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6 تغر زرگ در دنیای فروش
اـن مقـاله دربـاره 6 تغـر ـزرگ در دنیـای فـروش اسـت و توضـح مدهـد کـه چـه
تغراتی ایجاد شده که باعث مشود ما هم به عنوان فروشنده باید تغر کنیم تا

بتوانیم فروشهای زیادی داشته باشیم.

بـا زیـاد شـدن و راـج شـدن فناوریهـای مختلـف مثـل اسـتفاده بیشتـر از موباـل و
رسانههای اجتماع؛ خریداران عوض شدند، حوصله بسیار کمتری دارند، زمان تمرکز
کوتاهتری دارند و شاید به راحتی بتوانند هر اطلاعات دلخواه را خودشان از اینترنت
پیدا کنند. با توجه به ان شرایط ببینیم یک فروشنده خوب چطور باید باشد و قبلا

معیارها چه چزی ود و الان باید چه تغراتی در خودتان ایجاد کنید.

https://modiresabz.com


2

 

1. کمتر صحبت کنیم و بیشتر بشنویم
اولن تغر زرگ در فروشندهها ان است که به جای صحبت کردن بیشتر شنونده
توانست توضیحات خیلود که م ل فروشنده خوب کسیباشند، شاید سالهای ق
زیاد، مفصل و کامل درباره محصولات بدهد؛ ول الان اغلب به ان موضوع هچ
نیازی نیست، چون خود خریدار متواند در سایتهای مختلف تحقیقاتی کند، پس
به جای اینکه زیاد صحبت کنیم باید تمرن کنیم و یاد بگریم که زیاد بشنویم، بتوانیم
زمانهای طولانیتری را بدون ایجاد وقفه در صحبتهای خریدار به حرفهایش گوش
کنیم و تحلل کنیم. تمام خریدارها دنبال فروشندههای هستند که گوش شنوا دارند

و با دقت و توجه به حرفهایشان گوش مدهند.

بناران ان اولن تغر است، کمتر صحبت کنیم و بیشتر بشنویم.

 

2. آموزش دهیم!
دومن تغر ان است که توضح دادن به آموزش تبدل شده است. قبلا ما فقط در
مورد محصول، مشخصاتش، مزایای آن و اینکه چرا باید ان محصول را خرید کنید
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توضیحاتی مدادیم؛ ول الان شرایط عوض شده و شما بیشتر از اینکه در مورد
محصولتان توضیحاتی بدهید باید به خریدار آموزش دهید که چگونه م‌تواند یک

خرید درست را انجام دهد.

خوب مسلما ان آموزش چزی زرگتر از محصول شما است، شاید نکاتی را بگویید
که چطور خریدار بتواند هترن خرید خود را انجام دهد، سرش کلاه نرود و با هترن

قیمت ممکن بتواند خرید خود را انجام بدهد و...

پس دومن نکته یا دومن تغر مهم ان است که ما به جای اینکه بیشتر توضح
دهیم و فقط در مورد محصولاتمان صحبت کنیم، سع مکنیم آموزش دهیم و نه
تنها در مورد محصول خودمان بلکه در مورد معیارهای درست یک خرید خوب ان

موارد را کامل و مفصل توضح مدهیم.

 

3. به جای فروشنده ودن بیشتر مشاور باشیم
سومن تغر ان است که فروش به مشاوره تبدل شده است. یک فروشنده نهایت
هدفش ان است که بتواند معاملهای را به پایان رساند و بتواند کاری کند که خریدار
ـولش را بدهـد و محصـول را بگـرد؛ ولـ اـن روش خیلـ جـواب نمدهـد، چـون

خریداران باهوشتر و زرنگتر شدهاند و همنطور فروشندههای عال کمتر شدهاند.

پس همه دنبال فروشندههای هستند که مشاور عال باشند. کار مشاور کمک
خالصانه به خریدار است حتی اگر ان کمک منتهی به ان شود که خریدی صورت
نگرد و خریدار با توضیحات و کمکهای ما اصلا به ان نتیجه رسد که نیازی به

محصول ما ندارد.

بناران سع کنیم همیشه صادق و درست باشیم و هترن مشاوره ممکن را به
خریداران بدهیم. فرض کنیم که نزدیکترن اعضای خانواده به ما مراجعه کردهاند و
مخواهند محصول ما را خریداری کنند، بعد از اینکه سوالاتی مرسیم و شرایط را
درک مکنیم آیا واقعا ان محصول را به ان افراد مفروختیم، توصیه مکردیم یا
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شاید رقیبان را توصیه مکردیم.

پس به جای اینکه فروشنده باشیم باید بیشتر مشاور باشیم و ان سومن تغر مهم
است.

