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استراژی محصول شح در فروش
ان مقاله رگرفته از کانال وتوب الکس هرمزی است. او در یک از ویدوهای خود،
استراژی محصول شح را معرف مکند که از تجربه عمل او الهام گرفته شده است.

استراژی محصول شح به فروشندگان امکان مدهد اعتماد مشتریان را بهسرعت
جلب کنند و حتی در محیطهای خردهفروشی با محصولات فزیک، نرخ فروش را به
شکل قالتوجهی افزایش دهند. رای کسانی که مخواهند هم فروشی موفق داشته
باشند و هم واقعا به مشتریان خود کمک کنند، استراژی محصول شح یک از
هترن ازارهای فروش محسوب مشود و باید بخشی جدایناپذر از فرایند کاری

آنها باشد.

 

چگونگ شکلگری ایده
الکس هرمزی در جریان فروش مکملهای غذای در یک باشگاه، با موقعیتی مواجه
شد که یک از محصولات کلیدی تمام شده ود و نمتوانست آن را به مشتریان
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جدید پیشنهاد دهد. بهجای اینکه کمود موجودی را پنهان کند یا مشتری را مجور به
خریـد محصـول دیگـری کنـد، صادقـانه گفـت: «اـن محصـول رو متونیـد ارزونتـر از

Costco بخرید و لازم نیست حتما از ما بخرید».

نتیجه چه ود؟

ان صداقت و شفافیت باعث شد مشتریان به سار محصولات پیشنهادی او اعتماد
کنند و قریبا تمام کسانی که توصیهها را دریافت کردند، باق محصولات را هم
خریدند. هرمزی از ان تجربه فهمید دادن حق انتخاب واقع به مشتری و نشان دادن

نفع او، خود یک ازار فوقالعاده در فروش است.

او بعـدها اـن روش را گسـترش داد و بهصـورت سیسـتماتیک بهکـار ـرد تـا اعتمـاد
مشتریان از ابتدا ایجاد شود. او ان تکنیک را استراژی محصول شح یا «قربانی

فداکار» نامیده و آن را یک از هترن راهکارهای فروش مداند.

 

محصول شح چیست و چرا موثر است؟
الکس هرمزی استراژی محصول شح را بهعنوان محصول یا خدمتی معرف مکند
که عمدا به مشتری پیشنهاد مشود آن را از جای دیگری با قیمت کمتر تهیه کند یا

حتی نیازی به خرید آن از شما نداشته باشد.

هدف ان روش نه از دست دادن درآمد، بلکه ارسال یک پیام شفاف است: «ما فقط
دنبال فروش نیستیم و اول به نفع شما فکر مکنیم».

۳ مزیت کلیدی استراژی محصول شح
ان تکنیک سه مزیت کلیدی دارد که آن را به یک از هترن راهکارهای فروش تبدل

مکند:

۱. ایجاد اعتماد سرع
وقتی مشتری متوجه مشود منافع او اولویت دارد، سرعتر باور مکند توصیههای
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بعدی نز واقع و رای کمک هستند.

۲. تعن اولویتها
با مشخص کردن اینکه چه چزی ضروری است و چه چزی متواند ارزانتر تهیه
شود، فروشنده چارچوب تصمیمگری را به نفع محصولات با ارزش و سود بالاتر خود

تنظیم مکند.

۳. کاهش اصطکاک خرید
وقتی مشتری حس کند فروشنده به جزئیات عمل زندگ او توجه دارد، احتمال

پذرش توصیهها و اجرای دستورالعملها بیشتر مشود.

استفاده هوشمندانه از استراژی محصول شح هم اعتماد مشتری را افزایش مدهد
و هم به فروشنده امکان مدهد بهصورت استراژیک مشتری را بهسمت محصولات

اصل و با ارزشتر هدایت کند.

 

نیت اصل فروشنده
الکس هرمزی تاکید مکند هر تکنیک نفوذی متواند هم رای کمک به مشتری و هم

رای سواستفاده از او به کار گرفته شود.

