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مدلهای فروش در قرن 21
مدلهای قدیم و جدید فروش

قریبا همه فروشندگان رتر از روشی استفاده مکنند که آن را «مدل جدید فروش»
منامم. ان مدل کاملا با مدل قدیم متفاوت است که هنوز شرکتهای بسیاری آن
را آموزش مدهند و فروشندگان بسیاری به طور گسترده از آن استفاده مکنند. هر

یک از ان مدلهای قدیم و جدید چهار بخش دارند.

نخستن بخش مدل قدیم، یعنی در حدود 10 درصد آن، به «نخستن رخورد»
مروط است. فروشنده با مشتری احتمال روبهرو مشود و قل از شروع بحثی کوتاه
درباره آخرن بازی فوتبال یا رنامه تلوزونی چزی شبیه ان مگوید: «سلام، حالتان

چطور است؟» سپس مسقیم سراغ گفتوگوی فروش مرود.

دومن بخش مدل قدیم، ارزیای سرع مشتری احتمال به ان منظور است که
ببینیم آیا شرایط خرید محصول یا خدمت را دارد. به فروشندگان آموزش مدهند تا
سوالات ارزیای هوشمندانهای رسند و قل از هدر دادن زمان رای ارائه فروش 
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اطمینان حاصل کنند که مشتری شرایط استفاده از محصول و همچنن استطاعت
خرید آن را دارد. سومن بخش مدل قدیم، معرف محصول یا خدمت به هترن
شکل ممکن است؛ اینکه وژگهای محصول را به مشتری معرف کرده و او را ترغیب
به خرید کنند. فروشنده آموزش دیده است که تا حد ممکن درباره مزایای محصول
صحبت کند و با مجموعهای از رسش و پاسخهای هوشمندانه به نظرات مخالف

پاسخ دهد.

آخرن بخش مدل قدیم فروش (یعنی 40 درصد فرایند فروش) نهای کردن فروش
است. فرض کل ان است که همه اثربخشی فروش به توانای فروشنده رای نهای

کردن فروش با استفاده از تکنیکهای متنوع بستگ دارد.

 

مشتریان جدید، روشهای جدید
امروزه، روش قدیم فروش اصلا موثر نیست. مشتریان آگاهتر و پیچیدهتر شدهاند و
فروشندگان موفق که در میان آن 20 درصد رتر قرار مگرند یاد گرفتهاند محصول و

خدمت را به روشی به مشتری بفروشند که او دوست دارد.

روش جدید فروش مانند یک هرم رعکس است که قاعده آن در بالا و نوک هرم در
پائن قرار دارد. هرم به چهار بخش قسیم مشود. اولن بخش یعنی 40 درصد از
گفتوگوی فروش مروط به اعتمادسازی است. اعتماد مهمترن عامل تعنکننده در

تصمیم خرید و در روابط ن افراد است.

دومن بخش مدل جدید که 30 درصد آن را به خود اختصاص مدهد، تعن دقق
نیازها است. مجموعهای از سوالات متشکل و ساختارمند رسید که به شما امکان
مدهد تا حتی قل از معرف محصول و خدمت یا بحث درباره آن، شرایط مشتری را

به طور کامل بشناسید.

20 درصد دیگر مدل جدید متعلق به شما است تا ر اساس آنچه مشتری گفته است،
محصول یا خدمت خود را معرف کنید و به او نشان دهید که محصول یا خدمتان
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چگونه متواند نیازهای که به وضوح در ان گفتوگو و تا ان لحظه مشخص شده
را تامن کند.

10 درصد آخر مدل جدید فروش درخواست از مشتری رای اتخاذ تصمیم خرید است؛
تاکید ر اینکه آنچه ارائه مکنید همان نیاز و خواسته مشتری است و اینکه مشتری
را همن امروز به خرید ترغیب کنید. هر چه زمان بیشتری را صرف اعتمادسازی کنید،

ارائه فروش راحتتر و موثرتری دارید و در نهایت متوانید فروش کنید.

