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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

ــه تنهــا  ــه صــورت آنلایــن، ن انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط ب

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره‌ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »تکنیک‌هــای فــروش بــر پایــه‌ی مطالعــات علمــی« 

روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=20860&preview=true
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مقدمه

قطعــاً شــما هــم بارهــا شــنیده‌اید کــه بهتریــن فروشــندگان بــی بــرو برگــرد اســتعداد ذاتــی 

دارنــد. امــا اینطــور نیســت.به نظــر شــما چــه چیــزی باعــث می‌شــود بعضی‌هــا فروشــنده‌ی‌ 

موفق‌تــر و بهتــری نســبت بــه ســایرین باشــند؟ درســت اســت کــه داشــتن تجربــه و مهارت‌های 

ــرخ تبدیــل مــدام ســرنخ‌ها، نهایــی کــردن فــروش و قرارگیــری در  فــردی مهــم اســت، امــا ن

ــه را  ــارت و تجرب ــتر از مه ــزی بیش ــه(، چی ــا منطق ــرکت )و ی ــنده‌های ش ــن فروش رده‌ی بهتری

می‌طلبــد. 

بهتریــن فروشــندگان فرمــول اثبات‌شــده‌ای دارنــد کــه مرتــب از آن اســتفاده می‌کننــد. خــب 

ایــن فرمــول مخفــی‌ چیســت؟ علــم! آن‌هــا از روش‌هــای فــروش علمــی، روانشناســی فــروش 

ــواع  ــروش و ان ــد ف ــا فراین ــد ت ــاری اســتفاده می‌کنن و جمعــی، عصب‌شناســی و اقتصــاد رفت

نیازهــای مشــتری یــا خریــداران را شناســایی و طرح‌ریــزی کننــد.

گروهــی از محققــان علمــی ده‌هــا ســال را صــرف مطالعــه‌ی‌ عملکــرد مغــز در تصمیم‌گیــری 

ــردن هــم می‌شــود(،  ــد ک ــه شــامل خری ــردار انســان‌ها )ک ــار و ک ــر رفت ــر ب و فاکتورهــای مؤث

ــر خــوب ایــن اســت کــه ایــن دانــش علمــی موجــود اســت و می‌توانیــد از آن  ــد. خب کرده‌ان

بــرای رســیدن بــه بالاتریــن جایــگاه شــغلی اســتفاده کنیــد. امــا نگــران نباشــید، بــرای اســتفاده 
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ــه  ــی اســت ب ــروش، لازم نیســت مــدرک فیزیــک و شــیمی داشــته باشــید. کاف ــم در ف از عل

ــن  ــه بهتری ــل داشــته باشــید و از روش‌هــای فروشــی ک ــی تمای ــروش کنون ــد ف ــر فراین تغیی

ــای  ــد تکنیک‌ه ــن روش جدی ــه ای ــد. ب ــتفاده کنی ــد، اس ــره می‌برن ــا به ــندگان از آن‌ه فروش

ــم. ــی )science-based selling( می‌گویی ــروش علم ف

ــی(،  ــر اســاس داده‌هــای تجرب ــا )ب ــن تکنیک‌ه ــی از ای ــه شــما راهنمای ــرای کمــک ب ــا ب  م

ــد. ــر کنی ــا ســه براب ــروش خــود را دو ی ــروز ف ــن ام ــد از همی ــا بتوانی ــم ت ــاده کرده‌ای آم
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تکینک‌های فروش
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تکنیک‌های فروش علمی چیست؟

ــاد  ــی و اقتص ــی، عصب‌شناس ــی اجتماع ــوم روانشناس ــه از عل ــی ک ــای فروش ــه تکنیک‌ه ب

رفتــاری در فراینــد فــروش اســتفاده می‌کننــد، تکنیــک فــروش علمــی گفتــه می‌شــود. 

تکنیک‌هــای فــروش نویــن، بــر پایــه‌ی‌ روش‌هــای علمــی شــکل‌ گرفته‌انــد و بــه شــما کمــک 

ــد تکنیک‌هــای فــروش حضــوری(،  ــد فــروش )مانن ــا در تمامــی بخش‌هــای فراین ــد ت می‌کنن

ــروش  ــر مســئولین ف ــروش b2b ب ــی کــه بیشــترین روش‌هــای ف ــد. در حال ــی عمــل کنی عال

متمرکــز هســتند، فــروش علمــی روی مهم‌تریــن بخــش فراینــد فــروش »خریــدار« متمرکــز 

اســت.

ایــن نــوع فــروش تــاش می‌کنــد تــا بــر اســاس تحقیقــات علمــی، تفکــرات ذهنــی خریــدار 

و ســوگیری‌های شــناختی مشــتری را درک و از آن‌هــا بــرای تأثیرگــذاری روی خریــدار اســتفاده 

کنــد. وقتــی از روشــی بــرای فــروش اســتفاده کنیــد کــه بــا فراینــد مغــزی مشــتری در حیــن 

خریــد هم‌خوانــی داشــته باشــد، نــرخ رشــد فــروش را افزایــش می‌دهیــد.

 مــا 21 تکنیــک فــروش علمــی را برایتــان آمــاده کرده‌ایــم تــا از همیــن امــروز بــرای افزایــش 

فروشــتان بــر پایــه‌ی تکنیک‌هــای علمــی، از آن‌هــا اســتفاده کنیــد.
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1. در کمتر از 5 دقیقه با سرنخ تماس بگیرید.