تفاوت اصل در نیت فروشنده نهفته است. وقتی فروشنده واقعا به نفع مشتری
عمل مکند و به ارزش محصولات خود باور دارد، هدف کمک به مشتری است؛ نه

فریب دادن او.

اگر نیت صرفا کسب سود کوتاهمدت و بدون در نظر گرفتن منافع مشتری باشد،
همان روش تبدل به دسترد و سواستفاده مشود.

رعایت ان قانون اخلاق، کلید استفاده موثر از استراژی محصول شح و سار
راهکارها است و باعث مشود ان روشها نهتنها فروش را افزایش دهند؛ بلکه
اعتمـاد و رابطـه بلندمـدت بـا مشتـری را نـز قـویت کننـد کـه خـود یکـ از هترـن
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راهکارهای فروش در کسبوکار به شمار مآید.

 

اجرای گامبهگام استراژی محصول شح
الکـس هرمـزی توضـح مدهـد ـرای هرهگـری مـوثر از اسـتراژی محصـول شـح،

فروشنده باید مراحل مشخص و سیستماتیک را دنبال کند:

۱. دستهبندی محصولات ر اساس حاشیه سود
ابتدا تمام محصولات یا خدمات خود را ر اساس حاشیه سود مرتب کنید. محصولاتی
با حاشیه پان را بهعنوان محصولات شح در نظر بگرید و محصولات با حاشیه
بالاتر را نگه دارید تا پس از جلب اعتماد مشتری، به فروش رسند. ان گام، پایهای

رای اجرای موفق استراژی محصول شح است.

۲. اعلام صرح نفع مشتری
از همان ابتدا منافع مشتری را در نظر بگرید و به صراحت بگویید: «ان مورد را
متوانید ارزانتر از فلانجا تهیه کنید». ان شفافیت باعث ایجاد اعتماد فوری و
افزایش شانس فروش محصولات اصل مشود و اساس استراژی محصول شح را

قویت مکند.

۳. نسخه مصرف دقق
به مشتری توضح دهید چگونه و چه زمانی محصول را استفاده کند. بهجای گفتن
«فقط ان را بخور»، بگویید: «روزانه دو عدد صح کنار مسواک بگذار. هر بار که
مسواک زدید دو عدد ردارید». ان روش، پایبندی مشتری را بالا رده و اثربخشی

استراژی محصول شح را افزایش مدهد.

۴. وصل کردن به عادتهای روزانه
رای تبدل مصرف محصول به یک عادت، آن را کنار فعالیتهای همیشگ مشتری
مثل قهوه، مسواک زدن یا دوش گرفتن قرار دهید. ان تکنیک، کارای استراژی

محصول شح را در بلندمدت تضمن مکند.
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۵. کلیک فروش آماده
در صورت امکان، رداخت را از قل آماده کنید تا مشتری فقط با یک تایید ساده خرید
را انجام دهد. مثال: «آیا کارتها را روی رونده بذارم؟» ان روش سرعت و راحتی

خرید را افزایش داده و اجرای استراژی محصول شح را موثرتر مکند.

۶. مدریت محدودیت ودجه مشتری
اگر مشتری محدودیت ودجه دارد، از او بخواهید آمادهسازی محصولات را ر اساس
اولویت انجام دهد. از مهمترن تا کماهمیتترن را مشخص کرده و سپس یک یا دو
مورد کماهمیت را حذف کنید؛ درحالکه جایگزینی عمل ارائه دهید تا نشان دهید
آن موارد حذفشده واقعا ضروری نودهاند. ان مرحله، اجرای استراژی محصول شح

را با حفظ رضایت مشتری تضمن مکند.

