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شش عامل ایجاد اعتبار در فروش
امروزه رسیدگ به مشتری احتمال موجب اعتبار شما مشود، اما رای فروش به
اعتبار بسیار زیادتری نیاز دارید. ایجاد اعتبار زیاد مستلزم شش عامل است که

متوانید آنها را گسترش داده و در فعالیت‌های فروش خود استفاده کنید:

1. حضور و دیدهشدن شما در بازار
2. شرکت شما

3. تائیدیه مشتریان
4. ارائه حرفهای

5. فروشنده شما
6. خود محصول

 

1. حضور و دیدهشدن شما در بازار
یک از موثرترن معیارها رای ایجاد اعتبار زیاد در کسبوکارتان «شناختهشده ودن»
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است. هترن سازمانهای فروش با سازمانهای مطوعاتی متخصص در صنعت خود
ارتبـاط تنگـاتنگ دارنـد. آنهـا خرنگـاران و سـردران رتـر را مشناسـند، در همـه
نمایشگاههای تجاری کلیدی حضور دارند، داوطلبانه به عضوی فعال در انجمنهای
شوند، با سازمانهای ارائه خدمات حرفهای و سازمانهای محلل متبد تخصص
خـود مشـارکت مکننـد تـا شنـاخته شونـد، تحلـلگرانی کـه گزارشـات تحقیقـاتی
منویسـند، مقالهنویسـان صـنعت خـود و وبلاگنویسـان بـازار خودشـان را بهخـوی
مشناسند. آنها وبلاگها و خرنامههای تهیه کرده و به آموزش مشتریان بازار خود

مردازند.

چهکســانی بیشترــن تــاثر را ــر مشتریــان شمــا دارنــد؟ مشتریــان ــرو نصاــح و
دیدگاههای کدام رهران فکری هستند؟ مشتریان شما به کدام نشریات یا رهران
ر افکار و عقاید عموم ن اثرگذاری ران توجه را دارند؟ چهکسی بیشترفکری بیشتر

درباره محصولات و خدمات شما دارد؟

 

2. شرکت شما
سه عنصر در ایجاد اعتبار شرکت شما موثرند: اندازه، شهرت و قدمت آن. هر چه
اندازه یک سازمان زرگتر باشد، مردم گمان مکنند که خدمات و محصولات آن
باکیفیتتر است. اگر انطور نیست چرا افراد زیادی از ان سازمان خرید مکنند؟

اگر اندازه سازمانتان متناسب شما نیست، باید آنرا با ارائه وژگهای خلاقانهتر و
مفیدتر وشش دهید تا پیشنهادتان هتر بهنظر رسد. بهعنوان صاحب کسبوکار
کوچک باید نشان دهید که همیشه زرگ ودن به معنای هتر ودن نیست. رای
مثال، کسبوکار کوچک شما متواند خدمات اختصاصتر، شخصتر و دققتری

ارائه دهد.

قدمت شرکت شما، محصولات را قالاعتمادتر مسازد. ان تصور وجود دارد که اگر
شرکت شما زرگ است، شهرت خوی دارد و قدمت آن طولانی است، پس محصولات
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و خدمات با کیفیتی مفروشد که ارزشی بیشتر از محصولات شرکتهای جدیدتر یا
غرمعروف دارد.

شهرت شرکت بسیار مهم است و شاید از هر عامل دیگری در ایجاد اعتبار زرگ مهمتر
زرگ ن است که بهرای فروشنده ا ن روشهای اعتمادسازیاز مهمتر باشد. یک
شرکت، جایگاه وژه و اعتبار آن در صنعت اشاره کند. هرگز گمان نکنید که مشتریان

احتمال قل از اولن مکالمه با شما شرکتتان را مشناسند.

 

3. تائیدیه مشتریان راض
تائیـدیه مشتریـان یکـ از هترـن روشهـای نشـاندادن و تروـج شهـرت شرکـت بـه
مشتریان احتمال است. یک از راجترن و گاهی دشوارترن و یا ناگفتهترن سوالات

مشتری آن است که: «چه افراد دیگری محصولات و خدمات شما را خریده اند؟»
سرعترن راه رای ایجاد اعتبار رای شرکت، محصول یا خدمت شما، دانستن ان
موضوع است که افراد بسیاری، صدها یا هزاران نفر قبلا محصولات و خدمات شما را

خریدهاند و از نتاج آن راض هستند.