در فراینــد تمــاس بــا ســرنخ چقــدر صبــر می‌کنیــد؟ تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه هــر چقــدر 

ــش  ــتری کاه ــد مش ــال خری ــذرد، احتم ــتری بگ ــی‌های مش ــروع بررس ــتری از ش ــان بیش زم

ــد بســیار  ــه خری ــزان علاقه‌منــدی مشــتری ب ــر می‌کنیــد، می ــد. هــر دقیقــه‌ای کــه صب می‌یاب

کمتــر می‌شــود. برخــی از نماینــدگان فــروش، ســرنخ را می‌بیننــد و تــا سرشــان خلــوت نشــود 

بــه فکــر پاســخ دادن نمی‌افتنــد. اگــر شــما هــم جــزو ایــن دســته هســتید، بدانیــد کــه اشــتباه 

بزرگــی مرتکــب می‌شــوید.

ــم  ــات انجام‌شــده توســط تی ــد. تحقیق ــروش پاســخ دهی ــه ســرنخ‌های ف همیشــه ســریع ب

مدیریــت پاســخ ســرنخ نشــان می‌دهــد کــه اگــر در کمتــر از 5 دقیقــه پاســخ دهیــد، شــانس 

ــی  ــرنخ باکیفیت ــه س ــه ب ــال دارد ک ــتر احتم ــار بیش ــد و 21 ب ــر کرده‌ای ــان را 100 براب موفقیتت

برســید. ایــن یکــی از مهم‌تریــن نکاتــی اســت کــه مشــاورین فــروش دیــدار، همیشــه روی آن 

ــد. ــد می‌کنن تاکی
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2. برای هر سرنخ شش بار تلاش کنید.

ــگ  ــار زن ــا دو ب ــک ی ــندگان ی ــتر فروش ــد؟ بیش ــاس می‌گیری ــرنخ تم ــا س ــار ب ــد ب ــما چن ش

ــات Velocify نشــان  ــد! تحقیق ــن کار را نکنی ــا شــما ای ــد می‌شــوند؛ ام ــد ناامی ــد و بع می‌زنن

می‌دهــد کــه 6 عــدد جادویــی تــاش اســت. شــش بــار تمــاس بگیریــد تــا نــرخ ارتباطتــان را 

بالاتــر ببریــد.

ــا را  ــان پیگیری‌ه ــرده و زم ــزار CRM وارد ک ــان را در نرم‌اف ــتم پیگیری‌ت ــت سیس ــی اس کاف

ــان  ــرده و زم ــب ک ــاس مرت ــن اس ــر ای ــان را ب ــزار برنامه‌هایت ــن نرم‌اف ــد، ای ــزی کنی برنامه‌ری

پیگیری‌هــا را یــادآوری می‌کنــد.

3. یا صبح زود زنگ بزنید یا سر شب.

چــه زمانــی بــا مشــتری تمــاس می‌گیریــد؟ اگــر در زمــان مناســب تمــاس بگیریــد، مشــتری 

ــاس  ــان روز کاری تم ــا در پای ــروع روز کاری ی ــل از ش ــاً قب ــری دارد. مث ــوای بهت ــال و ه ح

بگیریــد. زمــان دقیــق تمــاس را بــر اســاس صنعــت انتخــاب کنیــد )و اختــاف زمانــی را هــم 

ــا مشــتری  ــرای تمــاس ب ــن زمــان ب ــد(. تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه بهتری فرامــوش نکنی

بیــن 8 تــا 9 صبــح و یــا بیــن 4 و 5 عصــر اســت.

4. یکشنبه یا دوشنبه زنگ بزنید.

ــه روز مناســب بیاندازیــم. چــه روزی را  حــالا کــه ســاعت مشــخص شــد، بیاییــد نگاهــی ب



تکنیک‌های فروش 11

بــرای تمــاس گرفتــن انتخــاب می‌کنیــد؟ روزی کــه خودتــان زمــان خالــی داریــد یــا روزی کــه 

مشــتری‌تان وقــت خالــی دارد؟ تحقیقــات علمــی نشــان می‌دهــد کــه خریــداران در روزهــای 

ــن روز کاری در  ــنبه‌ها )اولی ــه دوش ــدارد ک ــی ن ــتند. تعجب ــخگو هس ــتر پاس ــخصی بیش مش

بیشــتر کشــورها( روز خوبــی نیســت. امــا می‌دانســتید کــه سه‌شــنبه‌ها هــم خــوب نیســت؟

بهتریــن روز بــرای تمــاس گرفتــن بــه صنعتــی کــه مشــتری در آن فعالیــت می‌کنــد بســتگی 

دارد؛ بــه همیــن خاطــر یادتــان نــرود کــه اســتانداردهای فعالیــت هفتگــی آن‌هــا را پیــدا کنیــد. 

ــه(،  ــر هفت ــه آخ ــه )و ن ــط هفت ــه وس ــد ک ــان می‌ده ــات نش ــم، تحقیق ــه بگذری ــا ک از این‌ه

بهتریــن زمــان بــرای تمــاس گرفتــن بــا مشــتری بالقــوه اســت. 

5. بــا شــماره‌ای تمــاس بگیریــد کــه پیش‌شــماره‌ی‌ همــان شــهر 
را داشــته باشــد.

