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"19هترن تکنیک طلای فروش که هر کارشناس
فروش تازهکار باید بداند!"

“19هترن تکنیک طلای فروش که هر کارشناس
فروش تازهکار باید بداند!”

“هترن تکنیک فروش رای تازه کارها؟!… بله درست خواندن در
ان مقاله قصد داریم “! 19 مورد از هترن تکنیک طلای فروش که
هر کارشناس تازهکار باید بداند” یا به عبارت دیگر روش ها و تکنیک
های فروش رای کارشناسان فروش که به تازگ مشغول به کار در
ان حرفه شده اند و اصطلاحا تازه کار نامیده م شوند را ررسی

کنیم.
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اگر شما هم یک تازه کار هستید  هترن تکنیکهای فروش رای
کارشناسـان فـروش تازهکـار را بیاموزیـد و خـود را بـه یـک کارشنـاس

فروش تلفن حرفه ای تبدل کنید!

چرا تکنیکهای فروش رای تازهکارها اهمیت دارد؟ 

 

فروش، قلب تپنده هر کسبوکار است. اما کارشناسان فروش تازهکار
اغلـب بـا چالشهـای ماننـد عـدم اعتمـادبهنفس، کمـود تجربـه و
نـاتوانی در ایجـاد ارتبـاط بـا مشتـری مـواجه هسـتند. در اـن مقـاله،
تکنیکهای کارردی رای غلبه ر ان چالشها و هود مهارتهای

فروش ارائه مشود.

 

در ادامه به هترن تکنیک های طلای فروش تلفنی
که مسر را رای کارشناسان فروش سرع تر م کند

خواهیم رداخت :
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1.شناخت دقق محصول: چرا مشتری باید محصول شما را بخرد؟ (اولن
تکنیک طلای فروش!)

رای موفقیت در فروش، اولن قدم ا یک کارشناس فروشی که
با تازگ مشغول شده ان است که از محصول یا خدمات خود

کاملاً آگاه باشید.

مثال: تصور کنید شما یک دستگاه قهوهساز مفروشید. بهجای
گفتـن “اـن دسـتگاه قهـوه درسـت مکنـد”، متوانیـد توضـح
دهید: “ان دستگاه در کمتر از یک دقیقه قهوه تازه دم مکند و
دارای فیلتـر قاـل شسـتشو اسـت کـه بـه شمـا در صـرفهجوی در

هزینه کمک مکند.”
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نکتــه عملــ: قــل از ملاقــات بــا مشتــری، وژگهــای محصــول و
مشکلاتی که حل مکند را فهرست کنید.

 

2.گوش دادن فعال: کلید فهمیدن نیازهای واقع
مشتری 

گوش دادن فعال به عنوان یک کارشناس فروش تازه کار  به
شما کمک مکند تا مشتری را هتر درک کنید و پیشنهادهای

هتری ارائه دهید.

مثال: اگر مشتری مگوید: “من وقت کاف رای استفاده از ان
محصول ندارم”، شما متوانید پاسخ دهید: “ان محصول طوری

طراح شده که در کمتر از 5 دقیقه کار شما را انجام دهد.”

نکته: هنگام صحبت با مشتری، سوالاتی رسید که او را تشوق
به توضیحات بیشتر  در مورد ان که وقت کاف ندارد یعنی چه

تا بتوانید مشکل او را حل کنید.
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3.ایجاد حس فوریت: چرا همن حالا خرید کنید؟

ایجاد حس فوریت متواند مشتری را از تعلل بازدارد و او را به خرید
ترغیب کند.

مثال: “ان تخفیف فقط تا پایان امروز معتر است. اگر همن
حالا سفارش دهید، 20 درصد تخفیف دریافت مکنید.”

نکته: پیشنهادهای ارائه کنید که محدود به زمان یا تعداد باشند
تا حس از دست دادن یک پیشنهاد را در او ر انگیخته کنید.

 

4. داستانسرای: فروش از طرق احساسات

داستانسرای یک از قویترن ازارهای فروش است. داستانها به
مشتری کمک مکنند تا محصول را در زندگ خود تصور کنند.

