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انواع فروش: استراژیهای کلیدی رای
موفقیت در کسبوکار

انواع فروش: استراژیهای کلیدی رای
موفقیت در کسبوکار

فروش، یک از مهمترن بخشهای هر کسبوکار است که به طور
مسقیم با درآمد و موفقیت سازمانها در ارتباط است. رای اینکه
سازمانها بتوانند در دنیای ر رقابت امروز به موفقیت رسند، لازم
است که انواع فروش را بشناسند و با استفاده از آنها استراژیهای
منـاسی ـرای جـذب مشتریـان، افزایـش درآمـد و ارقـای رنـد خـود
ایجاد کنند. در ان مقاله، به ررسی انواع فروش و کارردهای آن در
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راستای هود عملکرد سازمانها رداختهایم.

انواع فروش و اهمیت آن در کسبوکار

انـواع فـروش بـه روشهـای مختلفـ اشـاره دارد کـه کسـبوکارها
متوانند رای عرضه محصولات یا خدمات خود به مشتریان بهکار
گرند. ان روشها بسته به نوع صنعت، نوع محصول، و وژگهای
مشتریـان متوانـد متفـاوت باشـد. انتخـاب صـحح روش فـروش
متوانـد بـاعث رشـد سازمـان، افزایـش وفـاداری مشتریـان و هـود
تجربـه خریـد شـود. ـرای مـدران کسـبوکار، شنـاخت و اسـتفاده
صحح از انواع فروش یک امر ضروری است که متواند در موفقیت

بلندمدت کسبوکار نقش تعنکنندهای داشته باشد.

(Direct Sales) قیم1. فروش مس

فـروش مسـقیم یکـ از راجترـن انـواع فـروش اسـت کـه در آن
فروشنده بهطور مسقیم با مشتری ارتباط رقرار کرده و محصول یا
خدمت را به او مفروشد. ان نوع فروش معمولاً در صنایع مانند
املاک، بیمـه و رخـ محصـولات لـوکس دیـده مشـود. در فـروش
مسـقیم، اهمیـت ایجـاد ارتبـاط مـؤثر بـا مشتـری و توانـای مـذاکره
نقش بسیار زیادی دارد. رای موفقیت در ان نوع فروش، مدران
بایـد بهطـور خـاص روی توانمنـدسازی تیـم فـروش خـود و ایجـاد
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مهارتهای ارتباط و مذاکرهای آنها تمرکز کنند.

(Indirect Sales) قیمرمس2. فروش غ

فروش غرمسقیم، زمانی اتفاق مافتد که محصولات یا خدمات
بهوسیله توزعکنندگان، نمایندگان یا شرکای تجاری به مشتریان ارائه
مشـود. اـن روش بهوـژه ـرای کسـبوکارهای مناسـب اسـت کـه
قصد دارند به بازارهای جدید و گستردهتری دست یابند. مدران در
اـن نـوع فـروش بایـد ـر روی ایجـاد روابـط قـوی بـا توزعکننـدگان و
شریکان تجاری تمرکز کنند تا ان کانالهای توزع بهطور مؤثر عمل

کنند.

(E-commerce Sales) ن3. فروش آنلا

بـا رشـد اسـتفاده از اینترنـت، فـروش آنلاـن یکـ از مهمترـن انـواع
فـروش در دنیـای امـروز بـه شمـار مآیـد. فروشگاههـای اینترنتـی،
اپلیکیشنها و پلتفرمهای آنلان مانند آمازون و دیجکالا، ازارهای
هستند که امکان فروش محصولات به مشتریان در هر نقطهای از
جهان را فراهم مکنند. مدران باید در ان نوع فروش، هینهسازی
وبسایتها و اپلیکیشنها، امنیت رداخت آنلان و تجربه کارری
(UX) را در اولویت قرار دهند. ان نوع فروش، مزایای زیادی مانند
دسترسی به بازارهای جهانی و راحتی در خرید را رای مشتریان فراهم
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مکند.

