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چگونه متوان یک فرایند فروش مجازی خلق کرد؟
فرایند فروش مجازی که از طرق پیشرفتهای اخر حوزه فناوری، بهوژه اینترنت
امکانپذرش شده، به افزایش کارای و هرهوری منجر شده است. ظهور فرایندهای
فروش مجازی از پیدایش ماشن چاپ شروع شد. پیش از اختراع ماشن چاپ
بهوسیله گوتنرگ، تنها راه مجاب کردن خریداران، رقراری ارتباطات رودررو با آنها

ود.

ماشن چاپ ان امکان را فراهم کرد که پیامهای فروش چاپ شود و اقدامات نروی
فروش را بهصورت کلمات چاپشده دربیاورد. تلفن نز یک دیگر از ازارهای ود که
رای مجازیسازی فرایندهای فروش به کار گرفته شد، بهگونهای که نروی فروش
متوانست بهراحتی در آنسوی سیمهای تلفن به کار خود ادامه دهد. شرکتها قرار
ملاقاتهـای زیـادی را تنظیـم و کارکنـان خـود را ـرای بازاریـای از طرـق تلفـن تجهـز
مکنند. ان اقدامات موجب صرفهجوی در هزینهها و افزایش هرهوری خواهد شد.

اینترنـت و دیگـر ازارهـای فـروش مرتبـط بـا آن ماننـد ایمـل، ویـدو اسـتریمینگ،

https://modiresabz.com


2

پادکسـتها، موتورهـای جسـتوجوگر، وبگاههـا، وبینارهـا، فرصـتهای خـوی را ـرای
تغر در فرایندهای فروش ایجاد کردهاند.

هر شرکتی فرصتی رای هود فرایندهای فروش و کاهش چشمگر هزینههایش دارد.
اگر بخواهیم بهطور مفصل درباره مجازیسازی فروش بحث کنیم یک کتاب خواهد

شد، اما در ادامه نکات اساسی آن آمده است:

 

1. در طول فرایند فروش رسم، اطلاعاتی را که مخواهید از
مشتریانتان بگرید، تعن کنید

قل از خرید خودرو، مشتریان نیاز دارند، بهاندازه کاف اطلاعات کسب کنند. آنها
مخواهند بدانند که:

هزینههای قری خودرو چقدر است؟

چه رنگهای از آن موجود است؟ چند سال پیش جنرال موتورز خودروی با رنگ
زرد ررنگ به بازار عرضه کرد، درحالکه تولیدکنندههای دیگر چنن رنگ نداشتند.
اگر مشتری همن رنگ را بخواهد، اما خودروی خود را از رند تووتا انتخاب کند،

متاسفانه شانسی نخواهد داشت.

امکانات دیگر خودرو چیست؟ به سیستم مکانیای جیاس مجهز است یا نه؟
متاسفم، معامله به هم مخورد.

شرایط استفاده از گارانتی خودرو چیست؟

نزدیکترن مرکز خدمات خودرو کجاست؟

 

2. تعن کنید در ازای دادن اطلاعات به مشتریان چه چزی از
آنها دریافت خواهید کرد؟

اگـر در ارائـه اطلاعـات لازم بـه مشتریـان کوتـاهی نمکنیـد، متوانیـد از آنهـا نـز
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قاضاهای داشته باشید. رای مثال، رخ وبگاهها بهراحتی اطلاعات لازم را، بدون
هچگونه درخواستی از جانب مشتریان، به اشتراک مگذارند. اگر فروشندگان خودرو
بخواهند مدل خود را بسازند یا حتی یک آزمون رای سنجش قدرت خودرو طرح کنند،
وبگاههـای آنهـا حتمـا اطلاعـاتی را از مشتریـان خواهنـد گرفـت. بـا اطلاعـاتی کـه
مخواهید از مشتریانتان بگرید، شروع کنید. پسازآن نز تعن کنید در ازای دادن

ان اطلاعات چه اطلاعاتی را متوانید در اختیارشان قرار دهید.

