکست در بستن معامله
شود. بناران هتر است قل از جلسهی ارائه با مشتری، به خوی
رای آن رنامهرزی کنید. در ان مطلب از مجله راه مدران علاوه ر
توضح مفاهیم مهم در بحث ارائه فروش، تکنیک ها و ترفندهای

ان حوزه را هم معرف خواهیم کرد. با ما همراه باشید.

ارائه فروش چیست؟

ارائه فروش یک جلسهی ملاقات فشرده در حد یک تا دو دقیقه
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اسـت کـه در آن فروشنـده مـاهیت و مزایـای کسـب و کـار خـود را
توضــح مدهــد. از ارائههــای فــروش اغلــب بــه عنــوان ارائههــای
آسـانسوری نـز یـاد مشـود، زـرا بایـد در محـدودیتهای زمـانی بـه
اندازهی وارد شدن و خارج شدن از آسانسور، ارائه شوند و در عن

حال هترن نتیجهی ممکن را داشته باشند.

امـروزه دیگـر دوران جلسـههای طـولانی یـک سـاعته ـرای فـروش،
گذشته است. در واقع نه مشتری و نه کارشناس فروش چنن زمانی
رای ارائه ندارد. مشتری باید در کوتاهترن زمان ممکن متوجه تماز
کسب و کار بشود. یک فروشندهی خوب باید بتواند پیام خود را به

طور قانع کننده و مختصر منقل کند.

ارائه محصول چیست؟

ارائه محصول تفاوت چندانی با ارائه فروش ندارد. اما به طور خاص
ر روی یک محصول یا خدمت متمرکز است. در جلسه ارائه محصول
فروشنـده نحـوهی عملکـرد محصـول و مزایـا و معـایب آن را عمیقـا
ررسـی مکنـد. البتـه در کسـب و کارهـای کـه طیـف گسـتردهای از
خدمات را ارائه مدهند، جلسه ارائه محصول به طور کل در مورد

خدمات کسب و کار و توضح آن رگزار مشود.
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چگونه یک جلسه ارائه را شروع کنیم؟

بدون شک سختترن قسمت جلسهی ارائه نحوهی شروع آن است.
فروشنده باید توجه مشتری احتمال را به خود جلب کند تا مشتری
بخواهد در مورد محصولات یا خدمات کسب و کار بشنود. جذب
توجه مشتری احتمال موردی است که قل از صحبت در مورد ارزش

کسب و کار باید اتفاق بیافتد.

ابتدا مشکل را مطرح کنید

سع کنید صحبتهای خود را با مطرح کردن مشکل مشتری آغاز
کنید. در واقع مشتری باید بداند که شما چه مشکل را از ایشان حل
خواهید کرد و تا زمانی که در مورد مشکل خود و راه حلهای شما

صحبت نشود، به ادامهی جلسه جذب نخواهد شد.

جلسه را شخصسازی کنید

هیچکــس تماــل بــه شنیــدن مشکلات عمــوم بــازار یــا مشکلات
عموم کسب و کار ندارد. سع کنید قل از جلسه به صورت کامل
در مورد مشکلات کسب و کار مشتری احتمال تحقق کنید تا در
ادامـهی جلسـه بتوانیـد راه حلهـای شخصـسازی شـده بـه مشتـری

ارائه دهید.
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مزیت رقابتی خودتان را شرح دهید

اگر مشتری از محصول یا خدمات شما استفاده نکند، چه چزی را از
دست مدهد؟ ان یک حقیقت است که مشتریان بیشتر به دلال
مواردی که از دست مدهند خرید مکنند، تا مواردی که به دست
مآورند. بناران هتر است مزیت رقابتی خود را نسبت به رقبا به

صورت مختصر و مفید رای مشتری شرح دهید.

با یک خاطره یا داستان شخص شروع کنید

شروع کردن با یک تجربهی شخص یا یک خاطره متواند به شما
کمک کند با اصالت بیشتری صحبت کنید و همدل را قویت کنید.
در واقع به طور غر مسقیم باید به وژگهای محصول یا خدمت
ن صحبت کنید که مشکلرای مثال در مورد ا .خود اشاره کنید
مشابه با مشتری احتمال داشتهاید و به کمک محصول یا خدمات

خود آن مشکل را به طور کامل رطرف کردهاید.