(Consultative Sales) 4. فروش مشاورهای

فـروش مشـاورهای بـه رویکـردی اطلاق مشـود کـه در آن فروشنـده
بیشتر بهعنوان مشاور عمل مکند و به مشتریان کمک مکند تا
نیازهـای خـود را شناسـای کـرده و هترـن راهحـل را پیـدا کننـد. اـن
ــرای  ــه کســبوکار) و ــر در صــناع B2B (کســبوکار ب روش بیشت
محصولات یا خدمات پیچیده مانند نرمافزارهای مدریتی، خدمات
مشاورهای یا سیستمهای فناوری اطلاعات کاررد دارد. مدران در ان
نـوع فـروش بایـد تیمهـای فـروش را آمـوزش دهنـد تـا بهطـور مـؤثر
نیازهـای مشتریـان را شناسـای کـرده و پیشنهـادات دقیقـ را ارائـه

دهند.

(Relationship Sales) ر روابط 5. فروش مبتنی

فروش مبتنی ر روابط، رویکردی است که تمرکز آن ر ایجاد ارتباطات
بلندمدت و پایدار با مشتریان است. در ان روش، هدف بیشتر از
یک فروش واحد، حفظ مشتری و ایجاد وفاداری بلندمدت است.
ان نوع فروش معمولاً در صنایع مانند بیمه، فروش محصولات
لــوکس و خــدمات مشــاورهای کــاررد دارد. مــدران بایــد فرهنــگ
CRM زارهـایمشتریمـداری را در سازمـان خـود نهـادینه کننـد و از ا
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(مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری) ـرای حفـظ ارتبـاط مسـتمر بـا مشتریـان
هرهرداری کنند.

(Upselling & Cross-selling) 6. فروش تکمیل

cross-selling و upselling ژیشامــل دو اســترا فــروش تکمیلــ
اسـت. در upselling ، فروشنـده تلاش مکنـد مشتـری را بـه خریـد
،cross-selling ترغیب کند. در گرانتر یا خدمات اضاف محصول
فروشنــده محصــولات یــا خــدمات مکمــل را بــه مشتــری پیشنهــاد
مدهد. ان روشها متوانند ارزش هر تراکنش را افزایش دهند و
فـروش بیشتـری را ـرای کسـبوکار بـه همـراه داشتـه باشنـد. ـرای
موفقیت در ان نوع فروش، مدران باید تیمهای فروش خود را
بهطور مؤثر آموزش دهند تا پیشنهادات مناسب را در زمان مناسب

به مشتریان ارائه دهند.

(Data-Driven Sales) ر داده 7. فروش مبتنی

فروش مبتنی ر داده به استفاده از اطلاعات و تحللهای دقق رای
اتخاذ تصمیمات فروش گفته مشود. با تجزیه و تحلل دادههای
مشتریـان، مـدران متواننـد الگوهـای خریـد، ترجیحـات و نیازهـای
آنها را شناسای کنند و استراژیهای فروش خود را هینه کنند.
استفاده از هوش مصنوع و یادگری ماشن نز متواند به هود
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دقت پیشبینیها و پیشنهادات کمک کند. ان روش به مدران ان
امکان را مدهد که تصمیمات فروش مبتنی ر دادههای واقع و

بهروز بگرند.

(Team Selling) 8. فروش گروهی

فروش گروهی به روشی اطلاق مشود که در آن یک تیم از افراد با
تخصصهای مختلف رای فروش یک محصول یا خدمت به مشتریان
همکاری مکنند. ان روش بهوژه رای فروش محصولات یا خدمات
پیچیده که به دانش فنی بالا نیاز دارند، مانند نرمافزارها یا خدمات
مشاورهای، مناسب است. در ان نوع فروش، مدران باید توانای
هماهنگ تیمهای مختلف را داشته باشند و اطمینان حاصل کنند

که همه اعضای تیم بهطور مؤثر همکاری مکنند.

(Advertising Sales) ق تبلیغات9. فروش از طر

ــه در آن ــود ک ــی اطلاق مش ــه روش ــات ب ــق تبلیغ ــروش از طر ف
کسبوکارها از رسانههای مختلف (تلوزون، رادو، آنلان و چای)
رای معرف محصولات و خدمات خود استفاده مکنند. تبلیغات،
یکـ از ازارهـای مهـم در جـذب مشتریـان جدیـد اسـت و متوانـد
آگـاهی از رنـد را افزایـش دهـد. ـرای مـوفقیت در اـن نـوع فـروش،
مـدران بایـد ـر روی اسـتراژیهای تبلیغـاتی هدفمنـد و هینهسـازی
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کمنها تمرکز کنند تا از هزینههای تبلیغات بیشترن هره را رند.

