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آیا فروشنده خوی هستید؟
ن مدلزشکان فروش به حساب بیاورند. ا باید خود را فروشندگان در هر سطح

مفید رای آموزش و یادگری است.

اگر در هر جای دنیا به زشک مراجعه کنید، آنها همیشه رویهای مشخص را دنبال
مکنند که شامل سه مرحله است: معاینه، تشخیص و پیشنهاد درمان یا تجوز

نسخه. فروشندگان نز باید از همن سه گام در عملیات فروش خود استفاده کنند.

 

معاینه
همانطور که زشک قل از اتخاذ تصمیم نهای یا ارائه هر پیشنهادی ر معاینه کامل
ن کار را در مورد هر یک از مشتریان احتمالز باید همکند، شما نبیمار تاکید م

خود انجام دهید.

هرگز فکر نکنید یک نسخه رای همه مناسب است. هچگاه فکر نکنید که دلل یک
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فرد رای خرید محصولات و خدمات شما با دلل دیگران یکسان است. یک فروشنده
فوقالعاده قل از ارائه فروش خود، با دقت به سخنان مشتری گوش مدهد.

در ط فرایند جمعآوری اطلاعات، خود را موظف کنید که درباره محصول و خدمت
صحبت نکرده و پیشنهادی ارائه نکنید. هچ زشک قل از معاینه شما، با شور و
شوق درباره قرصهای متنوع که متواند رای یک بیماری خاص تجوز کند، صحبت
نمکند؛ بناران، صور باشید. سوالات زیادی رسید. نیازها، خواستهها، امیدها و

آرزوهای مشتری را کاملا ررسی کنید.

 

تشخیص
در ان مرحله، همه اطلاعاتی که مشتری در اختیار شما گذاشته است را با دقت مرور

مکنید و با رسیدن سوالات بیشتر از درک دقق و درست خود مطمئن مشوید.
سپس آنچه را که فکر مکنید نیاز یا خواسته واقع مشتری باشد بیان کرده و روش

رآوردن آن را توضح مدهید.

اغلب بیماران درک شفاف از مشکلات یا نیازهای واقع خود ندارند. به همن دلل
است که یک زشک مجرب و خوب همیشه یافتههای خود را رایتان تشرح مکند،
کلیه روشهای درمانی ممکن را توضح مدهد و سپس هترن درمان ممکن رای

شما را توصیه مکند.

ان وظیفه زشک است که مانند فروشنده، تمام گزینههای ممکن را رای بیمار
تشرح کند. ان کار باعث افزایش اعتبار شما به عنوان یک منع موثق اطلاعات شده
و همدل شما در حل مشکلات آنها را نشان مدهد. ان کار باعث مشود مشتری

با کمال مل راهحلهای متنوع شما را ررسی کند.
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تجوز
بعد از انجام معاینه کامل، در میان گذاشتن تشخیص خود با مشتری احتمال و
توافق او، به مرحله سوم یعنی تجوز یا روش درمان قدم مگذارید. در ان مرحله
محصول یا خدمت مناسب مشتری را به او پیشنهاد مدهید و با در نظر گرفتن همه

جوانب، مشتری را به اقدام ترغیب مکنید.

کار یک فروشنده خوب عاقبندی فقط فروش محصولات باکیفیت و ارائه قیمتهای
عال نیست. او ابتدا خانه را وارسی مکند تا دریابد چگونه ساخته شده است و
هزینههای کنونی انرژی آن چقدر است. سپس به شما نشان مدهد که به دلل
داشتن عاقبندی قدیم، دو رار همسایگان خود، هزینه انرژی رداخت مکنید و از
آنجا که همسایهها مشکل آلودگ حاصل از عاقبندی قدیم در اتاق زر شروانی را
ندارند، نشانههای آلرژی در آنها بسیار کمتر دیده مشود. او توضح مدهد که چرا
خانه همسایگان شما وی تمزی و تازگ مدهد. سپس اقدامات لازم رای داشتن

عاقبندی هتر و داشتن مزایای مورد درخواست شما را پیشنهاد مدهد.

فروشندگان باید خود را زشکان فروش بدانند، یعنی افراد متخصص که کارشان
تلفیق از هنر، اخلاقیات، ارائه رویههای نتیجهبخش و وقف کامل خود رای رفاه
مشتری (بیمار) است. 20 درصد فروشندگان رتر در هر حوزه، ان رفتار حرفهای را ارائه

مدهند.
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