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رای شغل شریف فروشندگ راههای ساده
مطالب ان مقاله از کتاب «راههای ساده رای شغل شریف فروشندگ «رداشته شده
است. اگر فروشنده هستید، مطمئن هستیم از ان مطالب ساده و درعنحال کارردی

لذت مرید.

 

6 قدم فروشندگ
1. توجه. شما باید بتوانید توجه مشتری را جلب کنید. بهانترتیب متوانید او را

وارد بحثی کنید تا نیازهای وی را دریابید.
2. علاقهمندی‌ها. باید کنجکاوی مشتری خود را رانگزید تا او تشنه دانستن چزهای

بیشتری در مورد محصولات شما باشد.
3. صحبت. باید خیال مشتری را راحت کنید که محصول شما نیازهای وی را رآورده
مسازد. همنطور باید نسبت به کالای که مفروشید اشتیاق نشان دهید، نظر

مثبت و انگزه کاف از همن اشتیاق به دست مآید.
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4. خواستن. شما باید احساس خواستن و نیاز را در ذهن مشتری خود زنده کنید.
5. عقد قرارداد و فروش. قرارداد ببندید، در غران‌صورت تنها وقت خود را تلف

مکنید یا رای رقبای خود کار مکنید.
6. تریک. وقتی مشتری گفت بله، به او تریک بگویید. تصمیم او به معنی سود شما

است و او نیاز به تایید دارد که تصمیمش صحح است.

 

5 حقیقت درباره شما و مشتری شما
1. مشتری رئیس است. تمام چزهای که متعلق به شما است با ول مشتری تهیه
شده است. هر ترفیع که در تمام طول زندگ به دست مآورید با ول مشتری

میسر شده است.
2. مشتری سودآور است. مشتری تنها غازی است که تا ابد هر روز یک تخم طلا
مگذارد، بناران باید مراقب او باشید. به مشتری تازه کم بیشتر سرویس بدهید،

چون آنها هترن مخاطبان شما رای فروش بیشتر خواهند ود.
3. باید خود را بهجای مشتری بگذارید. هر روز ده دقیقه را به فکر کردن درباره ان
که چگونه خود را جای مشتری بگذارید اختصاص دهید. به حرفهای مشتری خود

گوش کنید. از آنها سوالهای رسید؛ توی چشم آنها نگاه کنید.
4. چرا مشتریها شما را ترک مکنند.

1. 3 درصد محل زندگ خود را عوض مکنند.

2. 5 درصد دوستیهای دیگری ایجاد مکنند.
3. 9 درصد به دلال رقابتی ما را ترک مکنند.

4. 14 درصد به دلل عدم رضایت از محصول، دیگر محصول ما را نمخرند.
5. 68 درصد به دلل یتفاوتی فروشندگان و کارمندان.

5. شما فقط وظیفه فروشندگ ندارید. اگر مشتری نباشد، تجارتی در کار نخواهد
ود به همن سادگ .رای مشتریهایتان قالاعتماد باشید.
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4 روش رای ارتباط رتر
1. روی چزهـای کـه لازم اسـت بدانیـد تمرکـز کنیـد. نیازهـای واقعـ مشتـری چـه

هستند؟ او چه مخواهد؟ انگزه خرید اصل چیست؟
2. همیشه ارتباط دوطرفه را حفظ کنید. علاق اصل او را مشخص کنید. متوانید
ان کار را با طرح چند سوال انجام دهید. گوش بدهید. فروشندگان معمولا گوش

نمدهند.
3. مواظب ان سه مسئله مهم باشید: ظاهر، نظر و منش. ظاهر مناسب شما
چزهای زیادی به مشتری مگوید. یادتان باشد نظر شما همیشه ظاهر مشود. اگر
ظاهرتان طوری به نظر مآید که معلوم است علاقهمند کمک به دیگران هستید،

زمینه کاف رای جلو رفتن به وجود آمده است.
4. مراقب طرز گفتارتان باشید. مهمترن فاکتور موثر در ترغیب مشتری به خرید و
مشتـری مانـدن، اولـن رخـوردی اسـت کـه بـا او داریـد. لبخنـد زنیـد و بـا مشتـری
احوالرسی کنید. بلافاصله عکسالعمل نشان ندهید. قول ندهید که عمل به آن در

توان شما نیست.

 

رای فروشندگ 6 نشانهگذاری
1. لبخند دوستانه و مشتاق تحول مشتری بدهید. با مشتری دم در ملاقات کنید.

اگر نام مشتری را مدانید، آن را به کار گرید.
2. کارهایتان را نفروشید. به شواهدی که احتمالا کمک مکند تا نیازهای وی را
بشناسید توجه کنید. سوالهای رسید که درباره شخص مشتری است و به او

بفهمانید مسائل او رایتان جالب است.
 .3رای شرکتان ایجاد اعتماد و اطمینان کنید. مدارک یا هر چز دیگری را که
ثابت مکند متعلق به شرکتی معتر هستید به او نشان دهید. اگر به مصرفکننده
محصولاتی مفروشید که احتیاج به لوازمیدک دارند، اطلاعات کاف درباره ان لوازم

در اختیار او بگذارید.
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4. مشتری را آماده کنید. او را راهنمای کنید که درباره نیازهایش صحبت کند. کاری
کنید بداند به محصول شما نیاز دارد.

ن کار در مورد هر محصولزات را به مشتری نشان دهید. ا5. امکانات و تجه
موثر است. بگذارید مشتری اهمیت داشتن محصول شما را حس کند.

یک6. به سوالات او پاسخ دهید. نیازهای مشتری را بشناسید. سوالهای او را یک
پاسخ دهید. در صورت امکان با مشتری در شرایط کاملا آرام بدون سروصدا صحبت

کنید.

 

3 نکته رای بازاریای از طرق پست تبلیغات و نامه
است. بدون وجود تبلیغات کاف رنامه تبلیغاتی نیازی واقع1. نیاز به آگهی و خ
هرگز موفق به دیدن بسیاری از افرادی که ممکن است مشتری شما باشند نخواهید

شد.

شما به ان دلال نیاز به آگهی دادن منظم دارید:
1. ممکن است مشتری شما را فراموش کرده باشد.

2. ممکن است رقبا محصول خود را به وی بفروشند.
3. نیاز به مشتری جدید دارید.

4. لازم است درباره نیازهای جدید مشتریها اطلاعات کسب کنید.

2. پست کردن مسقیم نامههای تبلیغاتی و نظرخواهی. ان کار متواند یک
سلاح ینهایت موثر در افزایش فروش باشد. نامه نوشتن یک راه عال رای ایجاد
ارتباط با مشتریهای است که هنوز با فروشندگان ملاقات نکردهاند. نوشتن نامه

پیش از فروش کار بسیار ساده است و انتخابهای زیادی دارید.
3. جادوی محصولاتان را در نامهها به نمایش بگذارید. مطمئن شوید که سه جز
بسیار مهم را در پاکتنامه جای دادهاید: نامه، فرم سفارش و پاکت مخصوص جواب.
در هرزمان یک محصول را معرف کنید و بفروشید. ان قانون را بگذارید که در صورت

عدم رضایت تا مدت زیادی محصول را پس مگرید.
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