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مشاور مشتری باشید!
اگر نگرش شما ان باشد که با کشف نیازها و خواستههای مشتری، بهعنوان یک
مشاور، او را رای یک خرید صحح و با ارزش راهنمای کنید به شما تریک مگویم؛
زـرا انگـونه، مشتـری خـود را ـرای مـدتی طـولانی حفـظ خواهیـد کـرد. اگـر مشتـری
احساس کند که شما قل از اینکه به سود خود توجه داشته باشید، منافع او را در
نظر مگرید، به شما اعتماد مکند و اعتماد یک از مهمترن ارکان فرایند فروش
است؛ بناران لازم است قل از اینکه به ارائه توضیحات محصول خود ردازید، با
رسشهای خوب، هر چه بیشتر در مورد مشتری و نیازهایش اطلاعات کسب کنید و

آنگاه در راستای کمک به او رای خرید مناسب، از هچ تلاشی درغ نکنید.

تمام کارهای فروشتان را مانند یک کار مشاوره بدانید. رای موفقیت در فروش، گاهی
لازم است که شما، فقط کار فروش نکنید؛ بلکه لحظاتی کار فروش محصول را رها
کنید و بهعنوان مشاور مشتری، شناخت کاف از مشکلات او کسب کنید و به او کمک

دهید که مشکلات زرگتر خود را حل کند.
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هترن فروشندگان، حلال حرفهای مشکلات هستند. اگر اتومل مفروشید باید
خــود را در کــار حــل مشکلات حملونقــل در نظــر بگریــد، اگــر دســتگاههای کــی
مفروشیـد بایـد خـود را در کـار حـل مشکلات فتـوکی در نظـر بگریـد، اگـر موباـل
مفروشید باید خود را حلال مشکلات ارتباطات بدانید. اما قل از اینکه بتوانید
مشکـل را حـل کنیـد، بایـد آن را بشناسـید و درک کنیـد. شمـا بایـد مشتاقـانه بـدون

هچگونه پیشداوری درباره حل مشکلات با مشتری وارد گفتگو شوید.

رای خیل از فروشندگان، اصل مشاوره حتی متواند ر پایه سادهتری قرار بگرد. اگر
فروشندهای هستید که به شرکتهای دیگر کالا یا خدمتی مفروشید باید خود را
حلال مشکلات سودآوری شرکتها در نظر بگرید ان همان مسئله اصل است که
شما درنهایت مورد توجه قرار خواهید داد: چگونه سودآوری مشتری را افزایش دهید.

هر کاری که انجام مدهید و هر پیشنهادی که ارائه مکنید درنهایت باید منجر به
هدف افزایش سطح سودآوری مشتری شود. اهداف و رویکردهای خود را ر مبنای
ن رویکرد، راه دراز رسیدن به موفقیت در فروش را طن استاندارد بگذارید. با اا

خواهید کرد.

اگر علاقهای به کمک به افراد رای حل مشکلاتشان ندارید باید محترمانه به شما
پیشنهاد کنم که دنبال کاری غر از فروش روید. اگر نتوانید هر کاری را که انجام
مدهید به چزی تبدل کنید که به فرد دیگری کمک مکند تا به یک هدف مهم
دست یابد در ان صورت شما یا کار خود را ر مبنای استفاده ازاری از دیگران قرار
خواهید داد یا در مقاعد کردن مشتریان در مورد ارزشی که به آنها انقال مدهید
شکست خواهید خورد. هر دو راه بهطور اجتنابناپذری به کلافه شدن یا «شکست»

دائم مانجامد. مطمئنا شما رای شکست خود رنامهرزی نکردهاید.

 

متوانید یک نگاه کل به معنی مشورت بیندازید
فرهنگ واژهها، کلمه مشورت را اینگونه تعریف کرده است: «درخواست نصیحت،
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اطلاعات یا راهنمای از کسی یا چزی». از نظر من ان تعریف جامع و دقق در مورد
رابطه ن یک مشتری واجد شرایط و یک فروشنده حرفهای است. شما بهعنوان یک
فروشنده نزد مشتری آمدهاید تا به مشتری درباره حل مشکلاتش مشورت دهید، تمام
اطلاعات ضروری مروط به حل آن مشکلات را در اختیار او قرار دهید و راهنمای لازم را

به او بدهید که ان به همکاری حرفهای بلندمدتی منجر خواهد شد.

مانند یک مشاور رفتار کنید... زرا شما واقعا یک مشاور هستید!
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منع: کتاب 25 عادتی که منجر به فروش بیشتر مشوند
نویسنده: استفان شیفمن

ناشر: انتشارات مبلغان
ترجمه: دکتر محمد احمدی
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