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3 واقعیت در فروش
امروزه تغر و تحول در هر رشته از صنعتی، روند بسیار سرعتری نسبت به گذشته
دارد. چه بخواهیم چه نخواهیم بازار به نحو شگفتانگزی دستخوش تغر مشود
و شما هم باید متناسب با آن تغر کنید. اگر مخواهید باق بمانید نیاز نیست که
قویترن یا باهوشترن باشی؛ بلکه روز کسی است که خود را با تغرات تطق

مدهد.

سه واقعیت که باید در ذهن و عمل شما یک شود تا به نتاج موفقیتآمزی در
فروش و درآمد ایده آل رسید:

 

1. کثرت تعداد فروشندگان نسبت به خریداران
امروزه شاهد وجود تعداد بیشتری فروشنده نسبت به خریدارانیم و رقابت در مقایسه
با گذشته، شدیدتر و جدیتر شده است. با مشتریانی مواجهیم که حاضرند رای کالا یا
خدماتی که جذاب است ول خوی ردازند. پس بدانید ایستای و توقف در جایگاه
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امروزتان مانع ط کردن مدارج ترق است.

 

2. پیچیده شدن فرایند فروش
امـروزه فراینـد فـروش، بسـیار پیچیـدهتر و دشـوارتر از گذشتـه اسـت. عرضـه کـالا و

خدمات، قیمتها و امکانات بالقوه، همه و همه از تمازات شرکتها است.

نیازهای خریداران، خواستهها، اشتیاق و ذوق به خرید و مسائلشان بسیار قال تامل
و پیچیدهاند. جهت فروش مبایست وسته در ارتباط، تماس و ملاقات با آنها ود
و ان بهسختی کار مافزاید و سر صعودی پیچیده شدن کماکان ادامه دارد. پس
فروشندهای موفق است که در ان مسر، همگام با خواستهها و نیازها سرعتر حرکت

کند تا از قافله تندروی سار رقبا عقب نماند.

 

3. ضرورت شفافسازی و روشنگری
تمرکز و شفافسازی، سومن واقعیتی است که نباید از نظر دور داشت. ان خصیصه
درگذشته کمتر موردتوجه ود. باید قادر به تشخیص دقق مشتری ایده آل خود

باشید، آنهم در کوتاهترن زمان ممکن.

بهبیاندیگر، شما بهعنوان فروشنده تا جای که امکان دارد مبایست از صرف و هدر
دادن وقت مشتری که توان و قصد خرید ندارد، اجتناب نمایید.

به خود بگویید باید در سرعترن زمان ممکن مشتری ایده آل را بیابم و از ان بابت
وقت بیشتری تلف نکنم. همچنن از خود رسید چرا مشتری من را به سار رقبا

ترجح داده است؟ روزی در ان رقابت چه منفعتی را رای من رقم مزند؟

با وسعت بخشیدن در حوزه شفافسازی و روشنگری، هترن مشتریهای محصولات و
خدماتان را خواهید یافت. چهبسا در زمانی کوتاهتر قادر به شناسای آنها خواهید
ود. با تمرکز و تامل ر ان مشتریان وژه، حدود ۲۰ درصد سرمایهداری خواهید
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داشت و نردبان ترق را ط خواهید نمود.
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