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استفاده از فرمول 5 مرحلهای رای افزایش فروش
یک فروشنده حرفهای اگر خریدارش غریبه است و هچ اعتمادی به او ندارد، باید 5

مرحله زر را به ترتیب انجام دهد:

 

1. جلب اعتماد
منظور ان است که کاری کنیم شخص در کوتاهترن زمان به ما اعتماد کند. شخص
در 5 دقیقه مخواهد شما را ببیند و تصمیم بگرد که از شما خرید کند یا خر؟
بناران باید روشهای بلد باشید تا خیل سرع و در کوتاهترن زمان بتوانید اعتماد

طرف مقال را جلب کنید.

 

چند روش رای جلب اعتماد افراد
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خشکنی
وقتی خریدار و فروشنده یکدیگر را مبینند مانند دو دشمن هستند؛ پیشفرض
بسیاری از خریدارها ان است که فروشنده یک آدم کلاهرداری است که مخواهد

ولهایمان را بگرد و پیشفرض فروشندهها نز به همن ترتیب است.

خشکنی یعنی کاری کنید تا در افراد حس خوب ایجاد شود و به شما اعتماد کنند.

ظاهر
در چند ثانیه اول فرد خریدار وقتی شما را مبیند، خیل مهم است که چه چزی
وشیدهاید، موهایتان چگونه است و...، بناران ذهنیت اولیه مشتری نسبت به شما

در ثانیههای اول شکل مگرد که شما چه نوع آدم هستید.

دانش فنی بالا
از اولن دقیقه رخورد با مشتری فراموش کنید که فروشنده هستید؛ بلکه یک مدرس
عال باشید. هترن و ثروتمندترن فروشندگان هترن مدرسها هستند. بناران

هترن کاری که شما متوانید انجام دهید آموزش دادن به مشتری است.

خوشقول
خیل کم پیش مآید با فروشندهای تماس بگرید و از او بخواهید تا موردی را
رایتان انجام دهند و دو دقیقه بعد ان کار را انجام دهند. بناران شما متوانید در

ان مورد خیل قویتر از دیگران و رقیبان باشید.

بناران هر چزی که افراد از شما م‌خواهند، زودتر از زمانی که قول آن را دادهاید،
انجام دهید. ببینید افراد چقدر راحت به شما اعتماد خواهند کرد.

 

2. معاینه
منظور از معاینه ان است که بهاندازه کاف سوال رسید و سپس در مورد محصول
شروع به صحبت کنید. فرض کنید شما به دکتر رفتهاید، بهمحض اینکه دکتر را
مبینید، مگوید قرص جدیدی آورده و امروز 50 درصد فروش وژه دارد. اولن
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فکری که در مورد آن دکتر به ذهنتان مرسد ان است که ان دکتر کلاهردار است.

در مورد فروش نز به همن ترتیب است، فرض کنید به دفتر یک فروشنده مروید و
دقیقا همن اتفاق مافتد. شما در مورد آن فروشنده نز ان فکر را مکنید.

بنـاران تـا زمـانی کـه اطلاعـات کـاف از مخـاطب نگرفتهایـد، حـق نداریـد در مـورد
محصولتان صحبت کنید. ان حالت دقیقا مانند ان است که یک دکتر بدون دانستن

شرایط، دارو تجوز کند.

تا دقیقا شرایط خریدار را متوجه نشدهاید، اجازه ندارید پیشنهادی به او بدهید یا
محصول را به او معرف کنید.

 

چند نکته که باید در فاز معاینه رعایت شود:

از کل به جزء
منظور ان است که از مهمترن سوالات شروع کنید. فرض کنید شما فروشنده
لپتـاپ هسـتید، اولـن سـوال کـه بایـد رسـید اـن اسـت کـه تابهحـال لپتـاپ
داشتهاید یا خر؟ سوال دوم در صورت مثبت ودن سوال اول ان است که چرا

مخواهید لپتاپتان را عوض کنید؟ و...

سوالات کوتاه
اشتباه بسیار راج در فاز معاینه ان است که چند سوال را همزمان رسید. باید

اجازه دهید مشتری جواب سوال را بدهد سپس سوال بعدی را از او رسید.

زرگترن درد و لذت
یک از هدفهای فاز معاینه پیدا کردن زرگترن درد و زرگترن لذت از دید مشتری
است. مثلا مشتری چرا مخواهد یک لپتاپ جدید بخرد؟ زرگترن دردی که باعث
شده شخص بخواهد لپتاپ را بخرد چیست؟ زرگترن لذتی که مخواهد با ان

خرید کسب کند چیست؟ و...

https://modiresabz.com


4

حداقل 5 سوال
با هر مشتری که صحبت کردید، حداقل 5 سوال از او رسید. سپس شروع به

توضح دادن درباره محصولات و خدمات کنید.

صبت نکردن درباره محصول
نکته خیل مهم در معاینه ان است که بههچوجه در فاز معاینه به محصولاتان

اشاره نکنید.