(Personalized Sales) سازیشده10. فروش شخص

فروش شخصسازیشده به معنای تطق پیشنهادات و محصولات
بـا نیازهـای خـاص هـر مشتـری اسـت. اـن نـوع فـروش معمـولاً در
بازارهـای رقـابتی و در صـنایع ماننـد خردهفروشـی و خـدمات آنلاـن
کاررد دارد. مدران باید از دادههای مشتری رای شناسای نیازهای
خاص آنها استفاده کنند و پیشنهادات خود را بهطور منحصر به فرد
رای هر مشتری تنظیم کنند. ان روش باعث افزایش رضایت مشتری

و هود وفاداری آنها مشود.

(Telemarketing Sales) 11. فروش تلفنی

فروش تلفنی یک از انواع فروش است که از طرق تماسهای تلفنی
بـا مشتریـان بـالقوه و بالفعـل انجـام مشـود. اـن روش معمـولاً در
صناع مختلف مانند بیمه، خدمات مال، و محصولات تکراری که
نیاز به تماس مسقیم دارند، استفاده مشود. رای مدرانی که از
اـن نـوع فـروش اسـتفاده مکننـد، داشتـن یـک اسـکریپت مـؤثر،
آموزش مهارتهای ارتباط تیم فروش و توانای شناسای نیازهای
مشتریـان از طرـق مکـالمه تلفنـی امـری حیـاتی اسـت. بهوـژه در
زمانهای که خریدهای فوری یا حساس به زمان مورد نیاز باشد،
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فروش تلفنی متواند بسیار مؤثر واقع شود.

Social) ق شبکههای اجتماع12. فروش از طر
(Media Sales

،با پیشرفت فناوری و گسترده شدن استفاده از شبکههای اجتماع
فـروش از طرـق پلتفرمهـای مختلـف ماننـد اینسـتاگرام، فیسـوک،
لینکدن و توییتر به یک از انواع فروش محوب تبدل شده است.
ان نوع فروش به رندها ان امکان را مدهد که بهطور مسقیم با
مشتریان خود ارتباط رقرار کرده و محصولات یا خدمات خود را از
به آنها معرف ق محتوای بصری، تبلیغات و تعاملات اجتماعطر
ی نحوه استفاده از شبکههای اجتماعران باید به خوکنند. مد
ــد و ــوزش دهن ــقیم را آم ــروش مس ــدینگ و ف ــاد رن ــرای ایج 
اسـتراژیهای جـذب مشتـری از طرـق اـن پلتفرمهـا را بهطـور مـؤثر

پیادهسازی کنند.

Customer) ر تجربه مشتری 13. فروش مبتنی
(Experience-Based Selling

فروش مبتنی ر تجربه مشتری یک از انواع فروش است که بیشتر ر
هود تجربه خرید مشتری و تعامل با رند تمرکز دارد. در ان نوع
فروش، هدف ان است که مشتری از ابتدا تا انتهای فرآیند خرید،
یک تجربه مثبت و منحصر به فرد داشته باشد. مدران در ان روش
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باید به هینهسازی فرآیندهای خرید، هود خدمات پس از فروش، و
ایجاد یک تجربه کارری عال از طرق تمام کانالهای ارتباط و
فروش خود توجه کنند. ان نوع فروش متواند باعث ایجاد روابط

بلندمدت و افزایش وفاداری مشتریان به رند شود.

(Educational Selling) ر آموزش 14. فروش مبتنی

فروش مبتنی ر آموزش یک از انواع فروش است که در آن فروشنده
بهجـای صـرفاً معرفـ وژگهـای محصـول، ـر آمـوزش مشتریـان و
افزایـش آگـاهی آنهـا نسـبت بـه نیازهـای خـود و نحـوه اسـتفاده از
محصولات تمرکز مکند. ان روش رای فروش محصولات پیچیده و
فنــی ماننــد دســتگاههای زشکــ، تجهــزات صــنعتی، نرمافزارهــای
تخصص و مشاورههای مدریتی مناسب است. مدران باید از طرق
رگـزاری وبینارهـا، دورههـای آمـوزشی، و ارائـه محتـوای آموزنـده بـه

مشتریان، فرآیند فروش مبتنی ر آموزش را تسهل کنند.

