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7 اشتباه راج فروشندگان
در هر حرفهای، خوب و بدهای زیادی وجود دارد. فروش نز از ان قاعده مسثنا
نیست. یک روز با فردی تماس داشتم که مگفت با ول نقد رای خرید یک اتومل
جدید به نمایشگاه اتومبیل رفتم. فروشنده بسیار ضعیف ود و نتوانست چزی به
من بفروشد؛ هنوز هم چزی نخریدهام، اما ان تجربه بد را رای 25 تا 50 نفر تعریف

کردم.

متاسفانه ان مسئله بیشتر از یک تجربه صرف است. هزاران نمونه از ان فروشندگان
ضعیف وجود دارد. اما شما انطور نیستید، هستید؟

هر صاحب تجارت یا فروشندهای پیش از خواندن ان مقاله قسم مخورد که «ان
مسئله در کسبوکار من روی نمدهد» اما در اشتباه هستند. فروشندگان مغرور، فکر
مکنند همه چز را مدانند، فکر مکنند مشتری در درک تاکتیکهای آنان احمق و
نادان است. با همه افراد به یک نحو رخورد مکنند و در نهایت فروش را از دست

مدهند.
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کسانی که اطلاع دقیق) ج که به وسیله فروشندگان مرجوعدر اینجا 7 اشتباه را
ندارند یا اصلا چزی نمدانند) روی مدهد، آمده است.

1. پیشداوری درباره مشتری بالقوه
گاهی از طرق نگاه، نوع وشش یا صحبت کردن فرد ذهنیت خود را درباره نوع

شخصیت او و اینکه آیا ول دارد یا مخرد، شکل مدهید.

 

 .2ررسی ضعیف مشتری بالقوه
شکست در مطرح کردن رسشهای درست درباره نیازها و خواستههای مشتری بالقوه

پیش از اینکه فرایند فروش شروع شود.

 

3. گوش نکردن
تمرکز ر دیدگاه فروش به جای تلاش رای فهمیدن نحوه درخواست مشتری بالقوه

رای خرید (نیازها).

 

4. فخرفروشی
عمل کردن یا صحبت از بالا با مشتری بالقوه (حقر شمردن وی) باعث حس ناراری

در فرایند خرید یا فروش در مشتری مشود. فاقد احترام است.

 

رای خرید فعل 5. فشار
اگر خیل روی ان روشها تاکید کنید، باعث ترس مشتری بالقوه مشود.

احتمالا شما هم تجربه کردید که رای خرید به لباس فروشی مروید. لباسی را رو
مکنید که چندان رایتان مناسب نیست ول فروشنده با چرب زبانیهای که فکر
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مکند ناشی از یک فروشنده خوب و با سر و زبان ودنش است شروع به تعریف
مکند. مطمئن باشید مشتریان به خوی فقدان صداقت در حرفهای ما را مفهمند

و مفهمند که فقط به فروش خودمان فکر مکنیم و درصدد کمک به آنان نیستیم.

 

6. نیازهای ررسی نشده
اگر به مشتری بالقوه خوب گوش بدهید، نیازها و خواستههای خود را به طور دقق
ن نیازها را پشتیبانی کند و مشتری احتمالی را بفروشید که ازهاکند. چعنوان م
آن را بخـرد. محصـول را ـر اسـاس نیازهـا و خواسـتههای خـود نفروشیـد، ـر اسـاس

تمایلات مشتری بفروشید.

 

7. فقدان صداقت
صداقت کلید کار است. اگر بتوانید آن را نمایش دهید، متوانید آن را اجرا کنید.
ان ضربالمثل قدیم در فروش است. صداقت در ایجاد اعتماد و ایجاد رابطه
دوستی با مشتری بالقوهای که قصد دارید مشتریتان شود، کلید کار است؛ البته اگر در

انقال ان حس موفق عمل کنید.

«مردم از شکست نمترسند، بلکه فقط نمدانند چطور موفق شوند.» جفری
گیتومر

https://modiresabz.com