 

["message_box text_color="light]

رسشهای زر در فاز معاینه رسشهای ارزشمندی است:

1. گذشته مشتری
منظور ان است که آیا از شما، تابهحال خریدی کرده است؟ آیا در آن زمینه، آن

محصول اولن خرید شخص است؟ و...

بناران تا در مورد گذشته مشتری خوب نمدانید هتر است که هچ توضیح در
مورد محصولات و خدماتان ندهید.

 

2. دلل خرید کنونی
پاسخ ان سوال زرگترن درد یا زرگترن لذت مشتری را نشان مدهد که چرا
مخواهد ان خرید را انجام دهد؟ مشتری به دنبال چه لذتی است؟ یا دنبال دوری

کردن از چه دردی است؟

 

3. مزان آشنای با محصول
اگر شخص به محصول کاملا مسلط است، نباید توضیحات بدهی به شخص بدهید.
اگر شخص از محصول چزی نمداند در آن صورت کل نوع صحبت و سوالات عوض
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مشود.

 

4. مزان آشنای با شما
شما را چقدر مشناسد؟ کسی معرف کرده؟ تبلیغ دیده است یا قبلا محصولتان را

خریده است؟ ان موضوع در ذهنیتی که خریدار از شما دارد تاثرگذار است.

 

5. اعقادات مشتری
مثلا افراد بازاری اعقادشان ان است که ول درآوردن از اینترنت بازی است. بناران

خیل سخت است که یک بازاری را مقاعد کنید تا رایش سایت درست کنید.

بناران تا متوانید سوال رسید. سوالات کوتاه، از کل به جزء و مشخص. وقتی
معاینه را انجام دادید در پایان آن اطلاعاتی در مورد زرگترن درد و لذت مشتری به

دست مآورید.

[message_box/]

 

3. تجوز
در فاز تجوز اجازه دارید در مورد محصول یا خدماتان صحبت کنید.

در ان فاز تمرکز فروشنده باید روی موارد زر باشد:

1. شرایط مشتری
در اینجا متوانید خلاصه معاینه را به افراد رگردانید. مثلا مگویید: شما لپتای
مخواهید که هر روز بازیهای سهبعدی کنید و دو تا فرزند دانشگاهی دارید که آنها

مخواهند کارهایشان را انجام دهند و...

با ان کار شخص اعتمادش به شما بیشتر مشود.
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2. مهمترن درد و مهمترن لذت
بسیاری از فروشندهها هچگاه در مورد لذت مشتری صحبت نمکنند؛ بلکه در مورد
چزی صحبت مکنند که فقط رای خودشان جالب است. به ان دلل که خوب

معاینه انجام ندادهاند و گوش نکردهاند که خریدار واقعا دنبال جه جزی است.

هر چزی که مفروشید حتما در آن یک لذت و یک درد وجود دارد؛ که همان باعث
شده شخص بیاید و خرید خود را انجام دهد.

 

4. پیشنهاد وژه
مـردم همیشـه تعلـل دارنـد و چـزی را کـه بتواننـد بعـدا خریـداری کننـد همـان بعـدا

مخرند. بناران پیشنهاد وژه رای غلبه ر تعلل افراد است.

پیشنهاد وژه یعنی به مشتریان یک مزیتی ارائه کنیم که آن را به همه نمدهیم و
همیشگ نیست و در کنار آن یک محدودیتی تعریف کنیم. بناران پیشنهاد وژه

یعنی ارائه یک مزیت همراه یک محدودیت.

مزیت متواند تخفیف باشد، متواند هدیه باشد، متواند ارسال رایگان باشد و...

1. محدودیت زمانی
2. محدودیت تعدادی
3.ارائه تدریج مزایا

 

5. پیگری
فرق اصرار و پیگری ان است که اصرار فقط در مورد فروش است؛ یا یک بازخواست

است که چرا نمخرید؛ ول در پیگری حتما محتوای ارزشمندی وجود دارد.

مثلا یک دستگاه زرگ م‌خواهید بفروشید که قرار است اگر افراد تا یک روز مشخص
آن را تهیه کنند، نصب و راهاندازی آن رایگان باشد. دو روز مانده به اتمام آن پیشنهاد،
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رید، بگویید جدولن است که با شخص تماس بگتوانید انجام دهید اکاری که م
درست کردهاید که مقایسه ان دستگاه با 3 دستگاه رقیب را در آن توضح دادهاید و
رایتان ارسال مکنیم. بناران مرتب رای مشتری اطلاعات مفرستید؛ ان موضوع
بـه تصـمیمگری آن خریـد کمـک مکنـد؛ ولـ بههچعنـوان مسـقیم و طلبکـارانه

نمگویید که چرا نمخرید؟

در پیگری باید نکات زر را رعایت کنید:

لحن طلبکارانه نباشد

بازجوی نکنید

اطلاعات مفید و جدید به افراد بدهید
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