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ساخت استراژی فروش موثر
یک از وژگهای فروشندگان رتر ان است که تفکر بلندمدت دارند. به جای واکنش
و پاسـخ بـه آنچـه هـر روز در اطرافشـان مگـذرد، کمـ عقـب مایسـتند و ماننـد

فرماندهای که میدان جنگ را ررسی مکند، بازارشان را ررسی مکنند.
فروشنـدگان رتـر کـاملا بـا محصـولات و خـدماتشان آشنـا هسـتند و مداننـد اـن
محصولات چه کاری را هتر از محصولات و خدمات رقبا انجام مدهد تا زندگ و کار

مشتری را تغر دهند یا هود بخشند.
سپس به پیمایش بازار مردازند تا مشتریانی را شناسای کنند که بیشترن احتمال

خرید، استفاده و هرهردن از محصولات را دارند.

 

یک استراژی فروش موفق چهار مفهوم کلیدی دارد:

1. تخصص
شاید محصولات و خدمات زیادی با اندازه‌ها، شکلها و مواد اولیه مختلف داشته
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باشید. رای کسب موفقیت لازم است در حوزه یک محصول یا تعداد محدودی از
محصولات و خدمات، به شکل عال متخصص شوید. نمتوانید همه چز بفروشید؛
بناران باید در فروش چند مورد محدود ممتاز باشید. باید ر چه محصولات یا

خدماتی تمرکز کنید؟
درست است که دنیای اطراف شما ر از مشتریان احتمال است، اما همه آنها
مشتریان شما نیستند؛ بناران دومن حوزه کسب تخصص، کار با مشتریانی است که
م‌خواهید چزی به آنها بفروشید. همیشه فروش به افرادی که خیل شبیه شما
هستند، بسیار سادهتر است. آن‌ها از نظر تحصیلات، سابقه، تجربه، جهانبینی و حتی
شوه زندگ و لباس وشیدن نز شبیه شما هستند. مشتری ایدهآل کسی است که با

او راحت باشید و او هم با شما راحت باشد.
همچنن متوانید در یک حوزه جغرافیای خاص تخصص پیدا کنید. یک از هترن
فروشندگانی که دیدم از شغل فروش در آی.ی.ام دست کشید و به فروش املاک
تجاری روی آورد. دفتر او در ساختمانی در مرکز شهر قرار داشت. او نقشهای از مرکز
شهر داشت که همه املاک تجاری در آن متمرکز شده ود و سپس دارهای دور دفتر
خود کشیده ود که فقط پنج دقیقه با هر یک از ان املاک فاصله داشت. او تصمیم
را صدها ساختمان اداری و مستاجر احتمالن منطقه کار کند، زود فقط در ا گرفته
در آن مسقر ودند و همچنن تصمیم گرفته ود فقط با مشتریانی کار کند که
دفترشان پنج دقیقه با دفتر او فاصله داشت. با ان فلسفه و با تمرکز عمق ر ان
حوزه جغرافیای خاص در سال اول کارش بیش از 200 هزار دلار درآمد کسب کرد، در
حال که سار فروشندگان اطراف او رای کسب درآمدی ناچز سخت تلاش مکردند.

بناران، متوانید در یک محصول یا خدمت خاص، در یک نوع خاص از مشتریان یا
در یک منطقه یا حوزه کاری خاص متخصص شوید. ان نخستن گام در تعن

استراژی فروش است.
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2. تماز
وقتی محصول یا خدمت تخصص خود را انتخاب کردید، به اطرافتان نگاه کنید و آن
مشتریانی که ر اساس وجه تماز و رتریتان به احتمال زیاد از شما خرید مکنند را

مشخص کنید.
هر مشتری تصمیم رای خرید مگرد و معمولا ر اساس یک مزیت یا منفعت مهم
که از دریافت آن مطمئن است، از میان محصولات رقبا یک را انتخاب مکند. وظیفه
شما ان است که ارزشافزوده منحصربهفرد یا مزیت خاص محصول یا خدمت خود را
مشخص کنید و تعن کنید کدام نوع از مشتریان آنقدر رای ان مزیت ارزش قائلند

که باعث مشود از میان همه رقبا و محصولات موجود، شما را انتخاب کنند.
در حوزه دانش محصول نز متماز شوید. یک از دلایل که مردم محصول یا خدمتی
را مخرند ان است که مقاعد مشوند فروشنده در حوزه آن محصول یا خدمت
تخصص دارد. آ‌ن‌ها بیشتر به خرید از شخص اعتماد مکنند که به نظر مرسد

مطالب بیشتری درباره محصول یا خدمتش مداند.
همچنن متوانید ر اساس رتری در مهارتهای فروش متماز شوید. زرگترن و
هترن شرکتها سالها قل دریافتند که کیفیت آموزش به فروشندگان تا حد زیادی

تعنکننده موفقیت ان افراد در مقال رقبا است.

