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فروش خط مسقیم چیست؟
لئوناردو دیکارو شوه فروش خط مسقیم را با بازی در فیلم «گرگ والاستریت» جا
انداخت. ان سیستم نخستن بار در سال 1988 در شرکت «استراتن اوکمانت» که
یک کارگزاری سهام ارزانقیمت در لانگآیلند ود اجرا شد. فروش خط مسقیم به
هزاران فروشنده تازهکار آموزش داده شد و آنها با ان روش صدها میلون اوراق

هادر را فروختند.

ماهیت سیستم فروش خط مسقیم ان است که باید اعتماد مشتریان را در سه
مورد به دست آورید در غر ان صورت کسی از شما خرید نخواهد کرد:

1. مشتری باید صددرصد یقن داشته باشد محصول شما هترن و مفیدترن چزی
است که دیده است. آنها باید شیفته محصول، ایده یا مفهوم که ارائه مدهید

شوند.

2. مشتری باید بتواند پیش از خرید به شما اعتماد کرده و ارتباط رقرار کند. اگر
احساس کند نمتواند به شما اعتماد کند، کسی را پیدا خواهد کرد که بتواند به او
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اعتماد کرده و از او خرید کند.

3. مشتری باید به رند یا شرکت شما اعتماد کرده و با آن ارتباط رقرار کند. باید
ایمان داشته باشد شرکت شما به آنچه مگوید پایبند است.

 

سادهترن راه ترسیم هر یک از سه مورد بالا، ر روی یک طیف است که در آن عدد 1
بیانگر عدم اعتماد مشتری و عدد 10 بیانگر اعتماد کامل مشتری است.

جوهره فروش خط مسقیم ان است که همه فروشها یکساناند؛ فرق نمکند
چه مفروشید، محصول یا خدمت، قیمتش چقدر است، مشتری چقدر ودجه دارد،
فروش تلفنی است یا حضوری؛ بلکه مهمترن کار شما ان است که مطمئن شوید
مشتری در ان سه مورد (محصول، شما و شرکت) اندک تردیدی در دل ندارد، آنگاه
مبینید که در خرید از شما کمترن درنگ نخواهد کرد؛ اما اگر اعتماد مشتری را به

دست نیاورید، خریدی هم در کار نخواهد ود.

 

اطمینان چگونه حاصل مشود؟
از طرق منطق و احساس

1. منطق: منطق بیشتر ر پایه آن چزی است که به مشتری مگویید. ان همان
زمانی است که مردم فکر مکنند چندان راه نمگویید و انگار حرفتان منطق است

و محصول شما متواند جوابگوی نیازهایشان باشد و قیمتش هم منصفانه است.

اطمینان منطق، زمانی به وجود مآید که مشتری مطمئن مشود همهچز درست و
منطق به نظر مرسد.

 

2. احساس: احساس بیشتر ر پایه نوع حس درونی است که به مشتری القا
مکند محصول شما چز بدی نیست. در ان شوه باید تصوری خوب در ذهن
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مشتریان ایجاد شود.

 

هر دو قسمت اطمینان، مهم و حیاتی هستند و شما باید سع کنید هر دو را در
مشتری ایجاد کنید. در حقیقت، مردم از روی احساس خرید مکنند، اما بههرحال

مخواهند خریدشان را با دلل و منطق رای دیگران توجیه کنند.

باانحال رخ مشتریان بسیار یکدنده و کلهشقاند؛ یعنی حتی زمانی که هم از نظر
منطق و هم از لحاظ احساسی خاطرشان جمع است، باز هم حاضر نیستند خرید

کنند.

بهمنظور در هم شکستن دوار دفاع چنن افرادی، باید روید سراغ مشکلات و
دردهایشان که خودش قویترن محرک است. باید ردبارانه تلاش کنید تا دریابید در
حـال حـاضر مشتریتـان از چـه مشکلـ رنـج مـرد و ریشـه و خاسـتگاه اـن مشکـل
کجاسـت. سـپس سـع کنیـد محصولتـان را بهعنـوان درمـان آن مشکـل ریشـان جـا

بیندازید.
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منع: کتاب «شگرد گرگ»
نویسنده: جردن بلفورت

ناشر: رهآورد مدریت
ترجمه: زهره نوروزی
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