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راز فروشندگان رتر
مزان دانشی که درباره محصول دارید اساس اعتبار، اعتمادبهنفس و شایستگ شما
در فروش است. بدون دانش گسترده و دقق درباره آنچه مفروشید، هچ موفقیتی
در فـروش ممکـن نیسـت. فروشنـدگان رتـر، زـر و بـم محصـولات و خـدماتشان را
مشناسند و حتی بدون کاتالوگ فروش و روشورها متوانند خصوصیات آنها را با

جزئیات توضح دهند.
باید مطمئن شوید هچکس نمتواند سوال درباره محصول یا خدمت شما رسد

که نتوانید پاسخ شفاف و مقاعدکننده به آن بدهید.
وقتی متخصص محصول هستید و توان ان محصول در کمک به هود زندگ یا کار
مشتریان را به وضوح مشناسید و متوانید پاسخ جامع و شفاف به هر سوال یا
نگرانی احتمال مشتری بدهید و وقتی اعقاد عمیق به خوی و ارزش محصول خود

دارید، اعتبارتان افزایش میابد.
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مشتری خود را بشناسید
وقتی زر و بم محصول را شناختید، گام بعدی شناخت مشتری است. به جای اینکه به
ن مشتری احتمالهتر کنید به همه بفروشید، با دقت زنید و سع همه زنگ

محصولتان را مشخص کنید.

 

قل از شروع فروش باید سه نوع اطلاعات را به طور شفاف در اختیار داشته باشید:

1. وژگهای جمعیتشناختی
مشتری احتمال ایدهآل را تعریف کنید. سن، تحصیلات، شغل، ساختار خانوادگ و
8 نها سوالات اصلتان را مشخص کنید. ااو از محصول یا خدم تجربیات قبل
میلیارد دلاری است که هر ساله صرف تحقیقات بازار در آمریکا مشود. رای اینکه به
جایگاه رتر حوزه خود در فروش و درآمد رسید، باید قل از شروع کار وژگهای
جمعیتشناختی مشتری احتمال را به وضوح بدانید. به ان ترتیب راحتتر متوانید

در همان ابتدای کار مشتریان مناسب را از مشتریان نامناسب جدا کنید.

 

2. وژگهای روانشناختی
شاید ان حوزه مهمترن حوزه کسب موفقیت در فروش امروز باشد و به ررسی ذهن
مشتریان احتمال مردازد. ترس‌ها، امیدها، آرزوها و رویاهای مشتریان چیست؟
محصول شما چه مشکل را حل مکند؟ چه نیازی را رطرف مکند؟ در دستیای به
کدام هدف به مشتری احتمال کمک مکند؟ شاید هترن سوال ان باشد که
«مشتریان احتمال چه مشکل یا دردی دارند که رای از ن ردن آن به شما ول

مدهند؟»
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3. وژگهای مردمشناختی
ان حوزهای جدیدتر در موفقیت فروش است و به عنوان یک از نرومندترن حوزهها
ظهور کرده است. بحث اصل آن ان است که مشتریان چطور و چه وقت از محصول
یا خدمت شما استفاده مکنند. محصول یا خدمت شما چه نقشی در زندگ و کار
مشتریان دارد؟ با نشان دادن سازگاری محصول یا خدمت خود با روش زندگ معمول

مشتریان، آن محصول را بسیار جذابتر و خریدش را راحتتر مکنید.

 

رقبای خود را مشخص کنید
بخـش دیگـری از دانـش محصـول رسـیدن اـن سـوال و پاسـخ دادن بـه آن اسـت:

«رقیبتان کیست؟»
چه کسی محصول یا خدمتی را مفروشد که رقیب محصول یا خدمت شما است؟

رقبای اصل و فرع شما چه کسانی هستند؟
بدانید که هر مشتری مزان مشخص ول دارد. هر پیشنهاد فروش تلاشی رای
گرفتن آن ول از مشتری است؛ بناران، هر نوع استفاده دیگر مشتری از ان مقدار
محـدود ـول، نـوع رقـابت اسـت. در نهـایت، مشتـری تصـمیم مـگرد کـه ـودجه
محدود خود را دقیقا صرف محصول یا خدمتی کند که مهمتر و مطلوبتر از همه
محصولات و خدمات مشابه در آن رهه از زمان است. چگونه متوانید جایگاهی رای
محصول یا خدمت خود تعریف کنید که در ان رهه از زمان و با در نظر گرفتن همه

موارد هترن گزینه باشد؟

 

رویای مشتری
سوال بعدی هنگام اندیشیدن به رقبا ان است که «چرا مشتری فعل یا احتمال از
رقبا خرید مکند؟» مزایای که مشتری احتمال از خرید محصول رقبا دریافت مکند،
کـدام اسـت؟ چگـونه متوانیـد از آن مزایـا یـا منـافع قلیـد کنیـد؟ چگـونه متـوان
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جایگاهی رای محصول یا خدمت خود تعریف کرد که رتر از محصول یا خدمت رقبا
باشد؟

بسیاری از فروشندگان با رسیدن دوباره و دوباره ان سوال و پاسخ به آن و سپس با
بهکارگری اطلاعات بهدستآمده رای مشخص کردن مشتریان جدید و همچنن با

کاهش اشتیاق مشتریان رای خرید از رقبا، موفقیت فوقالعادهای به دست آوردهاند.

 

نهای عملتمر
1. سه مورد از مهمترن مزایا، نتاج یا خروجهای که مشتری با خرید و استفاده از

محصول یا خدمت شما از آن هرهمند مشود، کدامند؟

2. سه مشخصه یا وژگ مشتریان ایدهآل رای محصول شما کدام است؟
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