 

7 گام کلیدی در فروش
هفت حوزه نتیجه کلیدی وجود دارد که تعنکننده اثربخشی فروش است. در هر
یک از ان هفت حوزه به خودتان نمرهای ن 1 (ضعیف) تا 10 (قوی) بدهید. بدانید
که ضعف در هر یک از ان حوزهها کاف است تا مانع استفاده از همه توانتان در

فروش شود.

در حقیقت، ضعیفترن مهارت کلیدی تا حد زیادی تعنکننده مزان فروش و درآمد
است. گاهی، قویت خودتان در ضعیفترن حوزه کلیدی منجر به هود فراوان نتاج

فروش مشود.

 

ان «هفت حوزه مهم» عبارتاند از:
1. جذب مشتریان: مشتریان بیشتر و هتری را بیابید و زمانی را به آنها اختصاص

دهید.

2. ایجاد رابطه دوستانه و اعتماد: رای شناخت مشتری احتمال و همدل با او
وقت بگذارید تا شما را دوست داشته باشد، به شما اعتماد کند و مال باشد نیازها

و مشکلاتش را با شما در میان بگذارد.

3. تعـن نیازهـا: سـوالاتی منظـم و ساختارمنـد رسـید تـا مشکلات، خواسـتهها و
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نیازهای واقع مشتری احتمال در رابطه با آنچه مفروشید را مشخص کنید.

4. معرف محصول: از کل به جزء روید و به مشتریان احتمال مناسب نشان دهید
که محصول یا خدمتان در ان زمان و با در نظر گرفتن همه جنبهها هترن گزینه

رای آنها است.

5. پاسخ به نظرات مخالف: به نظرات مخالف و معمول اکثر مشتریان درباره قیمت
و قابلیتهای محصول خود پاسخهای منطق و قطع بدهید.

6. نهای کردن فروش و درخواست انجام خرید: رساندن گفتوگوی فروش به یک
نتیجه رضایتبخش، انجام فروش و امضای سفارش یا قرارداد.

7. فروش مجدد و درخواست معرف مشتریان جدید: تامن خدمات عال پس از
فروش رای مشتریان به نحوی که مشتری آنقدر خوشحال باشد که باز هم از شما

خرید کند و محصولات/خدماتان را به دوستانش پیشنهاد دهد.

امتیاز خود را جمع کرده و آن را به هفت قسیم کنید تا ضریب اثربخشی فروش امروز
بـه دسـت آیـد. اگـر میـانگن امتیـاز کـمتر از 5 اسـت، نتـاج فـروش پـانتر از حـد
رضایتبخش است و احتمالا حوزهای که پانترن امتیاز را در آن به دست آوردهاید،

بیش از هر عامل دیگری مانع فروش موفق شما وده است.

 

4 سوال کلیدی درباره فروش

 1. آیا محصولات خود را به خوی مشناسم؟
مزان دانشی که درباره محصول دارید، اساس اعتبار، اعتمادبهنفس و شایستگ شما
در فروش است. بدون دانش گسترده و دقق درباره آنچه مفروشید، هچ موفقیتی
در فـروش ممکـن نیسـت. هترـن فروشنـدگان زـر و بـم محصـولات و خـدماتشان را
مشناسند و حتی بدون مطالب فروش و روشورها متوانند خصوصیات آنها را با

جزئیات توضح دهند.
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باید مطمئن شوید که هچکس نمتواند سوال درباره محصول یا خدمت شما
رسد که نتوانید پاسخ شفاف و مقاعدکننده به آن بدهید.

وقتی متخصص محصول هستید و توان ان محصول در کمک به هود زندگ یا کار
مشتریان را به وضوح مشناسید، وقتی متوانید پاسخ جامع و شفاف به هر
سوال یا نگرانی احتمال مشتری درباره محصول بدهید و وقتی مشخص است که

اعقاد عمیق به خوی و ارزش محصول خود دارید، اعتبارتان افزایش میابد.

2. آیا مشتریان خود را به خوی مشناسم؟
وقتی زر و بم محصول را شناختید، گام بعدی، شناخت مشتری است. به جای اینکه
به همه زنگ زنید و سع کنید به همه بفروشید، باید با دقت هترن مشتری

احتمال محصولتان را مشخص کنید.

