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4 روش رای ارائه فروش موثر
ارائه فروش «بازی درونی» فروش است که منجر به فروش واقع مشود. هنگام ارائه

فروش متوانید مشتری احتمال مردد و یمل را به مشتری متعهد تبدل کنید.
ارائه فروش موثر در مقایسه با توضح یرنامه یا ناهماهنگ درباره محصول یا

خدمت، متواند فروشتان را چند رار کند.

وقتی فهمیدید مشتری احتمال به محصول نیاز دارد، متواند از آن استفاده کند،
متواند از آن نفع رد و استطاعت مال خرید را هم دارد، وقت آن است که او را به

خرید ترغیب کنید.
95 درصد ارائههای فروش قال هود هستند. آنقدر ر ارائه‌های خود کار کنید تا هر

بار بتوانید محصول خود را به شکل موفق به مشتری مناسب بفروشید.

 

1. از روندی منطق روی کنید
ارائه فروش، روشی منطق و منظم رای رسیدن از کل به جزء است. قل از شروع کار،
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ن فرد مشتری احتمالکند اشوید که به وضوح مشخص مبه فرایندی وارد م
محصول شما است، سپس رابطهای مثبت ر اساس دوستی و اعتماد با او ایجاد
مکنیـد و بـا دقـت نیازهـای او را تحلـل مکنیـد تـا بدانـد کـه چگـونه متوانـد از

محصول یا خدمت شما هره رد.

ینظم، قاتل فروش است. اگر هنوز مشتری مطمئن نیست که نیاز یا مشکل دارد
که با محصولتان قال حل است و شما درباره محصولتان صحبت کنید، باعث از ن
رفتن علاقهاش مشوید و با جملات «فعلا علاقهای به آن ندارم»، «آن را نزد من
بگذارید تا نگاهی به آن بیندازم»، یا حتی بدتر از «اجازه دهید دربارهاش فکر کنم»

مواجه مشوید.

قل از شروع ارائه فروش، اطمینان حاصل کنید که محیط رای ارائه شما و رای جلب
توجه مشتری و گوش دادن او به حرفهایتان مناسب است. افراد در هر لحظه فقط
متوانند ر یک موضوع تمرکز کنند. اگر حواسرتی، مزاحمت یا هر گونه سروصدای
وجود داشته باشد، مشتری نمتواند ر حرفهای شما تمرکز کند و در نتیجه در

انتهای ارائه نمتواند خرید کند.

 

2. فرمول ارائه فروش
ارائه فروش خود را از قل به طور کامل رنامهرزی کنید. روی کاغذ فکر کنید. قل از
هر ملاقات با مشتری، ارائه فروشتان را مرور کنید، حتی اگر در گذشته بارها آن را بیان

کردهاید. آمادگ نشانه حرفهای ودن است.
هترن فرمول رای ارائه فروش ان است: «نشان دهید، بگویید و رسید».

به مشتری نشان دهید محصولتان چیست و از آن مهمتر چه تغر یا هودی در
رایش دارد. سپس سوال ن چه منافعآورد. همچنیا کار او به وجود م زندگ
رسید تا مطمئن شوید آنچه ارائه مکنید، مهم یا مرتبط است: «آیا از آن استفاده

خواهید کرد؟ آیا هودی در روشهای فعلتان به وجود مآورد؟»
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بـه مشتـری نشـان دهیـد چگـونه متوانـد بـا اسـتفاده از محصـول یـا خـدمت شمـا،
بیشترن نفع را رد. تصاور خلاقانه‌ای از لبخند مشتری و هره ردن او از محصولتان
را در ذهنش ایجاد کنید: «خود را تصور کنید که هر روز از ان محصول یا خدمت

استفاده مکنید. چه تغری در زندگ یا کارتان به وجود مآورد؟»

 

3. قانون عدد سه
یک دیگر از تکنیکهای نرومند در ارائه فروش، «قانون عدد 3» است.

با استفاده از ان قانون سه مورد را به مشتری مگویید:
1. وژگهای محصول

2. مزایای محصول
3. نفع که رای مشتری دارد

رای مثال، اگر تلوزون با صفحه تخت مفروشید، بگویید:
«به خاطر تخت ودن صفحه (وژگ محصول)، متوانید آن را روی هر دواری نصب
کنید (مزیت محصول) و در نتیجه متوانید اتاق نشمن خود را به سینمای رای

خانواده و دوستان تبدل کنید (منفعت رای مشتری)».

 

4. داستان تعریف کنید
شاید نرومندترن ازار در ارائه فروش موثر «فروش داستانی» باشد، یعنی ارائه
فروش را با داستانها و آوردن مثال از سار مشتریانی قویت کنید که از شما خرید

کردهاند و از محصول یا خدمتان راض ودهاند.

داستانهای موفقیتآمز زیادی درباره مشتریان شاد و خوشحال تعریف کنید. ان
تکنیک بسیار قدرتمند است زرا همه تصمیمات خرید در نیمکره راست مغز گرفته

مشود و عکسها، تصاور و داستانهای مختلف، محرک نیمکره راست هستند.
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وقتی داستان یک مشتری خوشحال را تعریف مکنید، مشتریان احتمال ناخودآگاه،
خود را در داستان آن مشتری تصور مکنند و تجسم مکنند که خودشان هم در حال

لذت ردن از محصول یا خدمت شما هستند.

 

تمرنهای عمل فروش موثر
1. فهرستی از همه «داستانهای موفقیت» افرادی تهیه کنید که محصول یا خدمتان
را خریدهاند و از آن لذت ردهاند، چه داستان خودتان باشد و چه داستان افراد دیگر.

اغلب از ان داستان‌ها استفاده کنید.

2. تصمیم بگرید قل از هر گفتگوی فروش، ارائه فروش خود را رنامهرزی، آماده و
مرور کنید.
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