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مثلث طلای فروش
اساس ان فرمول ر تجربه متصدیان ممتاز فروش جهان استوار است. در طول
سالیان دراز با هزاران مشتری مصاحبه شده و به شکل خاص از آنها رسش به عمل
آمده است که تفکر آنها درباره هترن فروشندگانی که با آنها تماس گرفتهاند
چیست. آنها به طور مرتب و همیشگ در تمام صناع سرتاسر جهان، در توضح
خود راجع به فروشندگان ممتاز، سه عنوان را ذکر نمودهاند: به عنوان دوست، مشاور

و معلم.

 

دوست
مشتریان، فروشنده را بهعنوان دوستی تلق کردهاند که واقعا حتی بیشتر از فروش به
آنها به عنوان مشتری، دلواپس سلامتی آنان ودهاند. هنگامکه مشتریانتان شما را
به عنوان یک دوست شخص خودشان تلق مکنند که صرفا رحسب اتفاق روزگار
در کار تجاری فروش محصول یا خدمتی است که آنها مخواهند خریداری کنند،
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آنها نز تا هنگامکه شما آن محصول یا خدمت را عرضه مکنید نسبت به شما
وفادار خواهند ود؛ در ان صورت قریبا غرممکن است که رقیب شما با قیمت یا
پیشنهاد هتر به آن مشتری دست پیدا کند. چنانچه شکسر منویسد هنگامکه
دوستانتان را امتحان کردید آنها را با «تسمههای از جنس فولاد» به خود ببندید و
گرفتار و اسر خود کنید. وقتی که با مشتری، طرح دوستی حقیق بستید یک تعهد
غرقال قطع از روی وفاداری با او ایجاد مکنید که سبب مگردد مشتری سالهای

طولانی رای خرید کردن از محصولات و خدمات شما نزد شما بیاید.

 

مشاور
مشتریان در ان فکر ودهاند که هترن فروشنده، یک متخصص قال اعتماد است
که هم در زمینه محصول یا خدمتی که خود او مفروشد و هم در سار زمینهها،
توصیههای خوی دارد که به آنها کمک مکند در زندگ و کارشان هود یابند.
هنگام که مشتریان، شما را رای خودشان بهمنزله یک مشاور تلق نمودند، در
نهایت به نقطهای مرسند که از هچ جای دیگری بهجز شما خرید نخواهند کرد.

از کجا متوانید بگویید که آیا مشتریان، شما را بهعنوان یک مشاور قلمداد مکنند
یا خر؟ ساده است. هنگامکه رقیبتان به همراه محصول یا خدمتی مشابه با
محصول یا خدمت قالفروش شما به مشتریان مرسد مشتری شخصا با شما تماس
خواهد گرفت تا شما درباره محصول فرد رقیب به او توصیههای لازم را بگویید. آنها
مدانند که شما همیشه حقیقت را خواهید گفت و آنها را راهنمای خواهید کرد تا
بتوانند تصمیم صحح را اتخاذ کنند. هنگام که مشتری با شما تماس مگرد و
درباره رقیبتان از شما درخواست توصیه منماید بدانید که در چنن موقعیتی، چه ر
اساس نتاج فروش و چه ر اساس درآمد؛ شما در حال صعود به طرف 10 درصد

فروشندگان حرفهای و ممتاز هستید.

 

https://modiresabz.com


3

معلم
مشتریان، به فروشندگان ممتاز به چشم معلم منگرند که به آنها یاد مدهد
چگونه به هترن شکل ممکن از محصول یا خدمتی که آنها مفروشند استفاده
رنـد. هترـن فروشنـدگان حتـی بیشتـر از انهـا نـز بـه زحمـت خـود مافزاینـد و
مشتریـان را در مـورد زمینههـای مرـوطه و موضوعـات جـانی وابسـته بـه انتخـاب
هترنها آموزش م‌دهند، در فروش مدرن، ان کشف زرگ و حائز اهمیتی است که

در مدت زمان باقیمانده از حرفه شما ر روی نتاجتان اثر خواهد گذاشت.
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