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اجتناب از 6 اشتباه در فروش حرفهای
آیا تا به حال از خود رسیدهاید چه چزی باعث متماز شدن فروشندگان حرفهای از

دیگران مشود؟

بسیار اهمیت دارد که بدانید فروشندگان حرفهای رای کسب موفقیت باید چه
کارهای انجام دهند و از چه کارهای رهزند. گاهی اوقات فروشندگان عاداتی دارند

که آنها را از موفق شدن دور مکند.

مخواهم شش رازی را با شما در میان بگذارم که فروشندگان حرفهای باید در هنگام
فروش از آنها دوری کنند.

اگر شما نز بتوانید از ان شش اشتباه اجتناب ورزید، کمکم در حیطه شغلتان به
یک رهر تبدل مشوید و از ثروت و شهرتی که کسب مکنید، لذت خواهید رد.

 

https://modiresabz.com


2

1. آنها به مشتری اجازه مدهند که فرآیند فروش را در دست
بگرد

هترن روش کنترل فرآیند فروش ان است که سوال رسید.

اگـر سـوالات خـوی رسـید، متوانیـد مشکلات شخصـ یـا سازمـانی مشتریتـان را
شناسای کنید و بسنجید که آیا محصول شما متواند گرهی از مشکلات مشتری باز
کند یا خر. همچنن ان هترن روش رای کشف نیازها و ارزشهای مشتری و

شناساندن خودتان به عنوان یک متخصص است.

 

2. آنها قل از جلسه فروش به تحقق و ررسی نمردازند
اگر آنقدر خوششانس ودید که توانستید جلسه فروشی با مدر یک از شرکتهای

هدفتان داشته باشید، هتر است از قل کم تحقق کنید.

متاسفانه من به بدترن شکل ممکن ان درس را آموختم.

مدتی ود که مخواستم مشتری سازمان خاص را به دست آورم و در نهایت شانس
با من یار ود و توانستم جلسهای با آنها بگذارم. با ان حال آنقدر وقت نگذاشتم و
در مورد آن شرکت تحقق نکردم و در نتیجه بیشتر زمان جلسه به معرف مسائل
سـاده و اساسـی آن سازمـان گذشـت و مـن فرصـت چنـدانی ـرای معرفـ محصـولاتم
نداشتم. بدهی است که نتوانستم چزی به آنها بفروشم اما درسی از ان موضوع

آموختم که تا آخر عمر فراموش نمکنم.

قل از آنکه با مشتری تماس بگرید یا جلسهای بگذارید، زمانی را صرف تحقق و
ررسی کنید. انگونه شانس بسیار هتری در رسیدن به اهدافتان خواهید داشت.

 

3. آنها در طول فرآیند فروش خیل صحبت مکنند
بسیاری از فروشندگان وقت زیادی را صرف صحبت کردن طولانی در مورد تخصصشان،
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محصول، وژگهای محصول، خدمات و مسائل دیگر مکنند.

ان صحبتها به مقاعد کردن مشتری به خرید از شما کمک نمکند و حتی ممکن
است آنها را به ان فکر بیندازد که شما توجهی به خواستههایشان نمکنید. از
مشتـری در مـورد تجربههـا و نیازهـایش سـوال کنیـد تـا بتوانیـد هترـن راهحـل یـا

استراژی را به او پیشنهاد کنید.

 

4. آنها اطلاعات یربط ارائه مکنند
زمانی که در دنیای تجارت ودم، در جلسات یشماری شرکت مکردم و بارها دیده
ودم که فروشندگان از چزهای صحبت مکنند که کاملا به افراد حاضر در جمع

یارتباط است.

رای مشتریان اهمیتی ندارد که شما چه پشتوانه مال دارید یا چه کسانی مشتری
شما هستند؛ آنها فقط به ان موضوع فکر مکنند که محصول یا خدمت شما به

دردشان مخورد یا خر.

بیشتر زمان جلسه را به بیان مزایای محصولتان در رابطه با مشکل یا خواسته مشتری
ردازید تا آنها مقاعد شوند که محصولتان مشکل آنها را حل و زندگشان را

سادهتر مکند.

 

5. آنها آمادگ توضح در مورد محصولاتشان را ندارند
همان اوال که تازه وارد دنیای فروش شده ودم، روزی با مشتریای تماس گرفتم تا

پیام در صندوق پست صوتیاش بگذارم؛ اما ناگهان خودش تماس مرا پاسخ داد.

من که اصلا آمادگ نداشتم، بهجای اینکه سوالات درست و حسای رسم و کنترل
مکالمه را در دست بگرم، تمام وقتم را صرف پاسخ دادن به سوالات او کردم. ان
موضوع باعث شد مشتری کنترل فرآیند فروش را تمام و کمال در دست بگرد و چه
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در جلسه فروش شرکت کنید، بسیار مهم است که آمادگ کاف داشته باشید یا حتی
بیش از حد آماده باشید. آمادگ یعنی داشتن تمام اطلاعات مرتبط، از جمله قیمت،

سابقه و نمونه در ذهن یا روی کاغذ و فهرستی از سوالاتی که باید رسید.

پیشنهاد مکنم چکلیستی شامل تمام اطلاعات مورد نیاز داشته باشید و قل از هر
تماس یا جلسه آن را ررسی کنید. مهم نیست که تا به حال چندن بار تماس تلفنی
یا جلسات فروش داشتهاید؛ همیشه باید قل از تماس یا جلسه همه چز را آماده
کنید. شما فقط یک بار شانس ان را دارید که تاثر خوی روی مشتری بگذارید. آن را

از دست ندهید.

 

6. آنها نمتوانند معامله را ببندند
اگر دارید محصول یا خدماتی را به فروش مرسانید، باید از مشتری بخواهید که آن

را بخرد.

به وژه وقتی که مدتی را صرف ررسی کردهاید و مدانید که محصول شما متواند
نیاز یا مشکل مشتری را حل و به او کمک کند. مادام که به روشی مودبانه، با
اعتمادبهنفس و خرخواهانه از مشتری بخواهید محصولتان را بخرد، نتیجه خوی نز

خواهید گرفت.
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