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مراحل انجام یک فروش موفق
فروش به زبان ساده، مبادله اطلاعات ن فروشنده و خریدار است. یک فروشنده
خلاق و ماهر کسی است که به هترن نحو بتواند اطلاعات مروط به نیاز مشتری را
کسب کند و سپس اطلاعات مروط به محصول خود را در اختیار وی قرار دهد. به
بیـان دیگـر فروشنـده نخسـت نیازهـای خریـدار را شناسـای و تجزیهوتحلـل مکنـد،
سـپس خصوصـیات و مزایـای اسـتفاده از محصـول را بـه اطلاع خریـدار مرسانـد، بـه

سوالها و انقادهای وی پاسخ م‌دهد و در نهایت قرارداد فروش را منعقد مکند.

 

ر ان اساس یک فروش موفق دارای پنج مرحله به شرح زر است:

۱. مرحله شروع فروش
در اـن مرحلـه فروشنـده سـع دارد تـوجه خریـدار را جلـب کنـد. بـه طـور معمـول

روشهای که رای شروع فروش به کار گرفته مشوند، شامل چهار دستهاند:
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روش تشخیص
در اـن روش بایـد مشخصـات شخـص مشتـری ماننـد نـام مشتـری را بدانیـد و از آن
مشخصـات ـرای شـروع مـذاکرات اسـتفاده کنیـد. اـن روش، احسـاس تشخـص و
معروفیت را در مشتری قویت مکند و از اینکه به او توجه وژهای دارید احساس

رضایت مکند. ضمن اینکه ان روش باعث ایجاد فضای دوستانه نز مشود.

روش مسقیم
در اـن روش بـدون هـچ مقـدمهای فروشنـده بـه اصـل مطلـب مـردازد و معمـولا
مسقیما پیشنهاد فروش کالا یا خدمت را به خریدار مدهد. نکته مهم که در ان
نوع فروش وجود دارد ان است که اگر خریدار درخواست فروشنده را رد کند، فروش

از دست مرود.

روش مصرف کالا یا خدمت
فروشنده در ان روش نقش اطلاعرسانی را راجع به کالا یا خدمت بازی مکند و در
صورتی که فروش هم صورت نگرد، تلاش فروشنده به هدر نرفته، زرا حداقل نتیجه

ان روش ان است که مشتری یک بار با محصول آشنا شده است.

روش نظرخواهی
در واقع متوان گفت ان روش یک روش هوشمندانه رای جلب نظر مشتری به کالا
یا خدمت و بیان یک پیشنهاد از طرق نظرخواهی مشتری درباره محصول است. نکته
حائز اهمیت در چهار روش بالا ان است که یک مکالمه فروش به نوع آغاز شود که

باعث جلب اعتماد مشتری و ایجاد یک رابطه مستحکم و پایدار شود.

 

2. مرحله شناسای نیازها
بعد از مرحله شروع صحبت با مشتری، نوبت به شناسای نیاز مشتریان به کالا یا
خدمت شما است و فروشنده باید تلاش کند تا با اظهارات مشتری به ریشه نیاز آنها
ی رد. ان نیازها مجموعه علائم را به فروشنده م‌دهد که به علائم خریدار
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مشهورند؛ بناران فروشنده موفق شخص است که بتواند به درستی نیاز مشتری را
تشخیص دهد.

 

3. شناساندن وژگها، مزایا و منافع محصول
پس از اینکه شما نیاز مشتری را تشخیص دادید، نوبت به ارائه کالا، مزیت و منفعت
ن مرحله لازم است که فروشنده اطلاعات کافرسد. در امحصول شما به مشتری م
راجع به محصول و مزایا و منافع آن داشته باشد؛ بناران پیشنهاد فروش باید همراه
با اطلاعاتی راجع به وژگها، مزیتها و منافع محصول باشد. وژگها در واقع
خصوصـیات منحصـربهفرد یـک محصـول اسـت، مزایـا همـان عملکـرد هتـر محصـول
منحصـربهفرد اسـت و منـافع بیانکننـده کـارآی ایجـاد شـده از مزیـت محصـول ـرای

مشتری است که معمولا باعث ایجاد انگزه خرید در مشتری مشوند.

 

4. پاسخگوی به انقادها و ارادهای مشتری
بعد از انجام مراحل موفق، معمولا رای مشتریان سوالاتی پیش مآید یا ارادات و
انقاداتی در مورد محصول مطرح مکنند که ان سوالات و ارادات معمولا به سه

دسته قسیم مشوند:
الف. سوال رای اطلاعات بیشتر

ب. اعتراض در مورد قیمت
ج. قانع نشدن مشتری

در حالت اول شما باید جوابهای به مشتری بدهید که تمام وژگها و مزایا و
منافع محصولتان را وشش دهد. در حالت دوم، اعتراض مشتری نسبت به قیمت
نشاندهنده تمال وی رای خرید محصول است؛ بناران تلاش کنید تا با توضح در
مورد مزایا و منافع محصول، اعتراض قیمت را به تصمیم خرید تبدل کنید. در حالت
سوم اگر مشتری در مورد خرید محصول قانع نشده باشد و از شما درخواست فرصت
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ل واقعرسیدن سوالهای بیشتر دل هتر است با ،ری کندرای تصمیمگ بیشتر
قانع نشدن یا انصراف او را پیدا کنید.

 

5. نهای کردن فروش
در آخرـن گـام بـه مرحلـه درخواسـت ـرای سـفارش مرسـید. ـرای اـن کـار راههـای

مختلف وجود دارد که به چند مورد اشاره مشود.
الف. روش سوال مسقیم: مسقیما از مشتری رسید که آیا مال به دریافت کالا

هست یا خر؟
ب. روش سوال غرمسقیم: در ان روش ذهن مشتری را از سوال مسقیم به سوال
غرمسـقیم معطـوف مکنیـم و سـپس معـامله را انجـام مدهیـم. یکـ از راههـای
متعارف ان است که به مشتری حق انتخاب بدهید،؛ مثلا از او رسید چه رنگ از
محصول را دوست دارید رایتان بستهبندی کنم؟ کاررد دیگر ان روش زمانی است که
مشتری در خرید دو دل باشد. در ان هنگام هرگز نباید از سوالات مسقیم در مورد

خرید کالا استفاده کرد.
ج. روش فرصت اسثنای: در ان روش متوان شرایط خاص را رای مشتری ایجاد

کرد که او را تشوق به خرید کند.
به عنوان مثال تخفیفهای که فروشندگان لباس رای تغر فصول ارائه مدهند

جزء ان روش هستند.
د. کمک گرفتن از دیگران: در آخرن مرحله اگر هچکدام از روشهای به کار رفته شما
موثر واقع نشد، متوانید مشتری را به همکاران خره یا مدر خود معرف کنید تا
فرصت فروش به دست آمده را از دست ندهید. نکته مهم که راجع به چهار روش
بالا وجود دارد، ان است که وقتی مشتری قانع شده و در حال تصمیمگری نهای
زیکــرای آمادهسـازی ف بـه او فرصـت دهیـد و خودتـان را هتـر اسـت کمـ ،اسـت

مقدمات عقد قرارداد مشغول کنید.

 

https://modiresabz.com