اینکــه وقتــی بــا مشــتری تمــاس می‌گیریــد چــه شــماره‌ای روی صفحــه‌ی نمایشــش 

ــگ  ــماره‌های راه دور زن ــا ش ــا ب ــی و ی ــماره‌ی مخف ــا ش ــر ب ــت. اگ ــم اس ــی مه ــد، خیل می‌آی

بزنیــد، کمتــر احتمــال دارد کــه جوابتــان را بدهنــد. اگــر کاری کنیــد کــه 10 مســئول فروشــتان 

بــا شــماره‌های محلــی تمــاس بگیرنــد، نتیجــه‌ای مســاوی بــا وقتــی دارد کــه شــش مســئول 

تمام‌وقــت دیگــر هــم اســتخدام کــرده باشــید. تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه 300% بیشــتر 

ــا اســتان( مشــابه خودشــان را جــواب  ــد شــهر )ی ــا ک ــداران شــماره‌هایی ب ــال دارد خری احتم

دهنــد.
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6. مثبت باشید و لبخند بزنید.

ــدار صحبــت می‌کنیــد، اولیــن کلمه‌هایــی کــه از دهانتــان خــارج می‌شــوند  ــا خری وقتــی ب

چــه هســتند؟ ایــن یــک صحبــت خودمانــی کوتــاه اســت. ممکــن اســت فکــر کنیــد صحبــت 

ــا این‌طــور نیســت؛  ــان نداشــته باشــد، ام ــه حالت ــی ب ــودن آب‌وهــوا فرق ــاره‌ی افتضــاح ب درب

هــر حــرف منفــی می‌توانــد بــر فروشــتان تأثیــر منفــی بگــذارد. اگــر روزتــان را خــوب شــروع 

نکرده‌ایــد، یادتــان باشــد کــه تحقیقــات علمــی نشــان می‌دهنــد کــه شــروع روز بــا یــک جمله‌ی 

ــود. تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه پیشــخدمت‌هایی  ــه نفعتــان خواهــد ب مثبــت، حســابی ب

کــه بــه مشــتریان هتــل »صبــح بــه خیــر« می‌گوینــد و در مــورد اینکــه هــوا چقــدر عالــی اســت 

ــد. ــد، 27% بیشــتر انعــام دریافــت می‌کنن حــرف می‌زنن

 7. در مورد رقبایتان حرف نزنید.

پشــت ســر رقبــا بــد می‌گوییــد؟ همیــن حــالا ایــن کار را تمــام کنیــد. بدگویــی از دیگــران )و 
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یــا شــرکت‌های دیگــر( پدیــده‌ای بــه نــام انتقــال خودجــوش افــکار را ایجــاد می‌کنــد. عملکــرد 

ــما(  ــی ش ــده‌ی آن )یعن ــه گوین ــی را ب ــکات منف ــا و ن ــه حرف‌ه ــت ک ــه‌ای اس ــه گون ــز ب مغ

نســبت می‌دهــد. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه وقتــی از رقبــا بــد می‌گوییــد، ذهــن خریــدار 

ــباند. ــما می‌چس ــه ش ــا را ب آن خصلت‌ه

8. از قدرت زبان بدن غافل نشوید.

مطمئنــم کــه به‌عنــوان یــک مســئول فــروش، حواســتان حســابی بــه حرف‌هایتــان هســت، 

امــا آیــا بــه زبــان بــدن در فــروش هــم توجــه می‌کنیــد؟ مطالعــات بســیاری اهمیــت ارتباطــات 

غیرکلامــی را در شــکل‌گیری رفتارهــای خریــدان نشــان داده‌انــد.

یکــی از تحقیقــات انجام‌شــده بــه مطالعــه‌ی مســئولین فروشــی می‌پــردازد کــه تنهــا یــک 

جلســه کلاس زبــان بــدن گذرانده‌انــد تــا ارتباطــات غیرکلامی‌شــان را بهتــر کننــد. نتایــج ایــن 

ــان بــدن خــود دقــت می‌کننــد، 56% فــروش  ــه زب تحقیــق نشــان می‌دهــد کــه افــرادی کــه ب

بهتــری دارنــد.

9. از شبکه‌های اجتماعی برای فروش استفاده کنید.

ــا رئیســتان مخالــف ســفت‌ و ســخت اســتفاده از شــبکه‌های اجتماعــی در محیــط کاری  آی

اســت؟ خــب، بهتــر اســت کــه نباشــد. شــبکه‌های اجتماعــی اگــر به‌درســتی اســتفاده شــوند، 

می‌تواننــد ابــزار مفیــدی بــرای فــروش باشــند.

یکــی از تحقیقــات اخیــر جیــم کنــان )متخصــص فــروش اجتماعــی( نشــان می‌دهــد 78.6 
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درصــد از فروشــندگانی کــه از شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده می‌کننــد، نســبت بــه آن‌هایــی 

کــه از شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده نمی‌کننــد، فــروش بیشــتری دارنــد. و مســئولین 

ــرخ  ــه اهــداف تعیین‌شــده، ن فروشــی کــه از فــروش اجتماعــی اســتفاده می‌کننــد، بیشــتر ب

تمدیــد و صحــت پیش‌بینی‌هایشــان می‌رســند.

ــتاگرام  ــاپ اینس ــد آنلاین‌ش ــم، می‌توانن ــد ه ــایت ندارن ــه وب‌س ــی ک ــع کوچک ــی صنای حت

ــد. ــدازی کنن خــود را راه‌ان

10. محرک باشید.

آیــا در برخــورد بــا خریــداران پرشــور و باانگیــزه هســتید؟ مطالعــات علمــی، شــخصیت‌هایی 

را کــه میــل شــدیدی بــه موفقیــت دارنــد، در دســته‌ی »محرک‌هــا« قــرار می‌دهنــد. ایــن افــراد 

ــا را  ــن مهارت‌ه ــد ای ــه می‌توانن ــه هم ــه ک ــتند. البت ــرواز هس ــت و بلندپ ــت، مثب ــل رقاب اه

کســب کننــد؛ امــا اگــر می‌خواهیــد مســئول فــروش جدیــد اســتخدام کنیــد، مطمئــن شــوید 

کــه ایــن ویژگی‌هــا را داشــته باشــد.