(Seasonal Sales) 15. فروش فصل

فروش فصل یک دیگر از انواع فروش است که در آن محصولات یا
خدمات بهطور وژه در دورههای خاص از سال یا به مناسبتهای
خاص عرضه مشوند. ان روش بهوژه در صنعت خردهفروشی رای
محصولات مرتبط با تعطیلات، جشنها یا فصول مختلف سال مانند
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فروش در فصل کریسمس یا حراجهای تابستانی مؤثر است. مدران
در ان نوع فروش باید با توجه به قویم فصل و نیازهای مشتریان،
اســتراژیهای فــروش خــود را بهطــور مــؤثر رنــامهرزی کننــد و از
تخفیفها، تبلیغات و کمنهای وژه رای جذب مشتریان استفاده

کنند.

(In-Store Sales) 16. فروش در محل

فروش در محل یک از انواع فروش است که در آن مشتریان بهطور
مسقیم به فروشگاه یا محل کار آمده و محصولات یا خدمات را
زیکرای فروشگاههای ف ژهن نوع فروش بهوکنند. اخریداری م
و رندهای که تجربه خرید حضوری را رای مشتریان مهم مدانند،
کاررد دارد. مدران باید به هود فضای فروشگاه، طراح جذاب
ویترنها و ارائه خدمات مشتری عال در محل توجه وژهای داشته
باشند تا تجربه خرید مثبتی را رای مشتریان فراهم کنند. ان روش
ــوازم خــانگ و ــاس، ل ــد خردهفروشــی لب ــژه در صــنایع مانن بهو

محصولات دیجیتال مؤثر است.

(Interactive Selling) 17. فروش تعامل

فــروش تعــامل یکــ از انــواع فــروش اســت کــه در آن مشتــری و
فروشنده بهطور فعال با یکدیگر در فرآیند فروش مشارکت مکنند.
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ان روش معمولاً در محیطهای آنلان با استفاده از ازارهای مانند
(AR) ق واقعیت افزودهو کال و حتی فروش از طرن، ویدچت آنلا
و واقعیت مجازی (VR) استفاده مشود. هدف از ان نوع فروش
ایجاد یک تعامل ویا و شخصسازیشده رای هر مشتری است.
مدران باید بهطور مداوم تکنولوژیهای جدیدی را رای تعامل هتر

با مشتریان شناسای و پیادهسازی کنند.

(Collaborative Selling) 18. فروش مشارکتی

ــه در آن ــود ک ــروش اطلاق مش ــوع ف ــه ن ــارکتی ب ــروش مش ف
فروشندگان و مشتریان بهطور مشترک و بهعنوان یک تیم رای حل
مشکلات و نیازهـای خـاص مشتریـان همکـاری مکننـد. اـن رویکـرد
معمولاً در فروش محصولات یا خدمات پیچیده یا سفارشی مانند
طراحهای معماری، نرمافزارهای خاص و روژههای تجاری استفاده
مشود. در فروش مشارکتی، مدران باید از یک رویکرد مشاورهای
استفاده کنند تا مشتریان در فرآیند تصمیمگری احساس راحتی و

اطمینان کنند.

Affiliate) ی وابسته19. فروش با استفاده از بازاریا
(Sales

فروش با استفاده از بازاریای وابسته یک از انواع فروش است که

https://rahemodiran.com/


12

در آن افراد یا شرکتها محصولات یا خدمات یک رند را از طرق
لینکهای وابسته یا تبلیغات معرف کرده و از ان طرق کمیسون
دریافت مکنند. ان روش در دنیای آنلان بسیار راج است و به
رندها ان امکان را مدهد که با هزینه کمتری به بازارهای جدید
وارد شوند. مدران باید بهدقت بازاریابان وابسته خود را انتخاب
کنند و رای آنها ازارهای مناسب رای تبلیغات و نظارت ر عملکرد

فراهم کنند.

