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كلید فروش موفق
كلید فروش موفق از سوی رایان تریسی مشاور رجسته مدریت

 

1. واقعیتهای جدید درباره فروش
در فروش هدف، رقراری ارتباط با مشتری و مقاعد ساختن وی رای خرید به شوهای
موثر است. رای ان منظور باید شناخت کامل از مشتری داشت. باید تعریف از یک
مشتری ایدهآل داشت. باید از خود رسید چرا مشتری باید محصول ما را رای خرید

انتخاب کند؟!

 

واقعیتهای تازه‌ای که راجع به فروش مطرح هستند:
1. امروزه، تعداد فروشندگان بیشتر از تعداد خریداران است.

2. امروزه، فروش از هر زمان دیگری پیچیده‌تر است.

https://modiresabz.com


2

3. امروزه، فرایند فروش تمرکز بیشتری را نسبت به گذشته طلب مکند.
4. جلب اعتماد مشتری، امروزه بیش از هر زمان دیگری در فروش مطرح است.
 .5رای موفقیت در فروش، باید اصول اولیه را به شدت مورد توجه قرار داد.

از جمله مسائل کلیدی که در فروش مطرح است یافتن مشتری، ایجاد حسن تفاهم و
رابطه نزدیک با مشتری، تشخیص نیازها، معرف محصولات یا خدمات مورد ارائه،
پاسخگوی کامل و قانعکننده به سوالات مشتری، تکمل و قطع ساختن فرایند
فروش (اطمینان از اینکه مشتری درست در همن لحظه از شما خرید مکند) و خرید

مجدد مشتری از شما در آینده هستند.

 

2. جستوجو و یافتن مشتری – کلید فروش موفق
رای هر آنچه که در مورد فروش انجام مدهید از قانون 80 به 20 تبعیت کنید.
وظیفه اصل یک فروشنده خلق مشتری و سپس حفظ آن است. به عنوان یک
فروشنده خوب باید هشتاد درصد زمان خود را صرف جذب مشتری کرده و تنها بیست

درصد زمان خود را به حفظ آنها اختصاص دهید.
فرایند فروش شامل سه فعالیت پایه‌ای و اصل است: ابتدا جستوجو و یافتن
مشتری، سپس ارائه محصول و مقاعد ساختن مشتری رای خرید از شما و در پایان
هم پیگری و قطع ساختن فرایند فروش؛ یعنی خرید، درست در همان لحظه است.
رای یک فروش موفق باید هشتاد درصد از وقت به دو مرحله اول و تنها بیست
درصـد بـه مرحلـه سـوم اختصـاص یابـد. قـویترن و ربـارترن واژه در عرصـه فـروش

«اکتشاف» است؛ یعنی مهمترن کار جستوجوی مشتری و یافتن آن است.

 

3. ارتباطات در فروش
کسی از شما خرید نخواهد کرد، مگر اینکه مقاعد شود که شما دوست او وده و در

راستای علائق او عمل مکنید.
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- دانسـتههای شمـا ـرای مشتریـان یاهمیـت اسـت، مگـر زمـانیکه بداننـد چقـدر
مدانید.

- امروزه معمولا رابطه ایجاد شده ن مشتری و فروشنده پس از فروش هم حفظ
مشود؛ بناران تصمیم به خرید به معنای تصمیم رای ایجاد یک ارتباط بلندمدت

است.
- بهدلل پیچیدگ محصول/خدمت ارائه شده، رابطه مهمتر از آن چزی است که در

معرض فروش قرار دارد.
بناران از بدو ایجاد فرایند فروش، ایجاد رابطه با مشتری حرف اول را مزند. ر ان
اساس مدل جدید که رای فروش ارائه مشود کاملا رخلاف مدل قدیم است که
قبلا وجود داشت؛ بناران طق مدل جدید ایجاد حس اعتماد در مشتری امروزه از هر
چز دیگری مهمتر است. در ان زمینه یک قانون وجود دارد: «خوب گوش کردن

باعث ایجاد اعتماد مشود». کلیدهای شنیدن به گونهای موثر به قرار زر هستند:
به‌دقـت بـه صـحبتهای طـرف مقاـل گـوش کنیـد و ـن صـحبتهایش وقفـه  .1

نیندازید.
2. قل از پاسخگوی اندک تامل کنید.

 .3رای روشنتر شدن منظور طرف مقال اقدام به رسیدن سوالهای مناسب کنید.
4. به طرف مقال خود بازخورد بدهید. ان کار متواند تکرار آنچه او گفته در قالب
عبارتهای شما باشد. ان کار سبب کاهش ترس مشتری و افزایش حس اعتماد او

مشود.