با روی از ان روش سیستماتیک، فروشنده متواند همزمان اعتماد مشتری را جلب
کند و محصولات اصل خود را به طور موثر به فروش رساند.
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متنهای پیشنهادی واقع و انسانی
الکس هرمزی نمونههای از متنهای پیشنهادی واقع و انسانی رای اجرای استراژی

محصول شح ارائه مدهد که در محیطهای فروش واقع عملکرد موثری دارند:

محصول تمام شده
«ان مکمل خاص درحالحاضر موجود نیست؛ باانحال، متوانید همان محصول را
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با قیمت مناسبتر از فروشگاه دیگری تهیه کنید. خرید از ما ضروری نیست؛ با ان
وجود، رای دستیای به اهداف خود، استفاده از محصولات ما توصیه مشود. آیا
مال هستید فرایند رداخت همن حالا انجام شود تا دیگر نیازی به اقدام مجدد

نباشد؟»

ان نمونه به مشتری حق انتخاب مدهد و همزمان اعتماد او به فروشنده را نز
افزایش مدهد و اجرای استراژی محصول شح را بهصورت عمل نشان مدهد.

نسخه مصرف دقق
«لطفا ان محصول را صحها به مزان دو واحد مصرف کنید و آن را کنار مسواک خود
قـرار دهیـد تـا فرامـوش نشـود. ـرای یـادآوری، رچسـب «۲» را روی جایگـاه مسـواک

بچسبانید».

اـن روش پایبنـدی مشتـری را افزایـش داده و اثرگـذاری اسـتراژی محصـول شـح را
قویت مکند.

مواجهه با محدودیت ودجه
«در صورت محدودیت ودجه، اجازه دهید محصولات را ر اساس اولویت تنظیم
کنیم. آیا مال هستید ان مورد را حذف کنیم؟ در صورت حذف، لازم است روزانه

مزان بیشتری سزیجات مصرف کنید؛ آیا متوانید ان تغر را اعمال نمایید؟»

ان متن نشان مدهد چگونه متوان با حفظ رضایت مشتری، اولویتها را مشخص
کرد و اجرای استراژی محصول شح را به شکل عمل و انسانی انجام داد.

 

استراژی محصول شح در خدمات
ان روش محدود به کالاهای مصرف نیست. اگر شما خدماتی مانند طراح وب ارائه
مدهید، متوانید به مشتری اطلاع دهید رخ از کارها خارج از حوزه تخصص شما

هستند و در صورت تمال، او را به تامنکنندهای با هزینه کمتر معرف کنید.
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با ان رویکرد، فروشنده به یک «مشاور همراه مشتری» تبدل مشود که منافع
مشتری را در اولویت قرار مدهد. نتیجه ان اقدام، افزایش اعتماد مشتری و امکان
تمرکز فروشنده ر روژههای اصل و ردرآمدتر است، روژههای که ارزش بیشتری رای

هر دو طرف ایجاد مکنند.

نمونه متن پیشنهادی رای خدمات
«ما قادر به انجام ان مورد رای شما هستیم؛ باانحال، ان کار معمولا هزینهر
است. در صورت تمال، متوانم شخص در فیلن را معرف کنم که ان کار را با

هزینه کمتر انجام مدهد و تجربه همکاری با او را دارم.
اگر مال باشید، هماهنگ لازم را انجام خواهم داد؛ بهانترتیب شما از ما بهعنوان
مشـاوری مورداعتمـاد هرهمنـد مشویـد و متـوانیم ـر بخشهـای اصـل ـروژه کـه

بیشترن ارزش را رای شما ایجاد مکند، تمرکز کنیم».

استفاده از ان روش نشان مدهد استراژی محصول شح در زمینه خدمات نز
متواند اعتماد مشتری را افزایش دهد و اجرای فروش موثر و انسانی را ممکن سازد.

