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چند نکته رای فروشندگان
به جای مجور کردن مشتری بکوشید او را آگاه کنید

وقتی به صورت درصدی کالای را مفروشید تلاش مکنید تا به هر قیمتی که شده
مشتری را وادار کنید تا از شما کالای بخرد. ناخودآگاه سع مکنید که هر طور شده
مشتری را مقاعد به خرید کنید؛ در ان صورت کار شما انطور است که مشتری را در
کنج گر انداخته و راجع به کیفیت عال کالا یا خدمات خود تبلغ مکنید. با هر
گونه سوال یا مخالفتی رخورد جدی دارید تا سرانجام به مشتری بقولانید که کالا یا
خدمات پیشنهادی شما آنقدر ارزنده است که او چارهای جز سفارش خرید ندارد. شما
باید سع خود را صرف تفهیم مسائل به مشتری و رفع نگرانیهای او کنید؛ نه اینکه
او را تحت فشار قرار دهید که به هر قیمتی از شما کالای را بخرد. باید سع کنید به
مشتری فواید کالا و خدمات خود را نشان دهید و اینکه چگونه کالای شما در رفع

نگرانیهای وی واقع مشود نه اینکه با باورهای او به ضدیت و مخالفت رخزید.

ما قول داریم که بازاریای و وزیتوری به فروش و درآمد بستگ دارد اما بازاریای
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موفق است که به ان نتیجه رسیده باشد که تنها اشتیاق فراوان رای فروش و کسب
درآمد و دست ردن به هر وسیله رای مقاعد کردن مشتری جز کاهش احتمال

موفقیت چز دیگری درر ندارد.

فروش به مفهوم وادار کردن دیگران به پذرفتن عقیده شما نیست، بلکه دیدن
مسائل از دید دیگران است. البته منظورمان ان نیست که در کار فروش هچ شوق و
رغبتی نداشته باشید و هچ تلاشی در جهت تبلغ کالای خود به عمل نیاورید البته
که هم شوق لازم است و هم تبلغ و بازار گرم؛ اما به خاطر بیاورید آخرن باری که
کسی با سماجت از شما خواست کالای را بخرید، چه احساسی نسبت به آن شخص،
کالا و سازندهاش داشتید؟ آیا دلتان مخواهد یک بار دیگر به آن فروشنده مراجعه

کنید؟ آیا چنن فروشنده یا شرکتی را به دیگران توصیه مکنید؟

هنگام که مردم با اصرار زیاد فروشندگان کالای را مخرند و در مورد انگزه خرید
کالای در شک هستند و مترسند که در جریان خرید سرشان کلاه رفته باشد عبارت
«ان را به من انداختند» را به کار مرند؛ ول زمانی که خود با رغبت کالای را
مخرنـد عبـارت «اـن را خریـدم» را بـه زبـان مآورنـد و تفـاوت ـن اـن دو عبـارت
نمایانگر تفاوت ن فروش مقطع و غرحرفهای با جلب مشتری دائم است. شما

کدام را ترجح مدهید؟

 

دستورالعمل: اعتماد مشتری را جلب کنید. به موفقیتها و سواق درخشان خود در
گذشته تاکید داشته باشید. با ان کار تا آنجا به مشتری آگاهی مدهید که بتواند
تصمیم نهای خود را رای خرید از شما بگرد؛ به عبارت دیگر به مشتری کمک مکنید

تا به نفع شما تصمیم بگرد.

 

به ان اعقاد رسید که مشتری کودن نیست
حتما تا به حال جملاتی از ان قل را شنیدهاید که فروشنده یا وزیتوری گفته
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باشد: «امروز یک مشتری هالو به تورم خورد که اصلا نمفهمید چه مگویم!» البته
شاید رای خود شما هم پیش آمده باشد!

یک فروشنده، منقلکننده اطلاعات به خریدار است. یک فروشنده مجرای فروش کالا
است. یک فروشنده ل ارتباط میان مصرفکننده و تولیدکننده است. با ان تفاسر
چرا نباید توقع داشته باشیم که یک مشتری از چم و خم کار ما باخر باشد و مثل ما
همه چز را بداند؟ در حال که قبلا هچگونه توضیح در انباره به او ندادهایم.
مشتری فقط لازم است در یک زمینه از شما بیشتر بداند و آن هم زمینه‌ای است که
شما نیاز دارید راجع به آن بدانید و آن مسائل و مشکلات او است. به خاطر داشته
باشید، حل مسائل مشتری چزی است که پایه فروش را مسازد و شما باید مقدار
زمـان بیشتـری را صـرف کسـب اطلاعـات از مشتریـان خـود کنیـد. مشتـری اطلاعـات
ارزشمندی دارد که به درد شما مخورد و الا هرگز علاقهمند به ملاقات با او نودید.
کار شما ان است که مشکلات و موانع سر راه مشتری را پیدا کنید، سپس به او
نشان دهید که چگونه کالا یا خدمات پیشنهادی شما در جهت رفع آن موانع کاررد

دارد.