مثال: “یک از مشتریان ما که یک کافه کوچک داشت، با استفاده
از ان دستگاه قهوهساز، توانست زمان سرو قهوه را نصف کند و

رضایت مشتریانش را افزایش دهد.”

نکتـه: تجربههـای واقعـ مشتریـان قبلـ را بـا مخاطبـان جدیـد بـه
اشتراک بگذارید.
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5. مدریت اعتراضات: هر اعتراض فرصتی رای فروش
بیشتر است

هر سوال یا نگرانی مشتری، فرصتی رای جلب اعتماد و ارائه اطلاعات
بیشتر است.

مثال: اگر مشتری مگوید: “ان محصول گران است”، متوانید
پاسـخ دهیـد: “درسـته، امـا اـن محصـول متوانـد در هزینههـای

شما صرفهجوی کند و در بلندمدت بسیار اقتصادی باشد.”

نکتـه :بـه اعتراضـات مشتـری بـا خونسـردی و اطمینـان کامـل پاسـخ
دهید.

 

6. پیشنهادهای وژه: جذابیت خرید را افزایش دهید

ارائه پیشنهادات وژه متواند مشتری را به تصمیمگری سرعتر
وادار کند.

مثال: “اگر همن حالا خرید کنید، ارسال محصول رای شما رایگان
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خواهد ود.”

پیشنهادات وژه را در بازههای زمانی کوتاه و با محدودیت نکته : 
عرضه کنید.

 

7. استفاده از ازارهای دیجیتال: فناوری را در فروش به
کار بگرید

امروزه ازارهای مانند CRM و ایمل مارکتینگ و sms  مارکتینگ و
… متوانند فرآیند فروش را سرعتر و هوشمندتر  و حرفه ای تر
کنند. استفاده از ازارهای دیجیتال، فرآیند فروش را تسهل مکند.

مثال: ارسال یادآوری خرید به مشتریان از طرق ایمل مارکتینگ.

مثـال: مـ توانیـد از    CRMـرای پیگـری وضعیـت مشتریـان و
ارسال پیامهای شخصسازیشده استفاده کنید.

 

8. شبکهسازی: ارتباطات طلای بسازید

ارتباط با افراد تأثرگذار متواند به شما در جذب مشتریان بیشتر
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کمک کند. ارتباطات قدرتمند در فروش بسیار مهماند.

مثال: در کنفرانسها  و همایش های مرتبط شرکت کنید و کارت
وزیت خود را به اشتراک بگذارید. در ان همایش ها ارتباط موثر
را بسازیـد تـا بتوانیـد بعـدا از آن ـرای کسـب و کـار خـود از آن

استفاده کنید.

 

9. تمرکز ر نیاز مشتری: فروش ارزش، نه محصول

مشتری به دنبال محصول نیست؛ او به دنبال راهحل است.

مثـال: اگـر یـک نرمافـزار حسابـداری مفروشیـد، بهجـای تأکیـد ـر
وژگها، توضح دهید که ان نرمافزار چگونه متواند فرآیند

مدریت مال مشتری را سادهتر کند.

نکتـه : از مشتـری رسـید: “چـه مشکلـ داریـد کـه اـن محصـول
متواند رای شما حل کند؟”
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10. استفاده از تکنیکهای روانشناسی فروش

فـروش یـک بـازی ذهنـی اسـت. مشتریهـا بـه پیشنهـاداتی کـه بـا
روانشناسی هماهنگ باشند، هتر پاسخ مدهند.

مثــال: “افــرادی کــه اــن محصــول را خریــداری کردهانــد، هــود
شگفتانگزی در کار خود داشتهاند.”

 

11. افزایش ارزش از طرق ارائه بستههای ترکی

ارزش بیشتری به مشتری ارائه دهید تا فروش را افزایش دهید.

مثال: “با خرید ان محصول، یک محصول مکمل با 50% تخفیف
دریافت کنید.”