 

تمرن استراژی محصول شح در محیطهای کمقیمت
یکــ از مــوثرترن روشهــا ــرای تســلط ــر اســتراژی محصــول شــح، فعــالیت در
محیطهای با حجم بالای تراکنشهای کمقیمت است. ان محیطها شامل موارد زر

مشوند:

کارواشها

ناخنفروشیها

سالنهای ماساژ

فروشگاههای خردهفروشی

در ان محیطها متوانید بارها و بارها با مشتریان واقع تعامل داشته باشید،
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متنهـای نمـونه را آزمـایش و اصلاح کنیـد و مهارتهـای فـروش و ایجـاد اعتمـاد را
قـویت نماییـد. تجربـه عملـ در محیـط واقعـ، ارزش بیشتـری نسـبت بـه هـر دوره
آموزشی دارد و اجرای استراژی محصول شح را به صورت کارردی و موثر ثبیت

مکند.

 

و عمل نکات کلیدی مال
رای هرهگری موثر از استراژی محصول شح، رعایت چند نکته عمل و مال ضروری

است که در ادامه به تفکیک آورده شدهاند:

۱. انتخاب محصولات شح با کمترن حاشیه سود
محصولاتی را بهعنوان شح معرف کنید که در صورت نداشتن فروش، کمترن آسیب
مال را به کسبوکار وارد کنند. ان کار ریسک مال را کاهش مدهد و درعنحال

اعتماد مشتری را قویت مکند.

۲. حفظ موجودی بدون اجبار به فروش
اگر ارائه اجباری محصول رای شما مناسب نیست، متوانید آن را در موجودی نگه
دارید و عملا به فروش نرسانید. هدف اصل ایجاد اعتماد مشتری است؛ نه صرفا

افزایش فروش.

۳. ارائه نسخه عمل و قالاجرا
فقط پیشنهاد محصول کاف نیست؛ باید نحوه استفاده از آن را به مشتری نشان

دهید تا مطمئن شود شما نهتنها فروشنده؛ بلکه راهنمای واقع او هستید.

 .۴رسیدن سوالات هدفمند
با مطرح کردن سوالاتی مانند «هر روز چه فعالیتهای را حتما انجام مدهید؟»
متوانید محصول را به عادتهای روزانه مشتری متصل کنید و استفاده مستمر و

پایبندی او را تضمن نمایید.

ان نکات کلیدی، اجرای استراژی محصول شح را به شکل عمل، موثر و کمریسک

https://modiresabz.com


10

رای کسبوکار و مشتری امکانپذر مسازد.

 

هدف نهای چیست؟
استفاده موثر از استراژی محصول شح نهتنها به افزایش فروش کمک مکند؛ بلکه
اعتماد مشتری و کیفیت تعامل شما با او را به شکل چشمگری هود مبخشد. ان
روش، با رعایت اصول اخلاق و تمرکز ر منافع واقع مشتری، فروشنده را از صرفا
ارائه محصول به یک مشاور قالاعتماد تبدل مکند و امکان ایجاد رابطه بلندمدت

و پایدار با مشتری را فراهم مآورد.

تسلط ر ان تکنیک، نیازمند موارد زر است:

ن عملتمر

توجه به جزئیات مال

شناخت عادتها و نیازهای مشتری

همانطور که در بخشهای قبل توضح داده شد، اجرای گامبهگام استراژی محصول
شح و استفاده از الگوهای گفتوگو و نمونههای عمل، پایهای محکم رای فروش

موفق و انسانی ایجاد مکند.

ـرای تکمـل مهارتهـای فـروش و ارقـای توانـای ارائـه ایـدهها و محصـولات خـود،
پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب ارائه» را در وبسایت مدرسز مطالعه کنید. ان کتاب
نشــان مدهــد چگــونه متــوان ارائههــا و تعــاملات کــاری را از رویکــردی خشــک و
کسلکننـده بـه فرصـتی ـرای ارتبـاط خلاقـانه و تـاثرگذار تبـدل کـرد و مخاطبـان را از

یتفاوتی به اقدام واقع و تعامل فعال واداشت.

 

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%a7%d8%b1%d8%a7%d8%a6%d9%87/
https://modiresabz.com