 

3. بخشبندی
کدام بخش‌های بازار یا کدام گروه از مشتریان بیشترن نفع را از حوزههای تخصص و
تماز شما مرند؟ تعریف از مشتریان ایدهآل یا عال خود بنویسید. وژگهای
جمعیتشناختی آنها چیست؟ سن، تحصیلات، جایگاه، ساختار خانوادگ و شوه

زندگ فعلشان چیست؟
مشخصات روانشناختی مشتری ایدهآلتان را تحلل کنید. امیدها، ترسها، آرزوها،
مشکلات، اهداف و رویاهای او رای آینده چیست؟ سپس به دنبال افراد بیشتر و
بیشتری باشید که با وژگهای مشتری ایدهآل مطابقت داشته باشند. هر چه
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مشخصات مشتری ایدهآل را دققتر و شفافتر بدانید، تعداد بیشتری از آنها را پیدا
مکنید و سادهتر متوانید محصول خود را به آنها بفروشید.

 

4. تمرکز
فقط ر فروش محصولات و خدمات خود به آن دسته از مشتریان یا گروه‌های مشتری
تمرکز کنید که متوانند محصول شما را بخرند، آن را مخرند و در اولن فرصت ول
آن را رداخت مکنند و همچنن از وژگها و مزایای خاص محصول شما قدر

مکنند.
هتر است انرژیهای فروش خود را ر کدام حوزه‌ها متمرکز کنید تا بتوانید بیشتر،

سرعتر و ساده‌تر از امروز بفروشید؟

 

نتیجه تمرکز
اکنــون بــه یکــ از تجربیــات خــودم اشــاره مکنــم. یکــ از دوســتان مــن از کــالج
فارغالتحصل شد و تصمیم گرفت وارد صنعت بیمه شود. وقتی دوره آموزشی را تمام
کرد و مدرکش را گرفت، تماس تلفنی با مجموعه گستردهای از مشتریان احتمال را

آغاز کرد.
مطمئنا، هترن مشتریان آنهای ودند که درآمد زیاد و مداوم داشتند اما زمان یا
زی مالرنامهر ری خوب در زمینه بیمه عمر ورای انتخاب یا تصمیمگ دانش لازم
نداشتند. او به زودی دریافت که سار کارگزاران نز همن طرز فکر را دارند و در نتیجه
اغلــب تلاشهــای خــود را ــر وکلا، معمــاران، مهنــدسان، زشکــان، دنــدانزشکان،
متخصصان درمانی و صاحبان مشاغل متمرکز مکنند؛ به عبارت دیگر «جای ماهی

مگرند که ماهی باشد».
او تصمیم گرفت رای متماز شدن از انوه فروشندگان رقیب، در بخش خاص از
مشتریان و در بخش خاص از بیمه و رنامهرزی مال متخصص شود. او بیمه عمر و
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رنامهرزی کاهش مالیات ر ارث را در دستور کار خود قرار داد و تصمیم گرفت ر
زشکان، دندانزشکان و سار متخصصان حوزه درمان تمرکز کند.

سپس خود را وقف ان کرد که به کارشناسی خره در حرفه زشک تبدل شود و از
فروشندگان مشابه متماز شود. او با زشکان مصاحبه مکرد، در جلسات انجمنهای
ج درک جامعخواند و به تدررا م زشک کرد، مجلات و مقالاتشرکت م زشک

از نیازها، الزامات و مشکلات مال زشکان به دست آورد.

 

کسب شهرت
در مـدت دو سـال بـه عنـوان آگـاهترن رنـامهرز مـال و متخصـص بیمـه در حـوزه
متخصصن درمانی معروف شد. از او رای سخنرانی در کنفرانسهای زشک دعوت به
عمـل مآمـد تـا در زمینـه مشکلات خـاص پیـش روی متخصـصان درمـانی و هترـن

راههای سازماندهی زندگ مال آنها صحبت کند.
او در عرض پنج سال یک از کارگزاران رتر بیمه در دنیا ود و با کسب تخصص، ایجاد
تماز، بخشبندی و تمرکز ر مشتریان ردرآمد، سالانه بیش از یک میلون دلار درآمد

داشت.

 

نهای عملتمر
1. در زمینه کدام محصول یا خدمت متخصص هستید و مهمترن منافع که شخص

با خرید آن محصول یا خدمت کسب مکند، کدام است؟

2. وژگ‌ها و مشخصات مشتریان ایدهآل شما، همان مشتریانی که از محصول یا
خدمت تخصص شما قدر مکنند و به آن ها مدهند چیست؟
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