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ی خریداران احتمالارزیا
یک از زرگترن عوامل اتلاف وقت در کار فروش صرف زمان زیاد رای افرادی است
که نمتوانند یا نمخواهند محصول یا خدمتتان را بخرند. توانای ارزیای دقق
مشتریــان احتمــال در ابتــدای گفتوگــو و حتــی از پشــت تلفــن متوانــد بــاعث

صرفهجوی قال توجه در وقت و افزایش شدید درآمد شود.
مشتریان هر روز در معرض 5000 پیام تبلیغاتی قرار مگرند که همه مگویند: «بخر!

بخر! بخر!»

 

جلب توجه مشتری
کمیابترن منع در کسبوکار، توجه مشتری است. رای اینکه فرصتی رای فروش یا
کسب مزیت داشته باشید باید دلمشغولهای مشتریان احتمال را بدانید تا آنها

هم مال به شنیدن حرفایتان باشند.
تا جای ممکن گفتوگوی فروش را با یک سوال قدرتمند آغاز کنید که فورا مشتری را
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ارزیای کرده و توجه او را جلب کند. سوال رسید که پاسخ مثبت به آن، شخص
مورد نظر را به یک مشتری احتمال تبدل کند.

مثلا فروش به کسبوکارها را با ان سوال آغاز کنید: «آیا مایلید ایدهای را به شما
معرف کنم که در وقت و ولتان صرفهجوی کند یا آن را افزایش دهد؟»

از آنجا که صرفهجوی در زمان و ول یا کسب آن، نگرانی اصل کسبوکارها است،
اـن سـوال فـورا توجهشـان را جلـب مکنـد. اغلـبِ محصـولات و خـدماتی کـه بـه
کسبوکارها مفروشید، نوع مزیت مال دارد یعنی فروش و سود را افزایش و

مخارج و هزینه‌ها را کاهش مدهد.

اگر ملک مسکونی مفروشید، هتر است گفتوگو را با ان سوال آغاز کنید: «آیا به
دنبال خانهای ایدهآل در محلهای آرام هستید؟»

از آنجـا کـه اـن سـوال سـاده آرزوهـا و نگرانیهـای 90 درصـد خریـداران ملـک را در
رمـگرد، مشتـری قریبـا همیشـه مگویـد: «بلـه، دقیقـا بـه دنبـال چنـن خـانهای

هستیم».
اگر با مدر فروشی تماس مگرید که درآمدش حاصل موفقیت کادر فروش است،
متوانید سوال را رسید که من سال‌ها رسیدهام: «آیا مایلید روشی رای افزایش

20 تا 30 درصدی فروش در 6 تا 12 ماه آینده در اختیارتان قرار دهم؟»
ان سوال قریبا همیشه پاسخ ایدهآل را به همراه دارد: «بله. ان روش چیست؟»

اگر سوال اول، پاسخ «ان روش چیست؟» را به همراه نداشته باشد، باید دوباره روی
آن کار کنید تا هر بار پاسخ مورد نظر را از مشتری مناسب دریافت کنید.

 

 ر مشتری احتمال تمرکز کنید
در تماس نخست با مشتری، همه توجه و سوالات خود را ر او متمرکز کنید. در
انباره که چه کسی هستید و چه کاری انجام مدهید یا درباره شرکتتان صحبت

نکنید. بدانید که موضوع آنها هستند نه شما.
فروش مشتریمحور، فروش حرفهای است. فقط زمانی فروش حرفهای دارید که با
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مشتری درباره نیازها و خواستههایش صحبت کنید.

 

طرح سوال رای موفقیت
هر چه هنگام جذب مشتری اطلاعات بیشتری داشته باشید، راحتتر متوانید او را
ارزیای کرده و محصولتان را بفروشید. رسش در ان مرحله اهمیت وژهای دارد. باید
از قل با دقت به سوالاتان فکر کنید و آنها را با ترتی منطق از کلترن به

جزئیترن مطرح کنید.
پس از اینکه مشتری به سوال نخست پاسخ مثبت داد، سوالاتی درباره کسبوکار،
بازار و ودجه او رسید. اغلب، افراد همه ان اطلاعات را در ازای مزایای که در سوال

نخست قولش را دادید، در اختیارتان قرار مدهند.

 

 استراژی تماس تلفنی
وقتی تماس تلفنی رقرار مکنید یا رای نخستن بار نزد مشتری مروید، استراژی
رتر ان است که «سَبُک وارد شوید»؛ به ان معنی که به جای کیف ر از روشورها و
نمونهها، فقط یک وشه ساده همراه داشته باشید. اگر مشتری به پیشنهاد فروش یا
کسب اطلاعات بیشتر علاقه نشان داد و آنها را درخواست کرد، متوانید سراغ
اتوملتان روید و اقلام مورد نیاز را بیاورید؛ اما وقتی بدون کیف وارد مشوید،
استرس حاصل از مقاومت ابتدای در رار فروش کاهش میابد و باعث مشود

مشتری آرام شود و زودتر سخنانتان را بپذرد.
در نخستن تماس، هرگز رای فروش تلاش نکنید. بیشتر ر جمعآوری اطلاعات تمرکز
کنید، با مشتری گفتوگو کنید و سوالاتان را رسید، مگر وقتی که چزی ارزان

مفروشید که به تفکر نیاز ندارد.
مطالی یادداشت کنید و اگر فکر مکنید ایده‌های دارید که متواند به آن‌ها کمک
کنـد، بگوییـد دوبـاره نزدشـان رمگردیـد. ـر ایجـاد رابطـه دوسـتانه، مهربـان و غـر
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تهدیدآمز تمرکز کنید.
هر چه مشتری آرامتر بماند و زمان طولانیتری به سخنانتان گوش کند، احتمال

بیشتری وجود دارد که در بلندمدت بتوانید به او بفروشید.

 

 مزیت کلیدی را مشخص کنید
هر مشتری یک مزیت کلیدی در ذهن خود دارد که متواند اشتیاق او را به خرید
رانگزد و باعث خرید محصول یا خدمت شود؛ در عن حال، یک ترس یا تردید
کلیدی نز وجود دارد که مانع خرید او است. اولن کار در گفتوگوی جذب مشتری و
کلید ارزیای او ان است که بفهمید کدام مزیت باعث خرید و کدام ترس یا تردید

مانع خرید او مشود.
از طـرح سـوال نترسـید. «رسـش» واژهای جـادوی در مـوفقیت فـروش اسـت حتـی
متوانید بگویید: «آقای مشتری، ما مدانیم که همیشه یک مزیت کلیدی یا دلل

اصل رای خرید محصول یا خدمتمان وجود دارد. از نظر شما ان مزیت چیست؟»
اگـر دوسـتانه، راسـتگو و درسـتکار باشیـد و سـوالاتی مطـرح کنیـد، از پاسـخ‌های کـه
مشنوید، شگفتزده خواهید شد. اغلب، مشتری همه اطلاعاتی که رای فروش لازم

دارید را در اختیارتان قرار مدهد. کلید کار «رسیدن سوال» است.

 

نهای عملتمر
1. یک سوال اولیه طرح کنید تا بتوانید مزان تناسب مشتری با محصول خود را

مشخص کنید.

2. مزیتی کلیدی که مشتری ایدهآل در جستجوی آن است را مشخص کنید و حتما آن
را در سوال نخست به کار رید.
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