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3 کار فروشنده رای آمادگ قل از فروش
آمـادگ نشـانه حرفـهای ـودن در هـر زمینـهای اسـت. فروشنـدگان ردرآمـد، جزئیـات
صورتحساب را قل از هر ملاقات فروش مرور و ررسی مکنند. افسوس، فروشندگان
کمدرآمد سع مکنند حداقل آمادگ را داشته باشند. آنها ملاقات فروش را شروع
کرده و سع مکنند «آن را بدون آمادگ انجام دهند.»؛ چون فکر مکنند که مشتری
احتمال متوجه نخواهد شد؛ اما مشتریان احتمال و واقع بسیار آگاه هستند و اگر
شخص بدون آمادگ حاضر شود، متوجه مشوند. اجازه ندهید ان اتفاق رای شما

بیفتد.

هدف شما ان است که در میان ۱۰ درصد رتر فروشندگان در حرفه خودتان باشید و
رای دستیای به آن سطح از درآمد، باید کاری را بارها و بارها انجام دهید که افراد

عال و رتر مکنند تا مثل نفس کشیدن رایتان طبیع شود.

سه بخش رای آمادگ در زمینه موفقیت زرگ در فروش وجود دارد که عبارتند از:
تحقق پیش از تماس، اهداف پیش از تماس و تحلل پس از تماس.
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1. تحقق پیش از تماس
در ان مرحله، تا جای که متوانید، تمام اطلاعات مروط به مشتری احتمال و یا
شرکت را جمعآوری مکنید. اینترنت، کتابخانه مل، روزنامه و مناع دیگر را بازبینی
مکنیـد. اگـر یـک شرکـت باشـد یـا از آن بگذریـد یـا از آنهـا بخواهیـد جدیـدترن
روشورها و مطالب فروشی را که رای بازاریای خودشان استفاده مکنند، رای شما
ارسال نمایند. ان مطالب را بخوانید و از نکات اصل آنها یادداشت ردارید. هرچه
تحقق پیش از تماستان بیشتر باشد، زمانی که کنار مشتری منشینید، باهوشتر و

آگاهتر به نظرخواهید رسید.

اگر تجارتی را ررسی مکنید، مطمئن شوید که تمام مطالب مروط به محصولات،
خدمات، تاریخچه، رقیبان و فعالیتهای متداول آن را پیدا مکنید. قانون ان است
که اگر اطلاعات بهراحتی در همهجا در دسترس است، اصلا نباید سوال از مشتری
احتمال رسید. هچچزی سرعتر از ان سوال که «اینجا چهکار مکنید؟» به اعتبار

شما لطمه نمزند.

ان نوع سوال به مشتری احتمال مگوید که شما نگران تحقق قل از تماس و
ملاقات نودهاید و یقینا پیام نیست که بخواهید در اولن ملاقات به او بدهید.

 

2. اهداف پیش از تماس
در بخش دوم آمادگ، اهداف پیش از تماستان را تعن مکنید. ان مرحلهای است
کـه بـه ملاقـات فـروش آینـدهتان فکـر مکنیـد و آنهـا را بهطـور مفصـل و از قـل
رنامهرزی مکنید. تصور کنید که مدر فروشتان شما را همراهی مکند و قل از
تماس رای فروش از شما مرسد، «با چه کسی ملاقات خواهید کرد، چه چزی

خواهید رسید و امیدوار هستید به چه نتایج از ان ملاقات فروش دستیابید؟»

جوابتان به ان سوال هرچه باشد، قل از ملاقات با مشتری به آنها فکر کنید و آنها
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را بنویسید. هترن تمرن رای شما ان است که فهرستی از سوالاتی که مخواهید
رســید، بــه ترتیــب تهیــه کنیــد. مشتریــان واقعــ هنگــام ملاقــات از مشتریتــان
فروشندگانی را دوست دارند که وقتی رای ملاقات فروش مآیند، یک خلاصه کتی

آماده داشته باشند.

زرگ وجود دارد، که توسط بسیاری از کارشناسان فروش عال در اینجا یک تکنیک
بهکـار مـرود. پیـش از شـروع کـار «رنـامه کـاری» ـرای ملاقـات فـروش تهیـه کنیـد.
فهرستی از سوالات کل و خاص که مخواهید رسید را به ترتیب تهیه کنید. آنها
را بافاصله و مرتب در صفحهای بنویسید تا مشتری احتمال بتواند یادداشت بنویسد.

وقتی با مشتری احتمالتان ملاقات مکنید، بگویید «از وقتیکه به من دادهای
متشکرم، مدانم که چقدر مشغله دارید. من یک رنامه کاری رای ملاقاتمان آماده

کردهام و متوانیم سوالات آن را مرور و ررسی کنیم.»

مشتریان ان رویکرد را دوست دارند که نشان مدهد شما بهوقت آنها احترام
مگذارید و از قل رای ان ملاقات آماده شدهاید. سپس رنامه کار را دنبال کنید،

سوالات فهرست شده را رسید و سوالات اضافهای را که پیش مآیند مطرح کنید.

اگر ان روش بهدرستی انجام شود، متواند در ثبیت موقعیت شما در ذهن مشتری
احتمال بهعنوان یک حرفهای واقع و یک مشاور، بهجای یک فروشنده، به طرز

شگفتانگزی مفید باشد.

 

3. تحلل پس از تماس
بخش سوم آمادگ، تحلل پس از تماس نامیده مشود. بلافاصله بعد از تماس،
چند دقیقه از وقتان را صرف نوشتن اطلاعاتی کنید که متوانید از بحث و ررسی

اخر به یادآورید.

به حافظهتان اعتماد نکنید و تا پایان روز منتظر نمانید. هر حقیقتی را که به یاد
مآورید، بهسرعت یادداشت کنید. حرت خواهید کرد که ان یادداشتها چقدر در
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توسعه مشتری احتمال به مشتری واقع مفید هستند.

ــه ــد و هم ــت بگذاری ــه وق ــد دقیق ــری، چن ــاره مشت ــدن دوب ــش از دی ــپس پی س
یادداشتهایتان را مرور کنید. وقتی مشتریان با فروشنده حرفهای واقع ملاقات
مکنند که بهوضوح به یاد مآورند در آخرن ملاقات در چه موردی بحث کردید و

معلوم است که وظیفهاش را انجام داده است، تحت تاثر قرار مگرند.

تماـل و توانـای شمـا ـرای آمـادگ کامـل در مـوفقیت درازمـدت شمـا و ـول کـه
مخواهید کسب کنید، حیاتی و مهم هستند. قانون ان است: در صورت تردید،
بیشازحد آمادگ داشته باشید! هچوقت از آمادگ بیشازحد رای یک ملاقات
فروش پشیمان نخواهید شد. اغلب، تلاش شما رای آمادگ، عامل کلیدی خواهد

ود که به فروش شما کمک مکند.
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