 

12. خدمات پس از فروش: کلید مشتریان دائم

خدمات پس از فروش شما را از رقبا متماز مکند و ان پیغام را
مشتری م دهد که کار شما صرفا فروش و رها کردن مشتری بعد از
آن نیست و تا اطمینان از استفاده مناسب و رضایت مشتری با او
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همراه خواهید ود.

مثال: تماس با مشتری یک هفته بعد از خرید رای اطمینان از
رضایت و یا ر کردن فرم نظر سنج مروطه.

 

13. ایجاد تعهد از طرق ضمانتنامهها

ضمانتها به مشتریان اطمینان مدهند.

مثــال: “اگــر از اــن محصــول راضــ نودیــد، وجــه شمــا کــاملاً
بازگردانده مشود.”

 

14. استفاده از محتواهای ویدئوی رای جذب مشتری

ویدئوها ازار قدرتمندی رای افزایش فروش هستند. شما م توانید
با ارائه یک ویدثو 30 ثانیه ای تمام مکالماتی را که در عرض 10
دقیقه به مشتری ارائه م دهید را در قالب رسانه و جذاب تر به وی

انقال دهید.
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مثـال: سـاخت ویـدئو از مشتریـانی کـه از محصـول شمـا اسـتفاده
کردهاند.

 

15. یادگری مستمر: همیشه بهروز باشید

فروشندگان موفق همیشه در حال یادگریاند. فروش 10 سال پیش
با فروش در سال های اخر تفاوت های چشم گری داشته است. به
روز ودن و دانش در رابطه تکنینک های جدید فروش و یا آموزش
در دوره های فروش به حرفه ای ودن شما و اعتماد مشتری به شما

کمک م کند.

مثال: شرکت در دورههای آموزشی مرتبط با فروش و مذاکره در
تخصص ترن آموزشگاه فروش تلفنی راه مدران  .

 

16. مدریت زمان: تمرکز ر مشتریان اولویتدار

زمان خود را رای مشتریان بالقوه با احتمال خرید بیشتر بگذارید. در
واقع مشتریان وفادار و vip   شما نیاز به زمان و اولویت بیشتری

رای نگه داری و خدمات دهی دارند.
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17. تجزیه و تحلل رقبا: از هترنها یاد بگرید

تجزیه و تحلل رقبا متواند شما را به ایدههای جدید هدایت کند.

 

18. شفافیت در ارائه اطلاعات

صداقت و شفافیت همیشه  باعث ایجاد اعتماد و ارتباط دو طرفه
مشود. اطلاعات را صادقانه به مشتری بگویید.

 

19. تمرکز ر ارزش، نه قیمت

به جای تمرکز ر قیمت، ر ارزشی که محصول ارائه مدهد تأکید
کنیـد. هـچ کـس، نمـ خواهـد یـک محصـول ارزان امـا ـی کیفیـت
ن بار پیش آمده که محصولبخرد. یاد آور شوید که حتما چند
ارزان خریداری کرده اند اما بعدا بنا به پان ودن کیفیت مجور به

رداخت هزینه ی مجدد شده اید.
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نتیجهگری: چرا دانستن ان تکنیکهای طلای
فروش رای کارشناسان فروش تازه کار  مهم

است؟
کارشناسـان فـروش تازهکـار متواننـد بـا اسـتفاده از اـن تکنیکهـا،
مهارتهای خود را بهسرعت و با کم ترن تجربه  ارقا دهند و در

مسر موفقیت  قرار بگرند.

 

اگر شما هم یک کارشناس فروش تازه کاری هستید که تمال دارید
در تحـول در فـروش خـود بـه وجـو آوریـد مـ توانیـد از دوره هـای
تخصص فروش آموزشگاه تماس های میلیاردی هر تماس خود را به

فروش ختم کنید!
مـ توانیـد از طرـق سـایت راه مـدران و یـا تهیـه دوره آمـوزشی

مخصوص خود تماس های خود را میلیاردی کنید.

نظر شما رای ما ارزشمد است��
اگر مقاله فوق رای شما مفید ود خوشحال میشیم نظرات خودتون
رو در کـامنت بنویسـید و اـن مقـاله را بـا دوسـتان خـود بـه اشتـراک

بگذارید.
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