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فروشندگان چالشساز همواره بیشتر مفروشند!
امروزه فرضیه قدیم «ارتباطسازان هتر از همه مفروشند» همواره کارای ندارد. باید
ان دیدگاه را کنار گذاشته و دیدگاه جدیدی نسبت به فروش داشته باشیم. رخلاف
تصورات راج، چالش سازها که با ارائه دیدگاه به خریدار او را از گوشه امن رون

مکشند، نتایج هتر از سار فروشندگان کسب مکنند.

در ان مقاله ابتدا کمک مکنیم شخصیت فروشندگ خود را بشناسید و سپس
توضـح مدهیـم چـرا مهـم اسـت کـه مشتـری را آمـوزش دهیـد، پیامتـان را ـرای او
اختصاص کنید و او را به چالش بکشید. ان مقاله را بخوانید تا به یک فروشنده

چالشی تبدل شوید!

 

چه نوع فروشندهای هستید؟
همه فروشندگان در پنج گروه دستهبندی مشوند:
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سختکوشها: ان افراد تماس بیشتری مگرند، با خریداران بیشتری ملاقات .1
مکنند و بیش از سار فروشندگان پیشنهادهای فروش ارسال مکنند.

ارتباطسازان: ان افراد رای حل نیازهای خریداران تلاش مکنند. ازنظر آنها .2
روابط قوی از هر چزی مهمتر است.

خودمحورهـا: آنهـا اعتمـادبهنفس دارنـد و کارهـا را بـه روش خودشـان انجـام .3
مدهنـد. در کـار مـدران فـروش دخـالت مکننـد، امـا ازآنجـاکه مـوثر هسـتند،

شغلشان را از دست نمدهند.

حلکنندگان مشکل: آنها روحیه خدمترسانی به خریدار دارند. هچچز بیش از .4
خوشحال کردن خریدار رایشان مهم نیست.

چالش سازان: آنها همه اطلاعات ممکن را درباره کسبوکار و صناع خریداران به .5
دسـت مآورنـد و از آن ـرای هـدایت آنهـا بـه اقـدام مـوثرتر (کـه گـاهی خریـد
محصول خودشان است) و کسب سود بیشتر استفاده مکنند. چالش سازها
مذاکرهکننــدگان فوقالعــادهای هســتند و خریــداران را مجــور مکننــد متفــاوت

بیندیشند.

 

فروش راهحل
بسیاری از فروشندگان تجاری از رویکرد مشاورهای «فروش راهحل» استفاده مکنند تا
بـا محصـولات خـود مشکلات خریـداران را حـل کننـد. فـروش راهحـل ارائـه بسـتهای از
محصولات و خدمات به نحوی است که رقبا نتوانند از راهحلهای اختصاصتان قلید
کننـد. همچنـن، اـن روش از تبـدل محصـول شمـا بـه کـالای عمـوم و یهـویت
اجتناب کرده و از قیمت آن حمایت مکند. باانوجود، فروشندگان راهحل نمتوانند
بدون آگاهی از نیازهای خریداران راهحلهای موثر ارائه دهند، درحالکه فروشندگان
اطلاعات محور نیازهای خریداران را با رسش از آنها مفهمند. مشتریان دوست
ندارند فروشنده آنها را معذب کند، بهخصوص وقتی سع مکند نظرشان را بفهمد.
چالش ساز مداند گاهی مشتری خودش هم نمداند چه مخواهد. بهخصوص
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خریداران مردد مطمئن نیستند راهحل که یک فروشنده غریبه ارائه مدهد همان
چـزی اسـت کـه مخواهنـد و وقتـی فروشنـده از چنـد ذینفـع داخلـ هـم اطلاعـات

مگرد، وقت آنها بیشتر تلف مشود.

ازآنجاکه فروش راهحل بسیار پیچیده است، مشتریان توقع دارند تامنکننده کم از
ریسک خرید را بپذرد. اگر کسبوکار خریدار با آن محصول پیشرفت نکرد یا راهحل
فروشنده موثر نود، متواند تامنکننده را مسئول بداند. فروشنده باید مسئولیت
ان احتمال را بپذرد. بهعلاوه، مشتری همیشه یک راهحل اختصاص مخواهد که
رای تامنکننده گران است. خریدار رای کسب بیشترن ارزش از خرید اغلب با

شخص سوم مشاوره مکند که به معنی سود کمتر رای فروشنده است.

