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فروش، پیچیدهتر از هر زمان دیگر
کل فرآیند فروش، امروزه از هر زمان دیگری در گذشته پیچیدهتر است. در گذشته،
فروشنده یک بار با واحد خریداری تماس تلفنی رقرار مکرد و خریدار نز مبایست
درباره خرید کالا یا محصول ارائه شده ط یک مرحله تصمیمگری کند. در ان شکل
سـاده فـروش، مـا از الگـوی چهـار مرحلـهای تـوجه / علاقـه / تماـل / عمـل اسـتفاده
مکردیم تا محصول خود را معرف کنیم و شدیدا ر راههای مختلف انعقاد قرارداد با
خریدار تمرکز مکردیم. سپس هنگام که فرآیند فروش پایان میافت در بسیاری از

موارد دیگر هرگز خریدار یا مشتری را نمدیدیم.

 

● همه چز تغر کرده است
اما امروز همه چز دگرگون شده است. امروزه ما باید بارها و بارها، به طور متوسط
پنج تا هشت بار، تماس تلفنی رقرار کنیم تا کار فروش به مرحله انعقاد قرارداد رسد.
در دوران حاضر ما مجوریم با افراد مختلف که در سازمان تصمیم مگرند و هر یک
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متوانند ر خرید کالا یا خدمت تاثر بگذارند ارتباط رقرار کرده و مقاعدشان کنیم.
بخش عمده فرآیند فروش هنگام صورت مگرد که ما حضور ندارم. اکثر اوقات ما
هرگز کسی را که در نهایت چک خرید کالا را امضا مکند و تصمیمگرنده نهای است
نمبینیم و کاملا امکان دارد در هر مرحله و حتی در آخرن لحظه به علت حادثهای

کاملا غرمنتظره، عملیات فروش متوقف شود.

 

● رقابت شدید
زمان قاتل قراردادهای فروش است. سرعت تبدل یک مشتری بالقوه به خریدار
بالفعل و تعداد مشتریهای بالقوه که باید مورد مراجعه قرار گرند تا یک مشتری

بالفعل از آنها حاصل شود تعنکننده کارای دوره فروش شرکت شما است.
از طرف دیگر، شدت رقابت امروز بیش از هر زمان دیگر در گذشته است. ما باید ر
مبنای قیمت، کیفیت، خدمات، وژگها، توانایها و مناع مال با بسیاری دیگر از
ارائهدهندگان کالا و خدمات مشابه رقابت کنیم. رقبای ما بسیار مصمم هستند و در
بازار بسیار ر رقابت و در رار مشتریهای بسیار آگاه مشغول فعالیت هستند. آنها
مصمم هستند که زودتر خدمات و کالاهای خود را ارائه دهند، سختتر کار کنند و
ساعات بیشتری فعالیت کنند تا مشتریها بیشتری را به سوی خود جلب و سهم

زرگتری در بازار نصیب خود کنند.

 

● مشتریهای سردرگم
مشتریها از هر سو مورد هجوم پیشنهادهای فروشندگان کالا و خدمات قرار دارند.
آنها چون امکان انتخابهای مختلف دارند و به جزئیات توجه مکنند اصلا رای
،ع مالر مداوم بازارها و محدود شدن مناری عجله ندارند. با توجه به تغتصمیمگ
مشتریها رای صرف سرمایه و خرید کالا و خدمات، از هر زمان دیگری در گذشته با

دقت بیشتری عمل مکنند.
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● کلید سوددهی
هر شرکت، جذب و حفظ مشتری است. اگر شرکت بتواند تعداد کاف هدف اصل
مشتری کسب کرده و ان کار را با هزینه مناسب انجام دهد، سود نصیب خود خواهد

کرد. کسب سود حاصل جلب و حفظ مشتری به شکل موثر و داشتن کارای است.

 

● مشتریها را جلب و حفظ کنید
به عنوان رئیس بخش فروش شرکت، وظیفه شما جذب و حفظ مشتری است و چون
هر شرکت رای تامن خواستههای دائما در حال تغر مشتریها در بازار باید همواره
کالاها و خدمات جدید و مناسبتری ارائه دهد، شما به عنوان فروشنده باید دائما از
ی استفاده کنید تا بتوانید تعداد کافرای بازاریا روشهای جدیدتر و پیچیدهتری

مشتری داشته و آنها را حفظ کنید.

 

اقدام عمل ●
در اینجا به دو اقدام اشاره مشود که با استفاده از آنها فورا متوانید اصول بالا را

به عمل درآورید:
۱. آماده باشید که رای انعقاد قراردادهای زرگ بارها و بارها با طرف مقال تماس
رقرار کنید. رنامه بازاریای خود را نظاممند تدون کنید طوری که هر بار رای تماس

گرفتن دلیل جدید داشته باشید.
۲. اگر مخواهید در بازار بسیار رقابتی کنونی موفق باشید دائما به ان موضوع فکر
کنید که چطور متوانید مهارتهای خود را در زمینه فروش ارقا دهید. چه از لحاظ

شخص و چه شغل قدم به پیش ردارید و هرگز رشد را متوقف نکنید.
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