به مشتری احتمال بگوئید که چندنفر تاکنون ان محصول یا خدمت را خریداری
کردهاند و از آن لذت مرند. توصیه مشتریان فعل خود، فهرست افرادی که ان
محصول یا خدمت را خریدهاند و تائیدیههای ویدئوی مشتریان خوشحال که فیلم

آنها را در لپتاپ خود دارید، به مشتریان احتمال نشان دهید.

استفاده از تائیدیه مشتریان راض یک از سرعترن و قدرتمندترن راههای ایجاد
اعتبار عظیم است که رای فروش به آن نیاز دارید.

 

4. ارائه حرفهای
ارائـه فروشـی کـه ـرای هـر مشتـری احتمـال درنظـر مگریـد بایـد کامـل، آمـاده و
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نهای انجامشده، با ارائه حرفهای، ارزش ادراکر اساس تخم .باشد اختصاص
محصولات و خدمات خود را دو تا سه رار افزایش مدهید. پس ارائه خود را از قل
بادقت آماده کنید و تا حد ممکن درمورد مشتری اطلاعات کسب کنید. ارائه خود و
جزئیات آنرا بهطور کامل رنامهرزی کنید. هنگام ارائه آرام و شمرده سخن بگوئید و
به تمام سوالات یا نگرانیهای مشتری پاسخ دهید. یک ارائه فروش حرفهای که ر
اساس نیازها و چالشهای یک مشتری خاص، اختصاص و شخص شده است، بهطور

مشخص ترس و شک را کاهش داده و باعث افزایش اعتبار و اعتماد مشود.

 

5. فروشنده شما
کیفیت، شخصیت و اعتمادبهنفس فروشنده اثر شگرف ر مزان فروش دارد و با

ظاهر، دانش و نگرش فروشنده به دیگران منقل مشود.

• رفتار و ظاهر. اگر مشتریان از لحظهای که شما را مبینند احساس راحتی و آرامش
نکنند، رقراری ارتباط کار بسیار دشواری خواهد ود. آیا نحوه رفتار مناسب با مشتریان
احتمال را مدانید؟ آیا به زبان مشتریان سخن مگوئید؟ آیا فرهنگ و آداب و رسوم

آنها را درک مکنید؟ آیا طوری لباس موشید که مشتریان شما را جدی بگرند؟

مطالعه رفتار و ظاهر مناسب از دیدگاه کسبو‌کار، سازمان یا فردی که قرار است
مشتری شما شود، مسئله بسیار مهم است. از ان قانون استفاده کنید که «اگر

مفید نباشد، ضرر مرساند.» جزئیات مهم هستند.

• دانش. هترن فروشندگان قل از اولن ملاقات با مشتری، تمام جزئیات ممکن
دربـاره کسـبوکار او را فرامگرنـد. آنهـا دربـاره چگـونگ منفعـت ـردن مشتـری از
محصــولات و خــدماتشان، تفکــر و تحقــق مکننــد. هــر چــه مزایــای واقعــ و
ارزشافزوده استفاده از محصولات و خدمات خود را بیشتر نشان دهید، اثر قویتری

ر مشتری احتمال خواهید گذاشت.

با انکه شاید ایده «فروشنده بااستعداد متواند «هر چزی» را به هرکسی بفروشد»

https://modiresabz.com


5

درست باشد، اما، فروشندگان فوقالعاده معمولا به محصول و مشتری توجه کاف
مکنند تا به کارشناس تبدل شوند. آنها واقعا به مشتریان خود اهمیت مدهند و

دوست دارند در حلکردن مشکلات و دستیای به موفقیت به آنها کمک کنند.

• نگرش. فروشندگان رتر عاشق محصول هستند که مفروشند و از ان کار لذت
مرند. آنها دوست دارند درباره محصول صحبت کنند و آنرا رای دیگران مخصوصا
مشتریان تشرح کنند. آنها مایلند درباره محصول خود و فواید آن رای مشتریان
مطالب بیشتری بیاموزند. افرادی که کارشان را دوست دارند و آنرا مهم مدانند، دو

رار افرادی که انگونه نیستند یاد مگرند و سختتر کار مکنند.

 

6. خود محصول
آخرن عنصر مهم در ایجاد اعتبار فوقالعاده، توانای نشان دادن ان موضوع به
مشتری است که محصولات و خدمات شما هترن گزینهها در شرایط کنونی هستند و
قیمت شما در مقایسه با ارزش دریافتی، معقول و منصفانه است. ارائه محصول
مناسب به مشتری مناسب، در زمان مناسب و با قیمت مناسب، مهمترن معیار اعتبار

است.
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