ــن  ــر اســاس 80 ســال فــروش صــورت گرفــت، نشــان داد کــه بهتری ــج تحقیقــی کــه ب نتای

ــف  ــروش ضعی ــد؛ و مســئولین ف ــای شــخصیتی »محــرک« دارن ــروش، ویژگی‌ه مســئولین ف

ــد. ــه وارد کنن ــروش شــرکت صدم ــد، آمــوزش و ف ــه درآم ــد بیــش از 100 هــزار دلار ب می‌توانن

11. از طبیعت رقابتی فروش لذت ببرید.

می‌خواهیــد هــر چقــدر می‌توانیــد بفروشــید؟ بهتریــن مســئولین فــروش اهــل رقابت‌انــد و 
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فــروش را نــه فقــط یــک شــغل، بلکــه بــازی می‌بیننــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه از واژه‌ی 

»بُــرد« در فــروش اســتفاده می‌کننــد.

ــان باشــد کــه رقابــت ســبب می‌شــود مســئولین فــروش ســخت‌تر از همکارانشــان کار  یادت

کننــد.

12. خوش‌بین باشید.

لیــوان را چطــور می‌بینیــد؟ نیمــه‌ی پــر یــا نیمــه‌ی خالــی؟ شــاید ندانیــد کــه جــواب ایــن 

ــلیگمن  ــن س ــد. مارتی ــات واضح‌ان ــج تحقیق ــا نتای ــروش دارد، ام ــه ف ــی ب ــه دخل ــؤال چ س

ــروش را  ــئولین ف ــی مس ــه خوش‌بین ــد ک ــانی بودن ــن کس ــش اولی ــناس( و همکاران )روانش

ــه  ــد ک ــان می‌ده ــروش نش ــئول ف ــا مس ــر میلیون‌ه ــاله ب ــات 30 س ــد. تحقیق ــی کردن بررس

ــت؛  ــورت گرف ــال 1986 ص ــات در س ــن تحقیق ــت. مهم‌تری ــی اس ــت باارزش ــی خصل خوش‌بین

هنگامــی‌ کــه تحقیقــات نشــان داد کــه خوش‌بین‌هــا بیشــتر از بدبین‌هــا می‌فروشــند.

ــج را مجــدد در  ــا همــان نتای ــان توانســتند ت ــرار شــد و محقق ــاری تک ــد ب ــق چن ــن تحقی ای

ــامل  ــی )ش ــع مختلف ــروش صنای ــئولین ف ــد. مس ــرار کنن ــال 1995 تک ــری در س ــق دیگ تحقی

ادارات، امــاک، بانــک و فــروش ماشــین( در ایــن تحقیــق بررســی شــدند. نتایــج نشــان داد 

کــه مثبت‌اندیش‌هــا 20 تــا 40 درصــد بیشــتر  از بدبین‌هــا می‌فروشــند.
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13. نه درون‌گرا باشید و نه برون‌گرا. میانه‌رو باشید!

ــن  ــند. خــب، ای ــا بیشــتر می‌فروش ــه برونگراه ــنیده‌اید ک ــاً ش ــرا هســتید، حتم ــر درون‌گ اگ

حــرف کامــاً درســت نیســت. بهتریــن فروشــندگان نــه درون‌گــرا هســتند و نــه برونگــرا. میانه‌رو 

هســتند. میانــه‌رو بــودن در فــروش یعنــی چــه؟ میانــه‌رو کســی اســت کــه هــم ویژگی‌هــای 

ــه‌رو هــم  ــرای مثــال فــرد میان ــراد برون‌گــرا را. ب ــراد درون‌گــرا را دارد و هــم ویژگی‌هــای اف اف

ــس  ــتید، پ ــوری هس ــر این‌ط ــی. اگ ــم از تنهای ــرد و ه ــذت می‌ب ــران ل ــار دیگ ــودن در کن از ب

شــانس آوردیــد.

ــه  ــد ک ــان می‌ده ــده نش ــام ش ــروش انج ــص ف ــه روی 300 متخص ــدی ک ــه‌ی جدی مطالع

ــه‌ی  ــا نکت ــتند، ام ــم هس ــروش مه ــا در ف ــا و برون‌گراه ــخصیتی درون‌گراه ــای ش ویژگی‌ه

ــد.  ــتری دارن ــروش بیش ــا 32% ف ــه میانه‌روه ــود ک ــن ب ــج، ای ــن نتای ــدی ای کلی
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14. تمام‌کننده، مشاور و یا متخصص باشید.

هــر کســی تکنیــک فــروش و روش خاصــی برای فــروش دارد؛ روش شــما چیســت؟ مطالعات 

علمــی 8 تکنیــک فــروش را شناســایی کرده‌انــد: داســتان‌گوها، متمرکزهــا، راوی‌هــا، مهاجم‌هــا 

ــا ایــن وجــود بررســی 800 فروشــنده نشــان داد کــه ســه گــروه دیگــر  و اجتماعی‌کننده‌هــا. ب

ــه  ــان داد ک ــات نش ــا. مطالع ــاورها و متخصص‌ه ــا، مش ــتند: تمام‌کننده‌ه ــا هس موفق‌ترین‌ه

متخصص‌هــا در تمامــی حیطه‌هــای فــروش موفــق هســتند؛ مشــاورها بــر گــوش کــردن بــه 

مشــتری و حــل مشکلاتشــان متمرکــز هســتند و تمام‌کننده‌هــا ســخنگویان زیرکــی هســتند 

کــه می‌تواننــد بزرگتریــن ســرنخ‌ها را تبدیــل کننــد.