سوال رسید که استفاده از محصول یا خدماتان راه
حل آن باشد

رسـیدن سـوال کـه روی مشکـل مشتـری تمرکـز کنـد، بسـیار مفیـد
خواهد ود. سع کنید سوالات کوتاه جواب رسید. رسش خود را
با کسب و کاری که در آن فعالیت دارید، تنظیم کنید. رای مثال اگر
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فروشنـده نـرم افـزار مـدریت املاک هسـتید، متوانیـد رسـید، آیـا
زمان زیادی را صرف پیگری فروش املاک مکنید؟ با استفاده از نرم

افزارما متوانید در زمان خود صرفه جوی کنید.

چگونه یک جلسه ارائه فروش را هتر رگزار کنیم؟

جلسه را کوتاه کنید

سع کنید رای جلسه ارائه فروش از اسلایدهای پاوروینت استفاده
کنید. یادتان باشد رای جلب توجه مشتری زمان زیادی نخواهید
داشـت. تمـام تمرکـز خـود را روی مطـرح کـردن مشکـل شخصـسازی

شده مشتری و سپس ارائه راه حل بگذارید.

شفافسازی کنید

از طرح مسائل حاشیهای به طور جدی اجتناب کنید. زمینهی صحبت
شما باید شفاف و دقق باشد. اگر ارائه دهندهی محصول هستید،
اطمینـان حاصـل کنیـد کـه نحـوهی رفـع مشکلات ایشـان را بـه خـوی

توضح مدهید.

از سار مشتریان خودتان صحبت کنید

از مشتریـانی کـه بـا آنهـا در زمینـهی مرتبـط همکـاری داریـد، صـحبت
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کنیـد. اینکـه مخـاطب اـن دیـد را نسـبت بـه شمـا پیـدا کنـد، کـه در
کارتان حرفهای هستید، بسیار مهم و ضروری است. به طور قطع
مشتریان احتمال به شنیدن تجربههای موفق در زمینهی مروط به

خودشان تمال دارند.

مشکلاتی که مشتری با آن رو به رو مشود را توضح
دهید

بازار هدف شما به اندازهی مشکلاتی که متوانید رای آنها حل
کنید، ارزشمند هستند. مشکلاتی که مشتریان احتمال دائما با آنها
رو به رو مشوند را بیان کنید. رای مثال اگر در حال ارائه یک نرم
افزار حسابداری هستید، متوانید در مورد سختیهای استفاده از

نرم افزارهای صفحه گسترده مثل اکسل صحبت کنید.

توضح دهید که محصول یا خدمات شما چگونه نیازهای
مشتریان احتمال را رطرف مکند؟

تا به اینجا شما از مشتریان قبل خود صحبت کردید و مشکلات را
نـز بیـان کردیـد. اکنـون بایـد در مـورد راه حلهـای خودتـان صـحبت
کنید. باید به وضوح توضح دهید که محصول شما چه مشکلاتی را

رطرف مکند.
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مزایای استفاده از محصول یا خدماتان را شرح دهید

مزایای استفاده از محصول یا خدمات خود را به طور کاملتر توضح
دهید. رای مثال در مورد شرکتهای که از نرم افزارهای حسابداری
شما استفاده مکنند، صحبت کنید. نشان دهید که ان شرکتها
زمان بیشتری رای تمرکز روی مشتریان خود دارند، یا اینکه به دلل
مدریت هتر زمان، انعطافپذری بیشتری رای گذراندن وقت با

خانواده خود دارند.

به طور کل باید خلاصهای از کارهای که شرکت شما انجام مدهد،
و چگـونگ انجـام آن را توضـح دهیـد. دقـت داشتـه باشیـد کـه هـر
کسی در شرکت شما از مدرعامل تا کارشناسان فروش باید در مورد
فعالیتهای کل شرکت و نحوهی فروش کالاها یا خدماتان بدانند.

چارچوب ارائه فروش

قل از جلسهی ارائه فروش باید علاوه ر جمعآوری اطلاعات مشتری
احتمال در مورد موارد زر رنامهرزی کنید.

مشکل

صحبت خود را با بیان مشکل که متوانید حل کنید، آغاز کنید.
متوانید با استفاده از تعریف کردن یک تجربهی شخص موفق یا
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یک خاطره، مشکل را مطرح کنید.

بیانیه ارزش

ان مرحله را بسیار واضح و مختصر بیان کنید. کنش گرا و متمرکز ر
نتیجه باشید. از استفاده از اصطلاحات خاص خودداری کنید. مزیت

رقابتی خود را نسبت به رقبا نشان دهید.

چگونگ انجام کار

ـر اسـاس شرایـط مشتـری احتمـال کنیـد راه حلهـای خـود را سـع
شخصسازی کنید. توضح دهید که چگونه به حل مشکل ایشان

کمک خواهید کرد.