قل از شروع فروش باید سه نوع اطلاعات را به طور شفاف در اختیار داشته باشید:

1. وژگهـای جمعیـت شنـاختی: مشتـری احتمـال ایـدهآل را تعریـف کنیـد. سـن،
تحصیلات، شغل، ساختار خانوادگ و تجربیات قبل او از محصول یا خدمتان را
مشخص کنید. رای اینکه به جایگاه رتر حوزه خود در فروش و درآمد رسید، باید
قل از شروع کار وژگهای جمعیت شناختی مشتری احتمال را به وضوح بدانید. به
ان ترتیب راحتتر متوانید در همان ابتدای کار مشتریان مناسب را از مشتریان

نامناسب جدا کنید.

2. وژگهـای روانشنـاختی: شایـد اـن حـوزه مهمترـن حـوزه کسـب مـوفقیت در
فروش امروز باشد و به دنبال چزی است که در ذهن مشتریان احتمال مگذرد.
ترس‌ها، امیدها، آرزوها و رویاهای مشتریان چیست؟ محصول شما چه مشکل را حل
ی به کدام هدف به مشتری احتمالکند؟ در دستیارطرف م کند؟ چه نیازی رام
کمک مکند؟ شاید هترن سوال ان باشد که «مشتریان احتمال چه مشکل یا

دردی دارند که رای از ن ردن آن به شما ول مدهند؟»

3. وژگهای مردمشناختی: ان حوزه جدیدتری در موفقیت فروش است و به
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عنوان یک از نرومندترن حوزهها ظهور کرده است. بحث اصل آن ان است که
مشتریان چطور و چه وقت از محصول یا خدمت شما استفاده مکنند. محصول یا
خدمت شما چه نقشی در زندگ و کار مشتریان دارد؟ با نشان دادن سازگاری محصول
یا خدمت خود با روش زندگ معمول مشتریان، آن محصول را بسیار جذابتر و

خریدش را راحتتر مکنید.

3. رقبای من چه کسانی هستند؟
ان سوال را از خود رسید: «رقیبتان کیست؟»

چه کسی محصول یا خدمتی را مفروشد که رقیب محصول یا خدمت شما است؟
رقبای اصل و فرع شما چه کسانی هستند؟

بدانید که هر مشتری مزان مشخص ول دارد. هر پیشنهاد فروش تلاشی رای
گرفتن آن ول از مشتری است؛ بناران، هر نوع استفاده دیگر مشتری از ان مقدار
محـدود ـول، نـوع رقـابت اسـت. در نهـایت، مشتـری تصـمیم مـگرد کـه ـودجه
محدود خود را دقیقا صرف همان محصول یا خدمتی کند که مهمتر و مطلوبتر از
همه محصولات و خدمات مشابه یا رقیب در آن رهه از زمان است. چگونه متوانید
جایگاهی رای محصول یا خدمت خود تعریف کنید که در ان رهه از زمان و با در نظر

گرفتن همه موارد هترن گزینه باشد؟

4. رویای مشتریان من چیست؟
سوال بعدی ان است که «چرا مشتری فعل یا احتمال از رقبا خرید مکند؟» مزایای
کـه مشتـری احتمـال از خریـد محصـول رقبـا دریـافت مکنـد، کـدام اسـت؟ چگـونه
متوانید از آن مزایا یا منافع قلید کنید؟ چگونه متوانید جایگاهی رای محصول یا

خدمت خود تعریف کنید که رتر از محصول یا خدمت رقبا باشد؟

بسیاری از فروشندگان با بارها و بارها رسیدن ان سوال و پاسخ دادن به آن و سپس
با به کارگری اطلاعات به دست آمده رای مشخص کردن مشتریان جدید و همچنن
بـا کـاهش اشتیـاق مشتریـان ـرای خریـد از رقبـا، مـوفقیت فوقالعـادهای بـه دسـت

آوردهاند.
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