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7 گام رای رهای از فروش کم!
شرکتهای خوب (از رئیس تا به آخر)، مشتریانشان را دوست دارند. با احترام با آنها
رفتار مکنند. جوری با مشتریانشان رفتار مکنند که انگار آنها با چمدانهای ر از

ول به اینجا آمدهاند. تمام افراد شرکت با مشتریانشان رفتار خوی دارند.

مگویند رفتار مناسب نداشتن کارمندان یا فروشندگان با مشتریان به خاطر رخورد
نامناسب رئیس با آنهاست. ان عامل همیشه از بالا به پان فیلتر مشود. شما
همیشه متوانید ر اساس نوع رفتار افراد پان مرتبه با مشتریان بگویید افراد راس

شرکت چه حسی در مورد مشتریان دارند.

باید فرهنگ فروش را در شرکتان ایجاد کنید تا همه بدانند فروش رای کسبوکار
شما خیل مهم است و مشتریان رای فروش خیل مهم هستند.

هترن شرکتها مشتریانشان را دوست دارند. موقع دست پیدا کردن به یک مشتری
هرگـز از دسـتش نمدهنـد. بـه او تـوجه دارنـد. هـر کـاری ـرای مشتریانشـان انجـام
مدهند. به آبوآتش مزنند. بازرداخت قسط و تعویض انجام مدهند. در اینجا
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ول مهم نیست، وفاداری مشتری مهم است، چون مشتری رایشان خیل مهم است.

اگر در هر حوزه فروش از مسر منحرف شوید، همان موضوع بهتنهای متواند باعث
موفق نشدن شما شود. ما بهجای صحبت در مورد روند فروش متوانیم بگوییم
هفـت الـزام اساسـی ـرای فـروش وجـود دارد. وجـود نـداشتن هرکـدام از اـن مـوارد

متواند به هزینه از دست رفتن فروش و درنهایت کل کسبوکار شود.

 

1. محصول
اگر فروشتان پان است، در اولن گام باید محصولتان را ررسی کنید. آیا محصول
من یک محصول مناسب رای بازار امروز است؟ آیا آنچه مفروشم ر اساس رکنهای
استراژی بازاریای است؟ آیا مردم به چزی که من مفروشم نیاز دارند یا آن را

مخواهند یا حاضرند تا مبلغ را رایش ردازند؟

بعض وقتها محصول، یکشبه به یک محصول نامناسب تبدل مشود. مثلا
دوناتهای کریسی کرم، بیشترن فروش را در تارخ جهان داشتند؛ ول در عرض چند
هفته از بازار خارج شدند و تمام فروشگاههای دونات کریسی کرم، خال و ورشکسته
شدند. چرا ان اتفاق افتاد؟ آنها عاشق محصولشان شدند و دنبال تغر دادنش
نرفتند. مردم آماده رفتن به فروشگاهها ودند؛ فروشگاهها آنجا ودند. چرا آنها یک

محصول جذابتر ارائه نکردند؟

به گمان من ان اتفاق به خاطر نداشتن تخل، نداشتن اعتمادبهنفس و ترجح دادن
کنج راحتی و منطقه امن پیش آمد. آنها از انجام کارشان احساس راحتی مکردند.

ان کار دیگر جواب نمداد و آنها جایگزینی رایش معرف نکردند.

["message_box text_color="light]
بناران اگر فروشتان کم شده است، اولن چزی که به آن توجه مکنید، ان نکته

است که آیا محصول شما محصول مناسی است یا نه.
[message_box/]
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2. جذب مشتری و شوه فروش محصول
روشهای فروش و توزع شما چه هستند؟ روشهای تبلغ و جذب افراد جدید چه؟
فرایند فروش شما چیست؟ چه چزی را پیشنهاد مدهید تا مردم یمعطل محصول

شما را بخرند؟

تنها یک تغر در ترکیب محصول یا شوه جذب مشتری متواند بهسادگ کسبوکار
شما را دگرگون کند (گاهی به خوی و گاهی به بدی).

 

3. قیمت
تغرات کوچک در قیمت متواند جذابیت محصول را بهشدت تغر دهد. شما
شرکتهای مثل مکدونالد و، ج. سی. پنی را مبینید که دچار مشکل شدهاند.
آنهـا بـه سیسـتم قیمتگـذاری جدیـدی بـا جـواز و پاداشهـای وـژه و تخفیـف پـا
گذاشتند. با همه انها ج. سی. پنی به روش قدیم بازگشت که مردم به آن عادت

داشتند.

اگر مردم با قیمت بالا مشکل دارند، پاسخ خودکار، کم کردن قیمتهاست؛ ول شاید
انطور نباشد. شاید چز جدید یا متفاوتی را به آن اضافه کنید تا جذابتر شود و

حتی مردم آن را با قیمت بالاتر بخرند.

شما قیمت را ررسی مکنید و بعد، مشغول ررسی ان موضوع مشوید که آیا باید
قیمت آن را بالا رد یا نه. باید قیمت آن را پان بیاورید؟ باید محصول را ترکیب

کنید؟ باید چزی به محصول یا خدمات اضافه کنید؟

 

4. مکان
مشتری در چه جای به محصول یا خدمات دست پیدا مکند؟ آیا اینجا مناسب

https://modiresabz.com


4

است؟ آیا تعداد افراد کاف در آنجا حضور دارند؟ آیا تلفنتان زنگ مخورد؟ آیا افراد
رای خریدش به محل کارتان مآیند؟ شاید نیاز باشد تا جایتان را تغر دهید.