تجربههای قبل

مثالهای مرجع و واضح بیان کنید. دستاوردهای قبل و تجربههای
موفق که در زمینهی مرتبط کاری با مشتریان قبل خود داشتهاید را

بیان کنید.

داستانهای مشتری

مثالهای از موفقیتهای قبل مشتریان خود را در غلبه ر چالشها
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و مشکلاتی که به کمک محصول یا خدمات شما رطرف کردهاند را
شرح دهید. داستانهای احساسی و شخصسازی شدهی مشتریان
قبل را بیان کنید. دقت داشته باشید که طرح ان داستانها باید

کاملا واقع و ملموس باشد.

سوال جذاب

رای مشتری احتمال رسید که کوتاه جذاب و کنید سوالاتی سع
جذاب باشد تا به ادامهی ارائه جذب شود.

مسائل توزع

در نهایت ارائه و توزع بسیار اهمیت دارد. شما باید با استفاده از
ازارهـای مناسـب مثـل نسـخههای نـرم افـزاری دمـو، یـا اشتـراک سـه
روزهی رایگان، استفاده از خدمات خود را رای مشتری ملموس کنید.
فـروش همیشـه بـا لیسـت مخـاطن شمـا شـروع مشـود، بنـاران
رسونـای مخـاطب خـود را مشخـص کنیـد و سـپس بـه جمـعآوری
اطلاعـات در مـورد مشتـری احتمـال خـود ردازیـد. سـع کنیـد در
زمانهای تماس رقرار کنید که احتمال مدهید مشتری پاسخگوی

شما خواهد ود.
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ایدههای ارائه فروش

امـا چگـونه متوانیـد فـروش خـود را بـه هترـن نحـو ممکـن انجـام
دهید؟ در ادامه چند ایده رای ارائه فروش ذکر مکنیم.

1. داستان بگویید

با شرح یک داستان کوتاه، توجه شنوندگان را جلب کنید. متوانید
در مـورد تجربـهی اسـتفادهی موفـق مشتریـان قبلـ از محصـول یـا
خدمات خودتان را شرح دهید. متوانید با مشکل که مشتری با آن
رو به رو وده شروع کنید و سپس راه حل که به ایشان دادهاید را
بیان کنید و در آخر با گفتن نتاج کلیدی که مشتری به دست آورده

است، داستان خود را پایان دهید.

اگر فکر مکنید داستان سرای رای شما مشکل است، متوانید از
فیلمها و رنامههای تلوزونی که دیدهاید، قلید کنید. از عناصر
تعامل رای هود تجربهی مشتریان احتمال استفاده کنید. البته
باید در نظر داشته باشید که مخاطبان شما چه کسانی هستند و چه

مطالی را ترجح مدهند.

رای مثال اگر نرم افزار کنترل روژه ارائه مدهید، هتر است لحن
صحبت خود را طوری تنظیم کنید که رسمتر و آمادهتر باشد. در
مورد مشتریان احتمال خود قل از جلسهی ارائه تحقق کنید تا
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هترن شوهی داستان سرای رای آنها را بیابید.

2. خلق ارزش

چه ارزشی را رای مشتری احتمال خود ارائه خواهید کرد؟ در حالیکه
پیشنهاد شما باید کوتاه و مختصر باشد، ارزش پیشنهادی هستهی
اصـل و نقطـهی کلیـدی فـروش شماسـت. ارزش شمـا بایـد پـس از
شناسـای مشکـل مشتـری احتمـال بیـان شـود. ارزش پیشنهـادی راه
حل اساسی است که ارائهی مطلوب آن باعث موفقیت ارائه فروش

خواهد شد.

3. ارائه فروش را شخصسازی کنید

رای مشتری احتمال مطمئن شوید که جلسهی ارائه فروش کاملا
شمـا مناسـب اسـت. تـا متوانیـد مـوارد مختلـف را ـرای ایشـان
شخصسازی کنید تا در طول ارائه توجه ایشان را از دست ندهید.
باید در مورد نقاط درد و نیازهای خاص مشتری صحبت کنید. رای
اینکه شخصسازی شما بیشترن تاثر را داشته باشد، باید از قل
اطلاعات کامل در مورد مشتری احتمال خود از طرق تماس تلفنی
یا ایمل به دست آورده باشید. از اطلاعاتی که به دست آوردهاید،
در طول جلسهی ارائهی خود استفاده کنید تا منجر به موفقیت و

پیشرفت شما گردد.
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4. در جلسه ارائه فروش تنوع ایجاد کنید

ارائه فروش تک کلمه ای

کل ارزش پیشنهادی و ماموریت شرکت خود را به یک کلمه کاهش
دهید. به عنوان مثال ممکن است کل ارزش پیشنهادی شما کلمهی

“رشد” باشد.