نتایــج نشــان داد کــه 97% از فروشــندگان در بلندمــدت موفــق عمــل می‌کننــد و ایــن ســه 

ــندگان  ــن فروش ــزو موفق‌تری ــا« ج ــا، مشــاورها و متخصص‌ه ــپ شــخصیتی »تمام‌کننده‌ه تی

هســتند.

15. فقط یک گزینه ارائه ندهید.

ــه  ــه مشــتری ارائ ــدار داریــد؟ تعــداد محصول‌هایــی کــه ب ــه خری ــه ب ــرای ارائ ــه ب چنــد گزین

می‌دهیــد تأثیــر زیــادی دارد. در یکــی از معروف‌تریــن تحقیقــات دنیــل، از مشــتریان خواســته 

شــد تــا یــک دســتگاه پخــش DVD بخرنــد. پــس از آنکــه دســتگاه پخــش DVD بــه مشــتری 

ــد؛ و وقتــی دســتگاه دومــی نشــان داده شــد، میــزان  نشــان داده شــد، تنهــا 10% خریــد کردن

خریــد تــا 66% افزایــش پیــدا کــرد.
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مشــتری‌ها فقــط وقتــی خریــد می‌کننــد کــه در مــورد تصمیمشــان مطمئــن باشــند. یکــی 

ــد  ــا بتوانن ــت ت ــه اس ــک گزین ــش از ی ــه‌ی بی ــتریان، ارائ ــی مش ــش دودل ــای کاه از روش‌ه

ــد. ــا »کمتریــن ریســک« انتخــاب کنن ــه‌ای را ب گزین

16. مثل خریدارها رفتار کنید.

توجــه کرده‌ایــد کــه خریدارهایتــان چگونــه رفتــار می‌کننــد؟ تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه 

ــه شــما داشــته  ــد بهتــری نســبت ب ــا دی تکــرار حــرکات و حــالات دیگــران ســبب می‌شــود ت

باشــند. ایــن تکنیــک فــروش، کــه بــه آن تقلیــد می‌گوینــد، به‌خوبــی در زن و شــوهرها قابــل 

ــان  ــا و در زم ــای کاری )جلســات، همایش‌ه ــک در محیط‌ه ــن تکنی ــا ای مشــاهده اســت. ام

صحبــت بــا همــکاران( نیــز دیــده می‌شــود.

ــا هــم  ــا ب در ســال 2009 پژوهشــی روی 60 نفــر صــورت گرفــت و از آن‌هــا خواســته شــد ت

ــد از حرف‌هــا و طــرز نشســتن یکدیگــر، در 67  ــا تقلی ــراد توانســتند ب ــن اف ــد. ای مذاکــره کنن

ــد از  ــه از تکنیــک تقلی ــرادی ک ــه اف ــود ک ــی ب ــن در حال ــق برســند. ای ــه تواف ــع ب درصــد مواق

ــق رســیدند. ــه تواف ــع ب ــد، در 12.5 درصــد مواق شریکشــان اســتفاده نکــرده بودن

ــج نشــان داد کــه  ــق دیگــری روی  100 مشــتری صــورت گرفــت و نتای در ســال 2011، تحقی

وقتــی فروشــنده از تکنیــک تقلیــد اســتفاده می‌کنــد، مشــتریان بیشــتر خریــد کــرده و حــس 

مثبت‌تــری نســبت بــه شــرکت دارنــد. تقلیــد از رفتارهــای کلامــی و  غیرکلامــی می‌توانــد بــر 

ــا شــما همــراه کنــد. مشــتری‌هایتان تأثیــر گذاشــته و آن‌هــا را ب
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17. خودتان را باور داشته باشید.

ــا مــرد؛ و مهــم نیســت چقــدر  ــه توانایی‌هایتــان شــک داریــد؟ مهــم نیســت زن باشــید ی ب

ــد. ــه خــودش شــک می‌کن موفــق باشــید؛ هرکســی گــه گاه ب

ــه  ــدر موضــوع رایجــی اســت ک ــا و اســتعدادها آن‌ق ــه توانایی‌ه ــردن ب ــت شــک ک در حقیق

حتــی اســم مخصــوص بــه خــودش را دارد: ســندرم ایمپاســتر )impostor syndrome( یــا 

خودویرانگــری. یکــی از بهتریــن روش‌هــای افزایــش اعتمــاد بــه نفــس، بــر اســاس تحقیقــات، 

یــادآوری موفقیت‌هــای گذشــته اســت. بعــد از آن بایــد بــا صــدای بلنــد بــه خودتــان بگویید که 

موفقیت‌هایــی کــه در گذشــته کســب کرده‌ایــد نشــانه‌ی ایــن اســت کــه در آینــده هــم موفــق 

خواهیــد بــود. تمریــن ســاده‌ای اســت؛ امــا ثابــت ‌شــده کــه می‌توانــد جهت‌گیــری ذهنتــان را 

تغییــر دهــد و بــه افزایــش اعتمادبه‌نفســتان کمــک کنــد. دوری از ســندرم ایمپاســتر ســبب 

ــه فروشــنده‌ای کاریزماتیــک  ــای شــما می‌شــود و باعــث می‌شــود ب ــرد و کاریزم ــود عملک بهب

تبدیــل شــوید.
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18. از سوگیری هزینه‌ی هدررفته دوری کنید.