(Wholesale Sales) 20. فروش عمده

فـروش عمـده یکـ از انـواع فـروش اسـت کـه در آن محصـولات بـه
تعداد زیاد و با قیمت پانتر به کسبوکارها یا توزعکنندگان دیگر
فروختـه مشـود. اـن روش بهوـژه در صـناع مختلفـ همچـون
وشاک، مواد غذای و لوازم خانگ راج است. در فروش عمده،
مدران باید ر ایجاد روابط قوی با خریداران عمده تمرکز کنند و
قیمتها، شرایط حملونقل و نحوه تحول را بهطور دقق مدریت

کنند تا رقابتپذری در بازار را حفظ کنند.

(Package Selling) جر پک 21. فروش مبتنی

فروش مبتنی ر پکج، به ارائه چند محصول یا خدمت به مشتریان
بهصورت بسته یا پکج گفته مشود. ان نوع فروش بیشتر در

https://rahemodiran.com/
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صنعت گردشگری، فناوری اطلاعات و حتی صنعت خودروسازی کاررد
دارد. بهعنوان مثال، ارائه یک بسته نرمافزاری شامل چندن رنامه
کارردی یا فروش بلیتهای گردشگری شامل اقامت، حملونقل و
تورهـای محلـ. اـن روش بـاعث افزایـش ارزش فـروش و رضـایت
مشتریـان مشـود زـرا مشتریـان حـس مکننـد کـه مجمـوعهای از
خدمات یا محصولات را به قیمت هتری دریافت کردهاند. مدران
باید هنگام استفاده از ان استراژی، قیمتگذاری مناسب و ترکیب
محصولات با دقت صورت دهند تا مشتریان از پکجهای ارائهشده

رضایت داشته باشند.

22. فروش با استفاده از بازاریای تجری
(Experiential Selling)

فروش با استفاده از بازاریای تجری یک از انواع فروش است که در
آن رندها تلاش مکنند تا با ایجاد یک تجربه منحصر به فرد رای
مشتریان، آنها را به خرید محصول ترغیب کنند. ان روش بیشتر در
صـنایع ماننـد خـودرو، لـوازم خـانگ لـوکس و محصـولات آرایشـی-
هداشتی مورد استفاده قرار مگرد. در ان روش، تجربه مشتری از
خریـد بهطـور مسـقیم بـا اسـتفاده از تعـاملات خـاص، محیطهـای
فروش جذاب، و آزمایش محصولات مرتبط است. مدران باید ر
طراحـ تجربیـات جـذاب و شخصـسازیشده ـرای مشتریـان تمرکـز

کنند و از ان طرق مشتریان را به خرید بیشتر ترغیب نمایند.

https://rahemodiran.com/
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نتیجهگری نهای

در نهـایت، انـواع فـروش اسـتراژیهای را ـرای کسـبوکارها فراهـم
مآورد که متوانند در دستیای به اهداف فروش و رشد بلندمدت
مؤثر واقع شوند. بسته به وژگهای محصول، بازار هدف، و شرایط
رقـابتی، انتخـاب نـوع فـروش مناسـب و پیادهسـازی درسـت آن در
کسـبوکار ضـروری اسـت. مـدران بایـد بـا اسـتفاده از فناوریهـای
ــری دادههــای سازیشده و پیگــد، ایجــاد تعــاملات شخصــ جدی
مشتریان، بتوانند استراژیهای فروش خود را هینهسازی کنند و به
نتاج مطلوب دست یابند. از ان رو، شناخت دقق انواع فروش و
انتخـاب هترـن اسـتراژی ـرای هـر کسـبوکار، نقـش کلیـدی در

موفقیت آن ایفا مکند.

اگـر علاقـه منـد بـه افزایـش فـروش خـود از طرـق تماسهـای تلفنـی
هستید، متوانید مقاله جامع و تخصص راه مدران را مطالعه کنید

و تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره آمـوزشی
حرفـه ای فـروش، تبـدل بـه فروشنـدهای حرفـه ای و بـدون چـالش

شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت

https://rahemodiran.com/%d8%a8%d9%87%db%8c%d9%86%d9%87%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c-%d9%81%d8%b1%d8%a2%db%8c%d9%86%d8%af-%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/
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را دنبال کنید.
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