ارائه فروش رسشی

آغاز ارائه فروش با سوال باعث تحریک کنجکاوی مخاطب و تعامل
بیشتـر ایشـان مشـود. ـرای مثـال متوانیـد بگوییـد، شرکـت شمـا
سالیـانه چقـدر زمـان ـرای فعالیتهـای فـروش دسـتی کـه متواننـد

خودکار شوند، از دست مدهد؟

ارائه فروش نمایشی

اسـتفاده از سـخنوری متوانـد تـاثر ارائـهی شمـا را ـرای مشتریـان
احتمال چند رار کند. رای مثال اگر خدمات نرم افزاری مرکز تماس
ارائه مدهید، متوانید به مشتری احتمال بگویید که استفاده از
خدمات ما تمام نیازهای شما را از کوچک تا زرگ وشش مدهد و

تیم مرکز تماس شما را به کاراترن تیم ممکن تبدل مکند.

https://rahemodiran.com/
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ارائه فروش توییتری

منظـور از اـن مـورد حضـور در شبکـه اجتمـاع تـوییتر نیسـت. بلکـه
منظور ان است که چنانچه در ارائه خود محدودیت به کارگری 280
کـاراکتر داشتیـد، چگـونه منظـور خـود را بیـان مکردیـد؟ روی چـه

مواردی بیشتر تاکید مکردید؟ چه مواردی را حذف مکردید؟

بسـته بـه مشتـری احتمـال و زمینـهای کـه در آن فعـالیت مکنـد،
متوانیـد روش مـورد اسـتفادهی خـود را تغـر دهیـد. از طرفـ بـا
پیشرفت فرآیند ارائه فروش، متوانید از روندهای مختلف استفاده
کنید و مواردی را شناسای کنید که مشتری احتمال را بیشتر درگر

مکند.

5. ارائه فروش خود را تمرن کنید

هنگام که رای ارائهی فروش خود رنامهرزی کردید، ضروری است
که به اندازهای که لازم دارید آن را تمرن کنید. رای مثال متوانید
از خودتان فیلمرداری کنید یا جلوی آینه بایستید و تمرن کنید.
ان مورد متواند شما را رای شرایط واقع رویاروی با مشتری
آماده کند تا با تسلط کاف به اسقبال از مشتری احتمال روید.

6. سع کنید از استعاره استفاده نکنید

به زبان معیار و گویا صحبت کنید. چنانچه از زبان استعاری استفاده

https://rahemodiran.com/
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کنید احتمالا مشتری احتمال را گج مکنید یا اینکه ممکن است
مــوجب ســوء رداشــت مخــاطب شویــد. فقــط در صــورتی از زبــان
استعاری استفاده کنید که موارد مشاهی با مشتری خود داشتهاید،
ـرای مثـال خـاطرهی مشـاهی را از یـک مسـابقهی فوتبـال بـه خـاطر

دارید.

7. به ارائهی خود هیجان بدهید

یک از راههای اطمینان از خاطره انگز ودن ارائهی شما ان است که
کم هیجان به آن اضافه کنید. رای مثال متوانید رفروشترن
محصول خود را با تعریف یک داستان تکان دهنده معرف کنید. یا

اینکه ر منحصر به فردترن وژگ محصولات خود تاکید کنید.

به عنوان مثال فرض مکنیم که شما خدمات مشتری شرکت خود را
بـه عنـوان یکـ از نکـات کلیـدی در ارائـه فـروش معرفـ کردهایـد. در
طول بازدید از شرکت ممکن است مشتری احتمال را به بازدید از
قسمت خدمات مشتری رید تا تیم خدمات خود را در حال کار به
ایشـان نشـان دهیـد. در اـن سـنارو تصـور مثبتـی را ـرای مشتـری

ایجاد کردهاید و صحت ادعاهای خود را در عمل قویت کردهاید.

8. توسل به احساسات

درک مشتریان رای به کارگری روشهای مختلف ارائه فروش بسیار

https://rahemodiran.com/
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مهم است. متوانید پس از بیان مشکلات مشتری احتمال خود با
کنید نکات مشترک کنید. سع ایشان ضمن ارائهی راه حل، همدل
در مـورد شغـل یـا حتـی دوران کـودک آنهـا پیـدا کنیـد و از جملات
همدلانه استفاده کنید تا در سطح صمیمانه تری با هم ارتباط رقرار

کنید.