 

3. یک دستگاه خودرداز اطلاعاتی ایجاد کنید
اطلاعات در واقع همان چزهای هستند که مشتریان مخواهند، نه اطلاعاتی که
شمـا ـرای مقاعـد کـردن آنهـا بـه خریـد، در اختیارشـان قـرار مدهیـد. خـودرداز
اطلاعاتی شما هر ۲۴ ساعت روز، ۷ روز هفته و ۳۶۵ روز سال در دسترس مشتریان

است و متواند شامل ان موارد باشد:

لیســت قیمتهــا، مقــالات کــارردی، کتابچههــای الکترونیکــ، ســوالات متــداول،
گفتوگوی مشتریان، ررسیهای موردنیاز، مقالات، ویدوهای آموزشی، وبینارهای
زنده، وبینارهای ضبطشده یا هر چز دیگری که متواند رای مشتریان بالقوهتان مفید
ی دیجیتالرداز اطلاعاتیاش یک دارارای خود باشد. من هرگز ندیدهام یک مشتری
تولید کرده باشد که هچ ارزشی ندارد. ان دارای دیجیتال ماهها عمر مکند و

سبب حفظ صدها هزار یا حتی میلونها دلار سرمایه رای شما مشود.

 

4. از کمن تغذیه و رورش مشتریان بالقوه که وارد قیف
فروشتان شدهاند استفاده کنید تا به رقراری توافقات دوطرفه

در فرایندهای فروش راض شوند
بیشتر محصولات با اولن معامله فروخته نمشوند. تعدادی از محصولات ممکن
است چندن بار معامله شوند تا مشتریان حاضر شوند از نردبان فروش آن بالا روند.
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رخ از نروهای فروش، ان کار را به شوه سنتی انجام مدادند: آنها مشتریان را
بهصرف ناهار دعوت مکردند؛ هرازگاهی با آنها تلفنی صحبت مکردند؛ به طور

اتفاق سر راهشان قرار مگرفتند تا «سلام» عرض کنند و مواردی ازاندست.
متوانید از روشهای تغذیه و رورش مشتریان بالقوه استفاده کنید و سپس آنها
را به سمت فضای مجازی سوق دهید تا کاهش هزینه چشمگری داشته باشید.
،نهای واقعنهای مجازی بهاندازه کمن کمممکن است مشتریانتان بگویند ا
موثر نیستند اما مشتریان آگاه و مطلع که اجازه رقراری روابط دوطرفه را مدهند،
کمـن شمـا را صـرفا بهخـاطر اینکـه حضـور فزیکـ نداریـد یـا پذراـی نـدارد، تـرک
نمکنند. پس ان نکته را بهخاطر بسپارید که مشتریانی مهماند که شما را صرفا

بهخاطر یک پذرای، ترک نمکنند.

 

5. با استفاده از یک سیستم امتیازدهی رای طبقهبندی
مشتریانی که وارد قیف فروشتان شدهاند زمان مطلوب رای

رساندن آنها به مرحله فروش نهای را تعن کنید
ان سیستم امتیازدهی درردارنده ترکی از اطلاعات جمعیتشناختی مشتریان است
به همراه اقداماتی که نشاندهنده مزان علاقه آنهاست. مشتریانی که امتیاز بالاتری
در ان سیستم کسب مکنند بهمراتب هتر از مشتریانی هستند که امتیاز پانتری
دارند. هنگامکه ان امتیاز از حد خاص فراتر رفت، بازاریای را متوقف و فروش را

آغاز کنید.

 

 .6ر عملکرد هتر تیم فروشتان پافشاری کنید؛ زرا آنها نسبت
به روش‌های قدیم، کیفیت بالاتری دارند

اکنون کارکنان فروشتان از فراهم آوردن اطلاعات سطح پان خلاص شدهاند. سیستم
امتیازدهی مشتریان ان امکان را فراهم مکند تا هترن مشتریان بالقوه رای ورود
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به مراحل بعدی قیف فروش تعن شوند. ان رویه باید تعداد کارکنان فروش و
حجم کاری آنها را کاهش دهد. البته با اعمال ان تغرات، لازم است تیم فروش
مجدد ساختاردهی شود. به شخصه دیدهام شرکتی که شش نروی فروش خود را به
دو نفر کاهش داده یا تنها با دو نفر کارشناس پشتیبانی فعالیت مکند، توانسته
است بیشتر از شش نروی فروش، کار کند و مفید هم باشد. نکته قالتامل، ارقای
عملکرد بخش فروش است؛ زرا فرایندهای فروش مجازی، خیل بیشتر از رویههای

سنتی و قدیم جواب مدهد.
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