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8 روش رای اینکه فروشنده تحملگری نباشیم

تغر چند چز کوچک در سبک ارتباطتان متواند تأثر زرگ و
فوری ر نتاج فروش شما داشته باشد. اگر مزان «فروشنده به نظر
رسیدن» خود را در حن معرف محصول کم کنید، ایجاد سرنخهای

فروش، شروع مکالمات و رقراری روابط رایتان آسانتر خواهد شد.

اکثـر مشتریـان بـالقوه از تماسهـا و ایملهـای مکـرر و آزاردهنـدهی
بازاریابان خسته شدهاند. پس خودتان را به درستی معرف کنید تا
زنگ خطر “فروشندهای که وقت تلف مکند” در ذهن آنها به صدا
درنیاید. هشت نکتهی ان مقاله به شما کمک خواهند کرد تا تاثر

مثبتی روی مشتری احتمال بگذارید. با راه مدران همراه باشید.
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8 روش رای اینکه فروشنده تحملگری نباشیم

خود را به عنوان یک مشاور یا متخصص معرف کنید .1

منظور ما به هچ وجه ان نیست که خود را به طور کامل وارونه
جلوه دهید یا شرایط را دستکاری کنید. اما تفاوت زرگ وجود دارد
ن عمل کردن به عنوان یک فرد حرفهای که نماینده یک شرکت و
مجمـوعهای از محصـولات اسـت، بـا یـک فروشنـدهی ُرتَکـاوی کـه

سع در فروش چزی دارد.

خود را به عنوان یک متخصص در حوزه کاریتان در نظر بگرید. شما
چشماندازی وسع از صنعت مشتری احتمال خود دارید، در حال که
آنها در سطح پانتری قرار دارند. از دانش گرانهای خود رای ارائه

توصیه و دیدگاههای جدید استفاده کنید.

کمتر روی شرکت و محصولات خود تمرکز کنید .1

هچ چز به اندازه صحبت طولانی در مورد شرکت و محصولاتتان،
فریاد «فروشندهی کلیشهای» را نم زند. در ان بخش نمونهای از
ساختار راج ایمل رای یک فروشندهای که سع در فروش چزی

دارد آورده شده است:
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[نام مشتری احتمال] سلام

من در شرکت [نام شرکت] مشغول به کار هستم و ما محصول
[محصـول] را ارائـه مـ دهیـم. محصـول مـا [توضـح در مـورد

محصول] را فراهم م کند.

علاقهمند هستم رای صحبت در مورد اینکه چگونه [محصول]
م تواند به شما کمک کند، یک جلسه با شما تنظیم کنم. چه

زمانی رای یک جلسه ۱۵ تا ۲۰ دقیقهای رایتان مناسب است؟

با احترام،

[نام شما]

در اینجـا یـک نسـخهی اصلاحشـده از آن پیـام کـه بـا رویکـرد فـروش
مشورتمحور مطابقت دارد، آورده شده است:

[نام مشتری احتمال] سلام

تجربه شرکت ما نشان داده است که کسب و کارهای حوزهی
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شما اغلب با چالشهای زر دست و پنجه نرم مکنند:

[درد شماره ۱] • [درد شماره ۲] • [درد شماره ۳]

آیا رای یک جلسهی کوتاه ۱۵ تا ۲۰ دقیقهای در صح سهشنبه
یا پنجشنبهی آینده فرصت دارید تا در مورد چگونگ کمک ما به

کسب و کارهای مشابه رای رفع ان چالشها صحبت کنیم؟

با احترام،

[نام شما]

ایمل دوم شاید باعث نشود مشتری احتمال شما بگوید “بله، به
ان نیاز دارم” - به هر حال، ان واکنش بهندرت اتفاق مافتد. اما
مهمتر از آن، ان ایمل، علاقۀ خریدار رای صحبت را جلب مکند.
هنگـام کـه اعتمـاد او را جلـب کردیـد، مـ توانیـد بـه طـور مـوثر

محصول خود را معرف کنید.

۳. روی مشتری احتمال (ایجاد مشتری بالقوه)تمرکز کنید

موضـوع مکالمـات خـود را از شرکـت و محصـولات خـود بـه مشتـری
احتمال و نیازهای او تغر دهید. مطمئن نیستید که چگونه ان

https://rahemodiran.com/%d8%a7%db%8c%d8%ac%d8%a7%d8%af-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-%d8%a8%d8%a7%d9%84%d9%82%d9%88%d9%87/
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رسید. نه تنها مشتری احتمال کار را انجام دهید؟ سؤالات عمیق
خود را تشوق مکنید تا صحبت کند، بلکه در مورد موقعیت او
اطلاعات بیشتری کسب کرده و جزئیات ارزشمندی جمعآوری خواهید

کرد.

ابتدا، به چالشهای فکر کنید که محصول شما ممکن است به
کاهش یا حل آنها کمک کند. رای هر چالش یا نقطهی درد، یک یا
دو سؤال در نظر بگرید تا مشخص کنید آیا مشتری احتمال شما در

مورد آن نقطهی درد خاص نگران است.