رای مثال اگر هر دوی شما در گذشته در استارتاپها کار کردهاید،
متوانید با ذکر محدود ودن ودجه در روزهای اولیه راه اندازی،
احساسات مشتریان احتمال خود را جلب کنید. سپس متوانید به
آنها کمک کنید تا از اینکه اکنون ودجه بیشتری دارند، خوشحال
شوند و سپس از بازدهی مناسب محصول خودتان صحبت کنید.

9. از ارائهی خود با حقاق پشتیبانی کنید

اـن حقیقـت وجـود دارد کـه اکثـر مشتریـان احتمـال بـا احساسـات
ـل منطقـرنـد و از تصـمیمهای خـود بـا دلاگخودشـان تصـمیم م
دفاع مکنند. در طول ارائه سع کنید با اشاره به مطالعات موردی
به گفتههای خود اعتبار ببخشید. در واقع اعتباری که به حرفهای
خـود مدهیـد بـه مشتـری کمـک مکنـد کـه احسـاس کنـد تصـمیم

درستی رای خرید از شما گرفته است.

https://rahemodiran.com/
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10. از تکنیک FOMO استفاده کنید

فومو یا Fear of Missing Out به معنی ترس از دادن چزی است.
ن تکنیک احساس فوریت زیادی را در مشتری احتمالری ابه کارگ
ایجـاد مکنـد. در واقـع بـه وسـیلهی بـه کـارگری اـن تکنیـک بایـد

مشتری را تحریک کنید که فورا رای خرید از شما اقدام کند.

11. به مشتری آموزش دهید

سع کنید مطالب جالب و مرتبط با حوزه کاری خودتان را به مشتری
احتمال آموزش دهید. ان مورد به جلب توجه مشتریان شما کمک
دهد. مشتری احتمالکند و اعتماد و اعتبار شما را افزایش مم
شمـا را بـه عنـوان مرجـع بـازار خـود مپـذرد، بنـاران پیشنهادهـای
بعدی شما را که شامل معرف کالاها یا خدماتان است، راحتتر

https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC8283615/#:~text:=Fear%20of%20missing%20out%20(FoMO,to%20maintain%20these%20social%20connections.
https://rahemodiran.com/
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مپذرد.

مثالهای از ارائه فروش

1. ارائه فروش تلفنی

ارائه فروش تلفنی به شما امکان مدهد تا با مشتری احتمال به
صورت تلفنی ارتباط رقرار کنید و آنها را به مرحلهی بعدی فرآیند
خریـد راهنمـای کنیـد. متوانیـد وابسـته بـه شرایـط و رونـد ارائـه
فـروش، از زـر و بـم کـردن صـدا و تغـر لحـن اسـتفاده کنیـد. ارائـه
فـروش تلفنـی معمـولا بـه وسـیلهی تمـاس سـرد انجـام مشـود، امـا
متواند در تماسهای گرم نز به کار گرفته شود. در ادامه مثال را

با هم ررسی مکنیم.

سلام احمدی هستم از راه مدران، من در حال انجام تحقق روی
شرکـت شمـا ـودم و دوسـت دارم در مـورد مشکلات فـروش بـه
شما مشاوره بدهم. ما در راه مدران با افراد زیادی در حوزهی
شما کار مکنیم رای مثال (شرکتهای حوزه کاری مشتری را
مثال زنید)، دوست دارید یک جلسه مشاوره با هم هماهنگ

کنیم؟ (زمانی رو رای مشاوره با مشتری هماهنگ کنید)

اگر مشتری با تماس شما مخالفت کرد متوانید بگویید، بله من

https://rahemodiran.com/
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درک مکنـم، متـوانم ـرای شمـا ایمـل بفرسـتم تـا زمـانی کـه
راحت ودید آن را ررسی کنید؟ (اگر مشتری موافقت کرد ایمل

ارسال کنید).

چرا ارائه فروش به ان روش در فروش  مناسب است؟

با ان روش به مشتری نشان مدهید که به صورت تصادف با
ایشان تماس نگرفتهاید. متوانید از ارزش پیشنهادی کسب و

کار خود رای مشتری صحبت کنید.

نقاط درد مشتری و تجربههای موفق قبل را یادآوری مکنید.

در آخر چنانچه مشتری مخالفت کرد، متوانید از طرق ایمل
پیگری کنید.

2. ارائه فروش پست صوتی

اصولا 80 درصد از تماسهای سرد ابتدا به منشیهای یکطرفه وصل
مشوند. به همن دلل گاهی شاید استفاده از پست صوتی تنها
راهکار شما رای ارتباط گرفتن با تصمیم گرنده نهای باشد. هنگام
استفاده از ان مورد، باید پیام رای مشتری بگذارید که کنجکاوی
ایشان را تحریک کند. باید احساس فوریت ایجاد کنید تا مشتری
احتمال خودش با شما تماس بگرد. اگر در دفعات ابتدای کار
نتیجهای حاصل نشد، ماوس نشوید، به تلاش خود ادامه دهید.