جا مهم است. افراد، فضای را اجاره مکنند و شاید در زمان اتمام مدت اجارهنامه
مجور باشند تا آنجا را تخلیه کنند یا دو رار مبلغ قل را رداخت کنند.

 

5. جایگاه
جایگاه همان چزی است که مردم در مورد شما و کسبوکارتان مگویند: شهرت.
جایگـاه شمـا در بـازار چگـونه اسـت؟ مـردم چـه مگوینـد؟ از چـه کلمـاتی اسـتفاده

مکنند؟

نتيجه بهدستآمده از تمام مطالعات صورت گرفته در مورد جایگاه به ان صورت
است: مردم از چه کلماتی رای توصیف کسبوکار شما استفاده مکنند؟

اگر شخص در مورد شما بهعنوان یک شخص یا کسبوکارتان سوال کند، چه کلماتی
بــه ذهنتــان خطــور مکنــد؟ صــادق، هوشمنــد، بســیار شایســته، گــرم، دوســتانه،

قالاعتماد؟

وقتی از شخص مخواهید محصول یا خدماتان را بخرد، چه قول به او مدهید و
چه قول را انجام مدهید؟ قول انجامشده، کل آينده کسبوکارتان را تعن مکند

و باید مشخص و آشکار باشد.

آنها مگویند اگر به ان رستوران روید، غذا عال ست. خدمات فوقالعاده است.
شب لذت بخشی خواهید داشت. بعد، به آنجا مروید و دقیقا آن موارد را تجربه
مکنید (غذای دلچسب، خدمات زیبا، افراد خوب). آنها شما را با قول خود اغوا

مکنند و بعد، به قول خود عمل مکنند.

شرکتهای موفق شرکتهای هستند که قول چزهای را به مردم مدهند که مردم
بهشدت دنبال آنها هستند و در ادامه به آن قولها عمل مکنند. ان جایگاه است.

https://modiresabz.com


5

در اینجا هم نیاز به شفافیت است. شما با قوانن 20/80 آشنا هستید: هشتاد درصد
دارندگان کسبوکارها جواب ان سوالها را نمدانند. شرکت شما طرفدار چیست؟
جایگاه شما چیست؟ مردم در غیاب شما در مورد شما و محصول یا خدماتان چه

مگویند؟ ان موارد احتمال خرید آنها یا خرید بقیه افراد را تعن مکنند.

 

6. بستهبندی
بسـتهبندی، نمـای بصـری محصـول یـا خـدمات شمـا ـرای مشتریـان اسـت. خیلـ از
شرکتها متوجه شدهاند که محصول خیل خوی دارند، ول بستهبندیشان ضعیف
است. در گذشته کسی نمخواست ول زیادی صرف بستهبندی کند. آنها متوجه
نمشدند که چرا مردم به کسبوکار آنها نگاه مکنند ول به محصولشان توجهی

ندارند.

 

7. نروهای سازمانی
در فروش و بازاریای، نروهای سازمانی با مشتری تعامل دارند. چند سال پیش،
سیستم هواپیمای اسکاندیناوی (SAS)، به مشکلات جدی مال رخورد. ان شرکت
ول زیادی را از دست مداد، به همن خاطر رئیس و گروه اجرای قدیم اخراج
شدند و فردی به نام «یان کارلزون» جایگزن شد. «یان کارلزون» مدرعامل مسنتری
باشهرت عال ود. آنها مسئولیت اداره شرکت را به او واگذار کردند و او اوضاع

شرکت را دگرگون کرد.

متوجه شد خالق اصل شهرت (چه افراد با ان هواپیمای رواز کنند یا نه)، کارمندان
SAS هستند که مشتریان بهصورت تلفنی و در پیشخوانهای بازرسی با آنها رخورد
،SAS دارند. گفت، «هرلحظه در تماس قرار گرفتن مسافر آتی با یک از کارمندان 

لحظه مواجهه است.»

«کــارلزون» کتــای نــوشت بــه نــام «لحظههــای مــواجهه». تمــام افــراد آن شرکــت
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آموزشدیده ودند تا هر لحظه مواجهه را به لحظهای کاملا خوشحالکننده تبدل
کنند. هر فرد اجرای موظف ود تا حداقل یک روز کامل وضعیت چمدانها را در
روازهای سراسر اروپا چک کند. در ضمن بهعنوان مهماندار هواپیما، قهوه، آب و غذا

را رای آنها سرو کند.

مجور ودند تا با مردم حرف زنند و رسند: «آیا از تجربه رواز لذت مرید؟ آیا
کاری از دست ما رمآید تا بتوانیم تجربه هتری رای شما به وجود بیاوریم؟». آنها
بهصـورت دورهای کـار مکردنـد، بنـاران همـه افـراد شرکـت مجـور ودنـد تـا دائـم

بهصورت چهره به چهره با مشتریان روبهرو شوند.

 

بناران فرایند فروش همن 7 عامل است. وقتی فروش کم شود ان هفت عامل را
ررسی کنید. هرگونه نقص در ان موارد متواند باعث کم شدن فروش، سقوط

فروش و درنهایت ورشکستگ شرکتان شود.
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منع: کتاب «خلق یک کسبوکار ثروت ساز»

نویسنده: رایان تریسی
ناشر: نگاه نون

ترجمه: مهدی نشاط
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