 

احساس مشتری را درک کنید
شریک شدن در احساس مشتری با آنچه که اغلب بازاریابها به آن شناخت مشتری
مگویند، فرق فاحشی دارد. رخ از فروشندگان مگویند: «رای من اهمیتی ندارد
که چرا مشتری جنسی را مخرد! مهم ان است که او خرید کند و ما به ول رسیم!»
درست است که در نهایت باید به فکر عایدات و دریافتی خود باشید اما رای فروش
موفق باید همواره در تلاش ود که مسائل را از دید مشتری و خریدار نگریست. با
مشتری محترمانه رفتار کنید و ان را بدانید که مذاکره با شما مهمترن مسئله کاری

رای او نیست.

اما سوال اینجا است که با وجود زمان اندک در فروش چطور متوان از احساس
مشتری باخر شد و با او همدردی و دلسوزی کرد؟ هترن روش ان است که از او
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سوالات درست، بهجا و مناسب رسیم و با دقت به پاسخهایش گوش دهیم. مهمتر
از آن باید سع کنیم رخوردمان با او صادقانه باشد، چرا که مردم کمتر از فروشندگان

صداقت دیدهاند. آیا شما به مشتریان خود اهمیت مدهید؟

بازاریای را مشناسم که چندن سال پیش با او همکار ودم. او اصلا نمتوانست به
افراد زر 45 سال کالای را بفروشد زرا او نمتوانست رای مشتریان جوان خود

احترام قلی قائل شود!

 

ارتباط خود را با مشتریهای قدیم قطع نکنید
به محض اینکه کسی مقاعد شد و کالا یا خدمات پیشنهادی شما را سفارش داد به
جرگه مشتریان حتم و دائم شما موندد، از انرو همواره در درجه اول اهمیت
قرار خواهد داشت. باید توجه خود را همواره به ان مشتریان معطوف کنید و ارتباط

خود را با آنها قطع نکنید.

کاری کنید که مشتریهای قدیم شما را به خاطر داشته باشند. به وژه آن دسته از
مشتریانی که رای مدتی طولانی با آنها تماس نداشتید.

اغلب اتفاق مافتد که مشتریهای قدیم به کالا یا خدمات شما نیاز داشته باشند
ول نمدانند چگونه با شما ارتباط رقرار کنند یا مخواهند با شما ارتباط رقرار کنند

اما به علت مشغله کاری زیادشان هر بار فراموششان مشود.

آیا وقتی یک وزیتور رای اولن بار به شما مراجعه مکند و به تبلغ کالایش
مردازد، بلافاصله تمام گفتههای او را یادداشت مکنید؟ به احتمال قوی خر.
زیتورها است که مجددا به مشتریهای قدیمران فروش و ون وظیفه مدمعمولا ا

خود سرزده با روشی حرفهای و ماهرانه کالا و خدمات خود را به آنها یادآوری کند.

البته باید سع کنید که یادآوری شما جنبه آزار و اذیت به خود نگرد، بلکه تنها
اطلاعاتی را به آنها بدهید که رای همکاری مجدد با شما نیاز دارند.
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تحقیقات نشان داده است که یک شرکت از هر دو مشتری جدید شانس همکاری با
یک از آنها را میابد و همچنن از میان چهار مشتری قدیم شانس همکاری مجدد

با یک از آنها را دارا است.

بناران هنگام که فقط در ی مشتریان جدید بازاریای مکنید، شانس خود را به
یک در بیست کاهش مدهید. حال متوجه مشوید که بدون هچگونه کاهشی در
فعالیت خود رای جلب مشتری جدید، همزمان متوانید با رقراری ارتباط با مشتریان

قدیم خود درآمد چشمگری را کسب کنید.

 

دستورالعمل: سوابق از مشتریان غرفعال خود تشکل دهید، در فواصل منظم با
افراد ان شرکتها تماس بگرید یا با آنها مکاتبه کنید. در هر تماس سع در دادن
اطلاعات جدید و مفید به مشتری باشد به گونهای که در ی کمک و مشاوره دادن به
مشتری باشید. شتابزده عمل نکنید اگر دیدید مشتری در وضعیت خرید و دادن
سفارش کالا و خدمات به شما نیست، یک یا دو ماه بعد مجددا به او سر زنید.
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