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/
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هر چه بیشتر پیگری کنید، احتمال بیشتری وجود دارد که موفق به
ارتباط گرفتن با مشتری احتمال خود شوید. در ادامه نمونهای موفق

از ارائه فروش پست صوتی را با هم ررسی مکنیم.

سلام وقـت بخـر، حسـینی هسـتم از شرکت(نـام شرکـت خـود را
بگویید)، من امیدوار ودم که با مسئول خرید در شرکت شما
صحبت کنم، اگر ممکن هست با شمارهی (شمارهی خودتان را
ذکر کنید)، مایلم به شما در زمینهی محصولات مراقبت هداشتی
رای کارکنان مشاوره بدم، ما الان در جشنواره هستیم و فرصت
خوی هست که از تخفیفهای وژهی ما استفاده کنید، ممنونم

و روز خوی داشته باشید.

چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

ان مورد هدف شما از تماسی که گرفتهاید را به خوی نشان
مدهد.

ـرای اینکـه مشتـری احتمـال بتوانـد بـا شمـا تمـاس بگـرد، راه
ارتباط خود را ذکر کردهاید.

دســتورالعملهای ــرای ترغیــب مشتــری بــه پاســخگوی ارائــه
مدهد.

https://rahemodiran.com/
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علاوه ر آن متوانید در پست صوتی خود، مشتری را به کانال
دیگری مثل ایمل هدایت کنید.

3. ارائه فروش ایمیل

اگر تعداد مشتریان احتمال شما زیاد است و رای گفتگو و تماس
مسقیم با همهی آنها فرصت کاف در اختیار ندارید، متوانید از
ایمل استفاده کنید. یک از مزایای اصل استفاده از ایمل، سهولت
و راحتی است. ایمل در هر مکان و زمانی در دسترس است و به
مشتری احتمال اجازه مدهد تا در هر زمانی رای ایشان مناسب

است، آن را ررسی کند.

البتـه مهـم اسـت کـه مـواردی مثـل شـوهی نگـارش را در قـانع کننـده
ودن متن ایمل خود در نظر بگرید. اگر ایمل شما ظاهر مناسی
رند و ممکن است پاسخگنداشته باشند، کمتر مورد توجه قرار م
به آنها داده نشود. همچنن در زمینهی ایملهای اسپم تحقق
کنید تا گرفتار ان مشکل نشوید. در ادامه مثال از ان شوهی ارائه

فروش را ررسی مکنیم.

جناب احمدی عزز

حسـینی هسـتم مشـاور دیجیتـال مارکتینـگ در راه مـدران، بـه
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مشتریـانم کمـک مکنـم تـا ترافیـک ارگـانیک وب سایتهـای
خودشان را افزایش دهند.  مخواهم روی چند مزیت کلیدی
مشاورهی ما در راه مدران، و اینکه چرا مشتریان به ما اعتماد

مکنند، تاکید کنم.

تیـم مـا از کارشناسـان متخصـص و کـاردان حـوزهی سـئو تشکـل
شــده و مــا هترــن الگــوریتم و شوههــای بــه روز را در اختیــار
مشتریان قرار مدهیم. ما به صورت مستمر گزارشها و تجزیه و
تحللهـای منظمـ را ـرای ردیـای رشـد ارگـانیک وبسـایت شمـا

ارائه مکنیم.

اگـر ماـل هسـتید، خوشحـال مشـوم اطلاعـات بیشتـری را در
اختیـار شمـا بگـذارم. در ادامـه یـک فاـل از نمـای کلـ خـدمات
شرکـت را ـرای شمـا ارسـال مکنـم. اوقـات خـوشی را ـرای شمـا

آرزومندم.

 

در لینک زر م توانید مقاله ایده ایمل را بخوانید:

https://rahemodiran.com/%d8%b9%d9%86%d9%88%d
8%a7%d9%86-

/%d8%a7%db%8c%d9%85%db%8c%d9%84

https://rahemodiran.com/%d8%b9%d9%86%d9%88%d8%a7%d9%86-%d8%a7%db%8c%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/%d8%b9%d9%86%d9%88%d8%a7%d9%86-%d8%a7%db%8c%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/%d8%b9%d9%86%d9%88%d8%a7%d9%86-%d8%a7%db%8c%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/%d8%b9%d9%86%d9%88%d8%a7%d9%86-%d8%a7%db%8c%d9%85%db%8c%d9%84/
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چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

اـن روش بـه وقـت مشتـری احتـرام مگـذارد، واضـح و مختصـر
است و اهداف اصل بیان مشود.