 

چالش سازان جدید
ان پیچیدگها، فروش تجاری را از هر زمان دیگری ترسناکتر کرده است. فروشندگان
تجاری بیش از گذشته رای نهای کردن فروش با مشکل مواجه هستند. در فروش
سنتی، یک فاصله عملکردی 59 درصدی ن فروشنده متوسط با فروشنده رتر وجود
داشت. ان فاصله در فروش راهحل به 200 درصد مرسد. به همن دلل، شرکتهای
فعال در فروش تجاری به تعداد زیادی کارمند فوقالعاده یعنی همان چالش سازها نیاز
دارند. چالش سازها حدود 40 درصد فروشندگان رفروش را تشکل مدهند. دومن
گروه موفق خودمحورها هستند. باانوجود بسیاری از مدران فروش از استخدام
آنها اجتناب مکنند، زرا مدریتشان دشوار است. در میان پنج گروه فروشنده
تجاری، ارتباطسازان کمترن اثربخشی را در فروش راهحل دارند و احتمال فروشهای
جدید توسط آنها از همه کمتر است. ارتباطسازان فقط 7 درصد هترن فروشندگان را

تشکل مدهند.

فروشندگان چالش ساز چشماندازهای وژهای رای خریداران ترسیم مکنند. آنها با
رای خرید تردید دارند، خیل شناسند یاخریدارانی که نیازهای خود را بهدرستی نم
خوب کار مکنند. چالش سازان بهخوی ارتباط رقرار مکنند، متوانند بهراحتی
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درباره مسائل مال صحبت کنند و دانش لازم رای رفع نگرانی مال مشتریان را دارند.
مدانند چه مواردی رای خریدار ارزش دارد و آنقدر به خود اطمینان دارند که در
مواقع لازم به او فشار بیاورند. چالش سازان از فروشندگان دیگر رتر هستند و در زمان

بحران یا شکوفای بازار هترن عملکرد را دارند.

آنها سه وژگ کلیدی دارند:

متوانند هنگام تعامل با خریداران چزی جدید و ارزشمند درباره بازار به آنها یاد .1
دهند، زرا دانشی وژه و دقق درباره خریداران دارند و متوانند گفتگوها و

مذاکرات سازندهای با آنها داشته باشند.

متوانند خدمات را اختصاص کنند، زرا موارد ارزشمند ازنظر خریدار را بهخوی .2
مشناسند. مدانند چطور پیامهای مقاعدکنندهای به خریداران هدف ارسال

کنند.

متوانند کنترل فروش را در دست بگرند، زرا بااینکه کسبوکارشان به خریداران .3
تجاری وابسته است، از به چالش کشیدن و تحتفشار گذاشتن آنها رای نهای

کردن فروش یا درگر کردنشان در مسائل مال نم‌ترسند.

 

آموزش مشتریان
خریداران نمخواهند وقتشان را با تماسهای فروش تلف کنند و به سوالات شما
درباره نگرانیهای اصلشان پاسخ دهند، بلکه مخواهند خود فروشنده ان نگرانیها
را بشناسد و دیدگاههای ارزشمندی رای ارقای کسبوکارشان ارائه دهد. خریداران
نمخواهند آموزش دهند، دوست دارند آموزش ببینند. فروشندگان چالش ساز رای
«آموزش تجاری» از اطلاعات آگاهانه و تخصص بخش بازاریای استفاده مکنند. ان
کار خریداران را به چالش مکشد و به آنها کمک مکند با استفاده از محصول یا
خدمت فروشنده عملکرد هتری داشته باشند. ان موضوع بیشترن اهمیت را رای

فروشنده دارد.
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رای آموزش تجاری از 4 روش استفاده کنید

توجه خریدار را به نقاط قوت منحصربهفردتان جلب کنید: آموزش باید خریدار .1
را به تفکر وادارد: «وای، چطور متوانم ان کار را انجام دهم؟» در ان مرحله باید

راهحل را رای او توضح دهید.

فرضیات خریداران را به چالش بکشید: باید تفکر خریدار را از نو شکل دهید. .2
باید کاری کنید چنن واکنشی داشته باشد «هرگز از ان زاویه به آن نگاه نکرده

ودم».