 

4. تبدل شدن تخصص محصول به تخصص بازار
چهارمن تغر در دنیای فروش ان است که تخصص محصول به تخصص بازار
تبدل شده است. اکنون به هچوجه کاف نیست که یک فروشنده در مورد محصول
خود اطلاعات کاف و زیادی داشته باشد، بلکه الان یک فروشنده خوب باید درباره کل
بازار، محصولات رقیبان، تماز محصول خودشان از محصول رقیبان و حتی نقاط قوت
محصول رقیب اطلاعات کاف داشته باشد. دلل ان است که اکنون اغلب خریداران
به راحتی به اینترنت دسترسی دارند و شاید قل از اینکه به شما مراجعه کنند در
دهها سایت جستجو انجام دادهاند و با محصولات رقیبان هم آشنا هستند؛ پس
خیل مهم است که شما فرض نکنید که محصول شما یک محصول در خلا است و
دیگر هچ رقی در آن اطراف نیست و به راحتی متوانید آن را بفروشید شما باید
به اندازه محصول خودتان درباره محصول رقیبان و دیگران تحقق کنید، اطلاعات
داشته باشید و بعد بتوانید ان اطلاعات را به خریدار عرضه کنید تا بتواند تصمیم

درستی بگرد.

پس تخصص محصول کاف نیست و باید از کل بازارتان تخصص کاف داشته باشید.

 

5. ارائه پیشنهادهای وژه
پنجمن تغر زرگ ان است که ما به جای اینکه بیشتر به افراد محصول توصیه
ژه بدهیم. سایتهای زیادی مثل دیجکنیم که بخرند، باید پیشنهادهای خوب و و
کالا پایه فروششان فروش وژه است. منظور از پیشنهاد وژه صرفا ان نیست که
تخفیف بدهیم؛ ول متوانیم بگوییم که اگر ان محصول را خریداری کنید یک هدیه
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نز به همراه آن دریافت مکنید؛ نصب رایگان یا هر چزی که فکر مکنید رای
خریدار ارزشمند است.

بناران امروزه مردم بیشتر پیشنهادها را مخرند تا محصولاتمان را و هر شرکت و هر
فروشندهای که پیشنهادهای هتر، جذابتر و بهصرفهتری مدهد، احتمالا در فروش

موفقتر خواهد شد.

پس از ان به بعد فراموش کنید که فقط اطلاعرسانی کنیم و از وجود محصولمان
مـردم را آگـاه کنیـم و بخـواهیم کـه آن را خریـداری کننـد،آآ بلکـه بایـد بـه جـای آن
پیشنهادهای جذای طراح کنیم و سع کنیم پیشنهاد را بفروشیم نه محصول را.
حتی اگر فروشگاه دارید ان موضوع امکانپذر است. کسی اگر مخواهد از شما
لپتاپ بخرد و در حال تصمیمگری است، به او بگویید اگر تا فردا 5 بعدازظهر ان
لپتاپ را خریداری کنید، یک ماوس و کیف رایگان نز به شما هدیه مدهیم. ان
پیشنهاد است که در ذهن خریدار مماند و با پیشنهادهای رقیبان شما مقایسه

مکند که در نهایت از هترن پیشنهاد اسقبال کرده و خرید خواهد کرد.

 

6. پیگری!
ششمن و آخرن تغر ان است که اصرار به پیگری تبدل شده است. قبلا به
فروشندهها گفته مشد که تا متوانید اصرار کنید که ان موضوع بیشتر جنبه
بازجوی و طلبکارانه داشت و خریدارها ناراحت مشدند و خرید نمکردند و ان

موضوع الان خیل جدیتر شده و شما به جای اینکه اصرار کنید باید پیگری کنید.

فرق پیگری و اصرار ان است که وقتی با خریدار تماس مگریم، نمگوییم که چرا
خرید نکردهاید یا آیا مخواهید خرید کنید یا خر؟ بلکه مرتبا اطلاعات ارزشمند
بیشتر، نکات مکمل و ایدههای جدید در مورد آن محصول به خریدار منقل مکنیم
و ان خریدار کمکم در چند تماس احساس مکند که ما چه فرد مفیدی هستیم و
چقدر به خریدار سود مرسانیم و هنوز خریدی اتفاق نیفتاده ما اطلاعات زیادی به
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خریدار دادهایم.

ان دیدگاه باعث مشود که فروشهای شما خیل بیشتر شود. پس اگر فروشنده
هستید، اگر فقط مخواهید به خریدار زنگ زنید و بگویید تصمیمتان را گرفتید آیا
مخواهید خرید کنید یا خر؟ من توصیه مکنم هتر است که اصلا تماس نگرید و
فقط زمانی تماس بگرید که یک نکته جذاب و مفید دارید که خریدار از آن اسقبال

خواهد کرد.

پس در ان مقاله در مورد 6 تغر زرگ در دنیای فروش صحبت کردیم، امیدوارم اگر
فروشنده هستید آنها را جدی بگرید و آنها را رعایت کنید و مطمئن باشید که بعد

از مدت کوتاهی فروشتان بیشتر خواهد شد. موفق باشید.
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