ارزش پیشنهادی به سرعت و به وضوح بیان مشود.

رای جلب توجه مشتری از اهرمهای مختلف متوان در ایمل
مثل تصاور متحرک استفاده کرد.

4. ارائه فروش حضوری

اگـر موفـق بـه رگـزاری جلسـه فـروش بـه صـورت حضـوری شدهایـد،
پیشنهاد مشود که حتماً رای ارائه فروش از اسلایدهای پاوروینت
استفاده کنید. استفاده از ان نرم افزار متواند بسیار مفید باشد،
چرا که متوان با استفاده از عناصر بصری مثل نمودارها رای نمایش
وژگهای مختلف یا ارائه آمار و مزایا و ارزش پیشنهادی استفاده
کرد. به علاوه فرمت ساختار یافتهی پاوروینت کمک مکند تا نکات

کلیدی خود را هتر بیان کنید و ر نکات اصل تمرکز کنید.

چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

تمـام مزایـای همکـاری بـا شرکـت شمـا بـه صـورت مختصـر بیـان
مشود.

از دادهها و آمار به شکل بصری استفاده مشود.
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تخصــص شمــا را بیشتــر نشــان مدهــد و مــوجب اعتبارســازی
مشود.

از جلوههـای بصـری جـذاب مثـل انیمیشنهـا و ترنزیشنهـا ـرای
جلب توجه مخاطب استفاده مشود.

5. ارائه فروش آسانسوری

در ان شوه شما باید فارغ از مکانی که در اختیار دارید، به سرعت
و به طور موثر، ارزش پیشنهادی و مزایای کسب و کار خود را در کمتر
از 60 ثانیه شرح دهید. ان مورد متواند در رویدادهای مختلف،
مصاحبههای شغل، کنفرانسهای صنعتی یا هر موقعیت دیگری که
نیـاز بـه معرفـ سـرع و قـانع کننـده دارد، مفیـد باشـد. در ادامـه

نمونهای از ان روش را با هم ررسی مکنیم.

سلام آقـای احمـدی، از اینکـه وقـت گذاشتیـد تـا بـا هـم صـحبت
کنیم از شما متشکرم. آیا در همگامسازی مخاطن خود در نرم
افزار CRM مشکل دارید؟ من فکر مکنم متوانم در ان زمینه
کمک زرگ به شما بکنم. به شما پیشنهاد مکنم تا نرم افزار
CRM خودتون رو در سرورهای شرکت شما به روزرسانی کنید تا
مشکـل رو بـه راحتـی و در کمترـن زمـان ممکـن ـرای شمـا حـل
کنیم. ما در ان زمینه یک تیم کامل در اختیار داریم و در حال
حـاضر بـه بیـش از 3000 مشتـری خـدمت رسـانی مکنیـم. آیـا
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تمال دارید یک جلسهی حضوری را با هم هماهنگ کنیم؟

چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

با طرح سوال توجه مشتری جلب مشود.

نقطهی درد مشتری را یادآوری مکند.

راه حل رای مشکل مشتری ارائه مکند.

مشتری احتمال را به کسب اطلاعات بیشتر ترغیب مکند.

6. ارائه فروش ویدوی

بـا اسـتفاده از یـک ویـدوی ضبـط شـده، در وب سایتهـا، صـفحه
فرودها یا پلت فرمهای مختلف مثل شبکههای اجتماع، به طرح
مشکل و ارائه ارزش پیشنهادی خود ردازید. مزیت اصل استفاده از
ویدو ان است که فرصتی رای شرح یک داستان قانع کننده در
مود محصولتان را رای شما فراهم مکند. با ترکیب جلوههای بصری
و مـوزیک مناسـب متوانیـد تـوجه مشتـری احتمـال را جلـب کنیـد،

احساسات را رانگزید و تاثر ماندگاری ایجاد کنید.

چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

بلافاصله به طرح مشکل اصل مردازد و راه حل رای آن ارائه
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مدهد.

سرع به نکات اصل و اصل ماجرا مردازد.

استفاده از جلوههای بصری و افکتهای صوتی و تصوری جذاب،
مخاطب را به تماشای آن ترغیب مکند.