۴. مشتری احتمال را پیشصلاحیتسنج کنید

فروشنـدگان مشورتمحـور سـع مکننـد مشتریـان احتمـالای را
بیابنـد کـه بـه چـزی کـه آنهـا مفروشنـد نیـاز دارنـد. فروشنـدگان
رخاشگر سع مکنند مشتریان را مقاعد کنند که به چزی که

مفروشند نیاز داشته باشند.

،رسیدن سؤالات پیشصلاحیتسنج اطمینان حاصل کنید که با
خریداران مناسب را هدف قرار مدهید. سؤالات خوب از نقاط دردی

که شما حل مکنید، نشأت مگرند.

buyer) استفاده  persona) رسونای خریدار توانید ازن مهمچن
کنید. بهطور دورهای معاملات بستهشده / رندهشدهی خود را ررسی

https://rockcontent.com/blog/buyer-persona/#:~text:=A%20buyer%20persona%20is%20a,have%2C%20and%20even%20some%20assumptions.
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کنید تا مطمئن شوید که مشتریان واقعتان با مشتریان ایدهآل
شما مطابقت دارند - آیا آنها از صناع مشابه، در شرکتهای با
اندازهی مشابه، فروش محصولات یا خدمات مشابه و غره هستند؟

داشتن درک شفاف از اینکه چه کسی به محصول شما نیاز دارد، به
شما امکان مدهد بهصورت واقع و با کارآی بیشتری بفروشید.

۵. در مورد مزایا و نه وژگها صحبت کنید

در ارائـهی فـروش خـود، مزایـای کـه محصولتـان ارائـه مدهـد را،
بگنجانید.

صـحبت کـردن در مـورد عملکـرد محصـول و قابلیتهـای کـه ارائـه
مدهد، آسان است. اما آن قابلیتها به مشتری احتمال شما کمک

مکند چه کاری را انجام دهد یا چه چزی را هود بخشد؟
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آیا محصول به مشتری احتمال شما کمک مکند تا کارآمدتر کار
کند، در وقت آنها صرفهجوی شود، هزینهها را کاهش یا سودآوری
را بیشتر کند، درآمد را افزایش دهد یا استرس را کاهش دهد؟ ر

روی ان ارزشها تمرکز کنید.

۶. مشتری احتمال خود را درگر کنید

فروشندهای که مخواهد چزی بفروشد، بیشتر صحبت مکند. با
درگر کردن مشتری احتمال خود در تماسهای تلفنی و جلسات، از
ان کار اجتناب کنید. رسیدن سؤالات باز خوب به شما در رسیدن

به ان هدف کمک خواهد کرد.

sales) ۷. در صورت لزوم از ترفند رد کردن فروش
takeaway) استفاده کنید

در مورد مزان تناسب یا دلل رای پیشروی، اهام خود را بیان کنید.

رای مثال، ممکن است در ابتدای ارائهی فروش چزی شبیه به ان
بگویید:

«ما به کسبوکارها رای افزایش درآمدشان از حسابهای جدید
کمک مکنیم. اما مطمئن نیستم که بتوانیم به شما به همن
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شکل کمک کنیم.»

همچنن متوانید از ان استراژی زمانی استفاده کنید که مشتری
احتمال نسبت به پیشروی یتفاوت یا مردد به نظر مرسد. مثلاً

بگویید:

«شاید ان چزی نباشد که واقعاً در حال حاضر به آن نیاز داشته
باشید.»

هرکسی که مخواهد به هر قیمتی معامله را نهای کند، ان جملات
را بیـان نمکنـد - امـا یـک مشـاور یـا متخصصـ کـه منـافع مشتـری
احتمال را در نظر دارد، از ان ترفند استفاده مکند. رد کردن فروش

باعث کاهش محافظهکاری و ایجاد اعتماد مشود.

۸. به آنها اجازه دهید تا در مورد مراحل بعدی تصمیم
بگرند

اگر مخواهید کمتر شبیه یک فروشنده و بیشتر شبیه یک مشاور
به نظر رسید، با رسیدن «دوست دارید بعد از ان چه کار کنید؟»
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یا «از ان نقطه به بعد مخواهید به کدام سمت حرکت کنید؟» به
مشتری احتمال کم اسقلال بدهید.

قطعاً متوانید چند پیشنهاد ارائه دهید، اما هنگام که به مشتری
احتمال و تبدل آن به (ایجاد مشتری بالقوه) اجازه دهید بدون
فشار تصمیم بگرد، مانند یک مشاور به نظر خواهید رسید. ان
تغرات کوچک به شما امکان خواهد داد تا گفتگوهای بیشتری را با

مشتریان احتمال آغاز کنید و روابط قویتری با آنها رقرار نمایید.

شما چه نکته ای به نظرتان م رسد که به ان مقاله اضافه شود؟

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

خرید عضویت الماسی
[box/]
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