اقدامش را تسرع کنید: محاسبات بازگشت سرمایه را طوری انجام دهید که .3
هدر رفتن ول خریدار در صورت عدم اقدام را نشان دهد. احساس فوریت رای

حل مشکل را در او ایجاد کنید.

خریداران را ارزیای کنید: شرکت باید مجموعهای از ایدههای مکتوب و کاملا .4
تخصص (مجموعهای از دیدگاههای وژه که خریداران به دنبال آن هستند) و
همچنن سوالات هدفمندی در اختیار فروشندگان قرار دهد تا بدانند چه نظراتی را

به چه خریدارانی ارائه کنند.

 

فرایند آموزش تجاری شش گام دارد

ارائه نمونههای مشابه: پس از معرف، اطلاعاتی را در مورد مشکلات عمدهای که .1
شرکتهای مشابه با آن روبهرو هستند در اختیار خریدار قرار دهید.

تعریف مجدد: وقتی مسائل کلیدی را مشخص کردید، چشماندازی تازه ارائه .2
دهید تا خریدار نگاه و تفکر جدیدی به موضوعات پیدا کند.

غرق شدن منطق: یک مثال کاری جامع با دادههای دقق مطرح کنید تا ضرری .3
که شرکت خریدار در صورت عدمتغر روش فعل (عدم خرید محصول یا خدمت
شمـا) متحمـل مشـود را مشخـص کنـد. اطلاعـات زیـادی ارائـه کنیـد تـا خریـدار
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احساس کند در حجم اطلاعاتان غرق شده است.

اثر احساسی: با تعریف داستان، خریدار را به ان اطلاعات ترسناک ربط دهید. .4
باید چنن واکنشی دریافت کنید «بله ما هم همیشه چنن کاری مکنیم. واقعا

کلافه شدهایم»

روش جدید: اکنونکه بهاندازه کاف مشکل را مشخص کردید، راهحل کل ارائه .5
دهید. در ارائه فروش نه ر محصول و خدمت خود بلکه ر تغر سرع و هود

شرایط خریدار تمرکز کنید.

راهحل شما: توضح دهید چرا راهحل وژه (محصول یا خدمتان) هترن پاسخ .6
به مشکل خریدار است.

 

اختصاص کردن پیام
تصمیمگرندگان بدون توافق عموم و حمایت سار اعضای شرکت، محصولات و
خدمات پیچیده تجاری را نمخرند. فروشندگان تجاری نهتنها باید از تصمیمگرنده
اصل حمایت کنند، بلکه باید نظر سار ذینفعان که در تایید خرید نقش دارند را هم

جلب کنند.

رای جلب ان حمایت جامع، دیدگاههای موردعلاقه ذینفعان را ارائه دهید. پیامهای
خود را رای هر نفر اختصاص کنید. بخش فروش باید اطلاعات لازم رای ملاقات
فروشنده چالش ساز با ذینفعان شرکت خریدار را آماده کند. ان اطلاعات باید چند
سوال حیاتی را در ر بگرند: روند فعل صنعت چیست؟ رقبای خریدار چه کارهای
انجام مدهند؟ چه قوانن دولتی جدیدی در کمن است؟ اطلاعات را با نتاج

مطلوب خریدار هماهنگ کنید.

 

کنترل تماس فروش
روشهای کنترل فقط مروط به مرحله نهای کردن فروش نیست. چالش ساز آن را در
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تمام مراحل فرایند انجام مدهد. او فرض مکند خریدار مهارت لازم رای نهای کردن
فروش تجاری پیچیده را ندارد و روش خرید راهحل را به او آموزش مدهد.

بسیاری از مدران فروش نگران هستند که اگر از فروشنده بخواهند کنترل تماس را در
دست بگرد، رفتار تندی با خریدار داشته باشد. در حقیقت، اغلب فروشندگان تجاری
بسیاری منفعل هستند. آنها ترجح مدهند بهجای ایجاد «استرس سازنده» با
خریدار کنار بیایند، درحالکه ان کار مهارت اصل چالش سازان است. آموزش کنترل
تماس به فروشندگان باعث اثربخشی بیشتر آنها است. همچنن به آنها نصیحت
کنید در شرایط مهم راحتتر رفتار کنند. آنها از هر گام فرایند فروش رای انقال
ارزش استفاده مکنند. رای مثال، دیدگاههای ارزشمندی به خریدار ارائه مکنند.
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