7. ارائه فروش شبکههای اجتماع

ر خلاف فروش سنتی که متواند مسقیمتر و تعامل باشد، هدف
فروش شبکههای اجتماع ایجاد روابط و اعتمادسازی از طرق به
اشتـراک گـذاری محتـوای ارزشمنـد و مرتبـط اسـت. هـدف افزایـش
آگـاهی از رنـد و همسـو کـردن پیـام فـروش بـا علاـق و نیازهـای
مشتریان احتمال است. رای مثال متوانید در دارکت اینستاگرام

مشتری چنن پیام بنویسید:

سلام وقـت شمـا بخـر، مـن متـوجه شـدم کـه آقـای احمـدی از
دوسـتان شمـا هسـتند، ایشـان یکـ از مشتریهـای خـوب مـا
هســتند. از آنجــای کــه مــا ــرای وبلاگ ایشــان تولیــد محتــوا
مکنیم، تصور مکنم که شما هم مال باشید نتایج مشابه
ایشون به دست بیارید. آیا مایلید یک جلسهی مشاوره رایگان با

هم داشته باشیم؟
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چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

باعث اعتبارسازی بیشتر مشود.

تولید محتوا همیشه فرصتهای رای یادگری بیشتر به شما
مدهد.

ارزش پیشنهادی سریعا منقل مشود.

8. ارائه فروش وبسایت

ــای ــایش پیامه ــایت، نم ــق وبس ــروش از طر ــه ف ــدف از ارائ ه
مقاعدکننــده و محتــوای اســتراژیک اســت. هــدف جلــب تــوجه
بازدیدکنندگان وبسایت و ایجاد تعامل آنها با محتوای قانع کننده و
راهنمای آنها به انجام یک اقدام دلخواه، مثل خرید، ر کردن فرم
ثبت نام یا شرکت در نظرسنج کسب و کار شماست. متوانید در
وبسـایت خـود از قالبهـای محتـوای سـرگرم کننـده ـرای توضیحـات
محصـول یـا خـدمات، و عناصـر قـانع کننـده مثـل آفرهـای فـروش یـا

تخفیفهای با محدودیت زمان استفاده کنید.

چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

بیـانیهی مـاموریت اصـل سازمـان را بـه گـونهای جـذاب روایـت
مکند.

ارزشهای پیشنهادی شرکت را بیان مکند.
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مزیتهـای رقـابتی کسـب و کـار را نسـبت بـه بـازار و رقبـا نشـان
مدهد.

رشد کسب و کار در طول زمان را به تصور مکشد.

9. پیگری ارائه فروش

اگر مشتری احتمال شما به اولن پیشنهادتان پاسخ منف داد، زمان
پیگری است. ان طرح به شما کمک مکند تا ارزش پیشنهادی
خود و نحوهی بیان آن را قویت کنید. باید به سوالات و نگرانیهای
مشتری احتمال خود پاسخ دهید. پیگری را هم از طرق تماسهای
تلفنی و هم از طرق ایمل متوان انجام داد. هدف از پیگری ان
است که به قویت رابطهی خود با مشتری احتمال ادامه دهید. در

ادامه مثال از ان روش را ررسی مکنیم.

سلام وقت بخر، من فعالیت شما را در ج کسب و کارتان در
لینکـدن ررسـی کـردم و فکـر مکنـم بسـیار عـال ـود. چنـد
پیشنهاد رای هود رنامه بازاریای شما داشتم و دوست دارم
در زمان مناسب با شما تماس بگرم. اگر تمال دارید، فرم که
در ادامـه مفرسـتم را ـر کنیـد و ـرای مـن ارسـال کنیـد. منتظـر

پاسخ ایمل شما هستم.
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چرا ارائه فروش به ان روش مناسب است؟

منابع که ممکن است رای مشتری مفید باشند را بیان مکند.

ان مورد شامل یک دعوت به اقدام است و از مشتری مخواهد
رای رکردن فرم اقدام کند.

ارتباط ن کارشناس فروش و مشتری احتمال را قویت مکند.

سخن نهای

نکته مهم که باید در نظر داشته باشید ان است که، تمام ان
مـوارد زمـانی اثرگـذار هسـتند کـه بـه موقـع و شخصـسازی شـده
اسـتفاده شونـد. بایـد بـه خـوی رسونـای مشتـری احتمـال خـود را
ترسیم کرده باشید تا از الگوی مناسی رای ارتباط با ایشان استفاده
کنید. صحبت بیش از حد یا به حاشیه رفتن متواند معاملهی شما
ل به دریافت مشاورهی تخصصزند. چنانچه ما را کاملاً به هم
جهـت آمـوزش تیـم فـروش خـود هسـتید، راه مـدران در خـدمت
شماست. از طرق شمارههای پشتیبانی موجود در وبسایت با ما در

ارتباط باشید.
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