وقتــی در حــال پیشــرفت هســتید دســت از کار می‌کشــید؟ یــا همیشــه در حرکتیــد و 

نمی‌دانیــد چــه زمانــی وقــت تســلیم شــدن اســت؟ پدیــده‌ای بــه نــام ســوگیری هزینــه‌ی 

هدررفتــه )Sunk cost fallacy( وقتــی اتفــاق می‌افتــد کــه مــردم تمایلــی بــه تــرک هــر 

چیــزی را کــه وقــت، انــرژی و منابعشــان را برایــش صــرف کرده‌انــد، ندارنــد؛ حتــی وقتی‌کــه 

در موقعیــت بــدی باشــند کــه هــر لحظــه بدتــر می‌شــود. ایــن افــراد بــه جــای در نظــر گرفتــن 

اینکــه چنیــن شــرایطی می‌توانــد موقعیتــی بــرای یادگیــری و بهبــود آموخته‌هایشــان باشــد، 

دســت از کار نمی‌کشــند و وضعیــت را هــر لحظــه بدتــر می‌کننــد. فروشــندگانی کــه از ایــن 

خطــای شــناختی دوری می‌کننــد، می‌تواننــد از منابعشــان بیشــتر در راســتای موقعیت‌هــای 

ســودمند اســتفاده کننــد.

19. اعتمادبه‌نفستان را به رخ همه بکشید.

مــردم شــما را چگونــه توصیــف می‌کننــد؟ آیــا از واژه‌ی بــا اعتمادبه‌نفــس اســتفاده 

می‌کننــد؟ اگــر اینگونــه رفتــار کنیــد، بــرای حرفتــان ارزش بیشــتری قائــل می‌شــوند. نکتــه‌ی 

مثبتــش ایــن اســت کــه لازم نیســت حتمــاً بــا اعتماد‌به‌نفــس باشــید. می‌توانیــد ادایــش را 

در بیاوریــد. وقتــی وانمــود می‌کنیــد اعتمادبه‌نفــس داریــد، مغزتــان روشــن می‌شــود؛ یعنــی 

ــه مــرور حــس اعتمادبه‌نفــس واقعــی را  ــد، ب ــا کن ــان بدنتــان اعتمادبه‌نفــس را الق وقتــی زب

پیــدا خواهیــد کــرد. تحقیقــات نشــان داده اســت کــه تأثیــر ایــن حــس حتــی از جلــب اعتمــاد 

مشــتری در خریدهــای قبلــی هــم مهم‌تــر اســت.
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20. لبخند بزنید.

آیــا از نظــر خریدارهــا خون‌گــرم و خوش‌برخــورد هســتید؟ اگــر نــه نگــران نباشــید، می‌توانیــد 

ایــن موقعیــت را بهتــر کنیــد. فقــط بیشــتر لبخنــد بزنیــد. مطالعــات نشــان داده‌انــد کــه میــزان 

لبخنــد زدن یــک فــرد بــا میــزان خوش‌برخــورد بــه نظــر رســیدنش در نــگاه دیگــران رابطــه‌ی 

نزدیکــی دارد. دکتــر روبــرت زاجونیــک عملکــرد بــدن در حیــن لبخنــد زدن را بررســی و مشــاهده 

کــرد کــه بــا لبخنــد زدن، جریــان خــون در مغــز بیشــتر شــده و دمــای بــدن کاهــش می‌یابــد. 

ایــن نتایــج نشــان از حــس رضایــت و افزایــش اعتمادبه‌نفــس دارنــد. تــازه وقتــی بــه کســی 

لبخنــد می‌زنیــد، مغــز او را هــم فعــال می‌کنیــد؛ در چنیــن مــواردی بیشــتر احتمــال دارد کــه 

او هــم بــه شــما لبخنــد بزنــد.

لبخنــد زدن باعــث می‌شــود خون‌گــرم و مهربــان بــه نظــر برســید. تحقیقــات نشــان داده‌انــد 

کــه وقتــی مــردم شــما را خون‌گــرم ببیننــد، بیشــتر احتمــال دارد بــه شــما اعتمــاد کننــد و 

ــد. ــان را بپذیرن ایده‌هایت

 21. مثل دکترها رفتار کنید.

ــا دیگــران و  ــت ب ــا انســان‌ها از صحب ــد؟ م ــه شــما می‌زنن ــا خریدارهــا حــرف دلشــان را ب آی

ــه  ــان را ب ــورد خودم ــی در م ــد اطلاعات ــه کمــک می‌کنن ــاز، ک ــه ســؤال هــای ب پاســخ دادن ب

ــر بســیار مهمــی  ــره ام ــر ســؤال پرســیدن در مذاک ــد. هن ــم، خوشــمان می‌آی اشــتراک بگذاری

اســت. 
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ــه‌ی  ــورد علاق ــاره‌ی موضــوع م ــت درب ــد مغــز حیــن صحب ــان دانشــگاه هــاروارد فراین محقق

افــراد )صحبــت دربــاره‌ی خودشــان( را مطالعــه کردنــد. نتایــج نشــان داد کــه تعریــف از خــود 

لذت‌بخــش اســت و نــه تنهــا باعــث می‌شــود درک بهتــری از خودمــان داشــته باشــیم، بلکــه 

ــا او صحبــت می‌کنیــم هــم، بیشــتر درک کنیــم. بــه همیــن  باعــث می‌شــود فــردی را کــه ب

ــم. چــرا کــه آن‌هــا  ــرام و خون‌گــرم می‌بینی دلیــل اســت کــه پزشــکان را مــورد اعتمــاد، احت

ــبب  ــند، س ــت بپرس ــؤالات درس ــه س ــندگانی ک ــد. فروش ــوش می‌کنن ــند و گ ــؤال می‌پرس س

می‌شــوند تــا خریــدار تجربــه‌ی لذت‌بخشــی داشــته باشــد؛ رضایــت مشــتری را جلــب می‌کننــد 

و در نتیجــه فــروش بالاتــری هــم دارنــد.