 

4. مثلث طلای فروش
مثلث طلای فروش کلید موفقیت شما در آینده است. سه نوع مختلف رای فروش

وجود دارد:
1. فروش مبتنیر رابطه (خود را بهعنوان یک دوست معرف کنید.)

2. فروش مبتنیر مشاوره (خود را در موقعیت یک حلکننده مسئله و یک مشاور قرار
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دهید.)
3. فروش مبتنیر آموزش (خود را در موقعیت یک معلم قرار دهید.)

بناران مثلث فروش مثلثی است که رابطه، مشاوره و آموزش در سه راس آن قرار
گرفته و مشتری در مرکز آن قرار دارد.

از دیگر روشهای موفق فروش روش مبتنیر قصهگوی است. در ان روش هنگام
معرف محصول داستانهای از موفقیت مشتریان قبل بیان مشود. بشر ذاتا بیان
قصه و داستان را دوست داشته و ان روش متواند تاثر فراوانی داشته باشد.
داستان تا سالهای سال در ذهن باق مماند ول بیان واقعیت به شكل ساده و

قالب غر داستانی در کمتر از 5 دقیقه به فراموشی سرده خواهد شد.

 

5. قطع ساختن و تکمل فرایند فروش
فروشندگان موفق پیشاپیش رای قطع کردن و تکمل فروش رنامهرزی مکنند.

ل فروش همان خرید محصول توسط مشتری است. روشهای مختلفمنظور از تکم
رای اتمام فرایند فروش وجود دارد که از آن جمله متواند از نوع دعوت کردن،
انتخاب ن دو گزینه اختیاری، تکمل بخشی از مرحله فروش (مثل تکمل یک فرم)،
استفاده از آخرن هانه مشتری بهعنوان دلیل رای خرید محصول یا خدمت مورد

ارائه، اشاره کرد.

هر چه در مرحله ایجاد اعتماد نسبت به محصول یا خدمت مورد ارائه هتر عمل شود،
احتمال خرید از جانب مشتری بالاتر رفته و تکمل فرایند فروش سرعتر و قطعتر

صورت مگرد.
توانید سوالگذشته از همه انواع مطرح شده چنانچه یک فروشنده موفق باشید م
خلاقانه و زرکانه به عنوان سوال پایانی رای مشتری چنان طرح کنید که مطمئن
باشید او حتما به شما پاسخ مثبت خواهد داد و درست در همان لحظه محصول شما

را خریداری مکند.
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6. هفت راز فروش موفق
گـام اول: جـدیت در هـر آنچـه کـه انجـام مدهیـد. مصـمم باشیـد کـه در مسـرتان

همواره رو به بالا و در جهت تعال حرکت کنید.
گام دوم: مهارت خود را رای فروش موفق مشخص کنید. از ان مهارت رای رفع
محدودیتهای موجود هره بگرید. سار مهارتهای لازم را با تمرن و تکرار کسب

کنید.
گام سوم: با افراد مناسب مشورت کنید. منظور اشخاص موثر، مثبت و موفق است،
چرا که مصاحبت با انگونه افراد حس مثبتی در شما ایجاد کرده و با افزایش انرژی

شما حرکتتان به سوی موفقیت را تسرع مکند.
گام چهارم: همواره در حفظ سلامتی خود کوشا باشید. در ان مورد همواره به خاطر

داشته باشید که پیشگری هتر از درمان است.
گام پنجم: همواره به خود بهعنوان هترن در زمینه کاریتان بنگرید. رای ان منظور
باید تصورات ذهنی خود را کنترل کنید. ر خلاف افراد متوسط و سطح پان که
ن شکست هستند، آنچه همواره در ذهن افراد موفق تداعهمیشه در اندیشه آخر

مشود تصور آخرن موفقیتشان است.
گام ششم: با خود به شوهای مثبت گفتوگو کنید. به ان منظور باید مکالمات
درونی‎تان را تحت کنترل درآورید. رای رسیدن به چنن منشی همواره درباره اهداف

خود بیندیشید.
گام هفتم: عملکرد مثبت؛ رفتن، حرکت، مشغولیت و نز نوع حس اضطرار را همواره

در خود داشته باشید.
افــراد موفــق همــواره در حــال فعــالیت هســتند و حتــی لحظــهای دســت از تلاش

رنمدارند.
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