 

22. مراقب تله‌ی برابری باشید.

وقتــی ارزش پیشــنهادی خــود را بــه مشــتریان بالقــوه معرفــی می‌کنیــد، چــه مقــدار 

هم‌پوشــانی بیــن آنچــه شــما می‌توانیــد ارائــه دهیــد و آنچــه رقبــای شــما می‌تواننــد ارائــه 

ــود دارد؟ ــد وج دهن

اکثــر فروشــندگان در فــروش B2B اذعــان دارنــد کــه ایــن هم‌پوشــانی 70 درصــد یــا بیشــتر 

اســت. در محیط‌هــای رقابتــی، بســیاری از شــرکت‌ها می‌تواننــد کار را بــا قابلیت‌هــا و 

قیمت‌هــای مشــابه انجــام دهنــد. اگــر خریــداران شــما اختلافــی بیــن شــما و ســایر گزینه‌هــا 

ــات   ــا خدم ــولات ی ــت، محص ــاس قیم ــر اس ــه ب ــتری دارد ک ــال بیش ــد، احتم ــاس نکنن احس

ــد. ــف را مقایســه کنن مختل
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ــن ســطح مقایســه‌ای برســید. حواســتان باشــد  ــه چنی ــد ب ــاً شــما هــم دوســت نداری قطع

فروشــنده‌ها اگــر ســه اشــتباه مرگبــار را انجــام دهنــد، هرگــز نمی‌تواننــد ارزش واقعــی 

ــد: ــان کنن ــان را بی محصولش

	ˢارائه‌ی بیش از حد اطلاعات

	ˢعدم توصیف ارزش از نگاه خریدار

	ˢناتوانی در تشخیص تفاوت گزینه‌های مختلف

به‌جــای رقابــت در منطقــه‌ی برابــری ارزش، روی کارهایــی تمرکــز کنیــد کــه می‌توانیــد بــرای 

مشــتری انجــام دهیــد و بــا آنچــه رقبــا ارائــه می‌دهنــد، متفــاوت اســت. ایــن نقطــه‌ی ارزش 

شــما بــرای مشــتری اســت؛ نقطــه‌ی متمایــز خــود را در آنجــا پیــدا کنیــد.
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تکینک‌هــای فــروش در 
ــوری ــات حض جلس
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بــه عنــوان رهبــر فــروش، دیــدار بــا تمــام نماینــدگان فــروش می‌توانــد موقعیــت باارزشــی 

بــرای بررســی ســامت کســب‌وکار باشــد، امــا بســیاری از رهبــران بــا برگــزاری ایــن جلســات، 

تنهــا زمــان بــا ارزش فروشــندگان را هــدر می‌دهنــد. بــا ایجــاد صورت‌جلســه‌ی فــروش، از ایــن 

زمــان بــرای اشــتراک‌گذاری خبرهــای مهــم و ضــروری و ترویــج بحث‌هــای گروهــی اســتفاده 

کنیــد و مباحــث ســاده‌تر را از طریــق ایمیــل برایشــان بفرســتید.

چــه اولیــن بــار باشــد کــه جلســه‌ی فــروش برگــزار می‌کنیــد و چــه صدمیــن بــار، ایــن جلســه 

زمانــی اســت کــه می‌توانیــد بــا تیــم فــروش ارتبــاط بگیریــد و از آن‌هــا پشــتیبانی کنیــد.

بــا خوانــدن ایــن فصــل می‌توانیــد روش‌هــای نوشــتن دستورجلســه‌ی فــروش را یــاد بگیریــد 

و در کمتریــن زمــان تکنیــک فــروش حضــوری را بیاموزیــد و جلســات مؤثری را بــرای گروهتان 

ــزار کنید. برگ
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جلسه‌ی فروش )sales meeting( چیست؟

اول از همــه بیاییــد بــا تعریــف جلســه‌‌ی فــروش آشــنا شــویم. جلســه‌ی‌ فــروش، جلســه‌ای 

بــرای بررســی‌های درون دپارتمانــی اســت کــه بــا حضــور رهبــران فــروش و کارمنــدان شــرکت 

برگــزار می‌شــود. ایــن جلســه‌، برخــاف جلســه‌های خارجــی )ماننــد تماس‌هــای فــروش و یــا 

روش‌هــای جــذب مشــتری(، بیــن اعضــای داخلــی شــرکت برگــزار می‌شــود.

ــرار  ــان ق ــروش را در اختیارش ــم ف ــرای تی ــات لازم ب ــه اطلاع ــت ک ــن اس ــه ‌ای ــدف جلس ه

دهیــم تــا بتواننــد کارشــان را بــه خوبــی انجــام دهنــد. رهبــران فــروش )ماننــد مدیــر فــروش، 

ــد.  ــروش در آن شــرکت می‌کنن ــدگان ف ــزار و نماین ــن جلســات را برگ سرپرســت و معــاون( ای

رهبــران جدیدتریــن اخبــار و اطلاعــات مهــم را در ایــن جلســه مطــرح می‌کننــد کــه می‌توانــد 

شــامل مــوارد زیــر باشــد:

	ˢعملکرد فعلی تیم فروش

	ˢچه چیزی مد نظر رهبران است

	ˢاخبار رقابتی

	ˢاولویت‌های بعدی تیم فروش چه هستند

تکنیک‌های نوشتن صورت‌جلسه‌ی فروش

ــن اســاس  ــر ای ــروش حضــوری، ب ــات ف ــوان یکــی از ملزوم ــه عن ــروش ب صورت‌جلســه‌‌ی ف
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ــی،  ــد؟ هفتگ ــزار می‌کنی ــار برگ ــک‌ ب ــت ی ــد وق ــود را چن ــات خ ــه جلس ــود ک ــته می‌ش نوش

ــد  ــزار می‌کنی ــود را برگ ــات خ ــه جلس ــی ک ــر از روش ــرف نظ ــره. ص ــالانه و غی ــه‌ماهه، س س

ــه  ــق برنام ــا طب ــد ت ــش رو کمــک می‌کنن ــک پی ــد، 10 تکنی ــه مطــرح می‌کنی ــی ک و مباحث

ــر باشــید. ــد مؤث ــه می‌توانی ــی ک ــا جای ــد و ت ــت کنی حرک

 1. دستور جلسه‌ی‌ فروش و اهداف را ساده سازی کنید.

مطمئــن شــوید کــه هــم شــما و هــم گروهتــان دلیــل تشــکیل جلســه را به‌خوبــی می‌دانیــد؛ 

ــرد  ــی عملک ــدی ارزیاب ــرای بررســی پیشــرفت شــاخص کلی ــاه ب ــال، جلســه‌ای کوت ــرای مث ب

ــدون  ــروش. ب ــردن ف ــی ک ــرای بررســی نیازهــای نهای ــان فصــل ب ــا جلســه‌‌ی پای خــاص و ی

اهــداف و دســتور جلســه‌‌ی مشــخص، افــراد گــروه را جمــع نکنیــد. جلســه‌ی ناکارآمــد تنهــا 

وقــت ارزشــمند تیــم را تلــف کــرده و آن‌هــا را از پیگیــری ســریع ســرنخ‌ها، ارســال ایمیــل، 

ــد. ــا مشــتری و درنتیجــه از کســب درآمــد دور می‌کن مکالمــه ب

ــی در  ــه کس ــه چ ــد ک ــم بگیری ــد، تصمی ــخص کردی ــداف را مش ــه و اه ــی صورت‌جلس وقت

خصــوص چــه مبحثــی صحبــت کنــد. می‌توانیــد بــا آن‌هایــی کــه قــرار اســت مطالــب را ارائــه 

دهنــد قبــل از جلســه صحبــت کنیــد تــا پاســخ ایــن ســؤالات را بدانیــد:

	ˢچه کسی جلسه را شروع می‌کند؟

	ˢچه کسی مطالب را روی صفحه‌ی‌ نمایش ارائه می‌دهد؟

	ˢچه کسی مسئول تغییرات است؟
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	ˢآیا سؤالات را در آخر جلسه جواب می‌دهید یا در حین صحبت؟

	ˢ هســت کــه بخواهیــد همه‌ی شــرکت‌کنندگان )call to action (CTA(( آیــا فراخــوان عملــی

از آن اســتفاده کنند.

صورت‌جلســه را قبــل از هــر جلســه بــرای شــرکت‌کنندگان بفرســتید. این‌گونــه همــه 

ــدر دادن  ــد و قصــد ه ــتفاده کنی ــی اس ــه به‌خوب ــت جلس ــد از وق ــه می‌خواهی ــد ک می‌فهمن

ــد. ــان را نداری وقتش

2. عیب‌زدایی تکنولوژی‌ها

ــد حضــوری  ــد و چــه می‌خواهی ــروزی را داری ــط کاری مجــازی ام ــه در محی چــه قصــد ارائ

ــانی  ــد. به‌روزرس ــی کنی ــل بررس ــتفاده را از قب ــورد اس ــای م ــام تکنولوژی‌ه ــد، تم ــه دهی ارائ

ــل  ــد قب ــر، نصــب نرم‌افزارهــای لازم و بســتن برنامه‌هــای اضافــی و پیام‌رســان‌ها بای کامپیوت

از شــروع جلســه انجــام شــوند، نــه در حیــن آن.
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شــما کــه نمی‌خواهیــد بــا نقــص فنــی زمــان جلســه را هــدر بدهیــد و مســیر جلســه را بــه 

هــم بریزیــد، پــس از ســخنگو بخواهیــد کــه دقایقــی قبــل از شــروع جلســه در اتــاق حاضــر 

شــده و تمامــی تجهیــزات را بررســی کنیــد. ایــن بررســی‌ها کمتــر از 10 دقیقــه زمــان می‌بــرد، 

امــا همیــن ده دقیقــه وقــت اضافــی، نتیجــه‌‌ی خیلــی خوبــی دارد. اگــر فقــط خودتــان مســئول 

حــرف زدن در جلســه هســتید هــم می‌توانیــد از ایــن تکنیــک اســتفاده کنیــد. سیســتم‌ها را 

بررســی کنیــد و یــک بــار بــرای خودتــان ارائــه دهیــد.

3. جلسه را رأس ساعت شروع کنید و به موقع تمام کنید.

ــت  ــان را به‌دق ــروش زمانش ــدگان ف ــید. نماین ــل باش ــروش ارزش قائ ــم ف ــان تی ــرای زم ب

برنامه‌ریــزی می‌کننــد تــا بتواننــد بیشــترین تعــداد تمــاس و یــا ایمیــل را در طــول روز داشــته 

ــرد و  ــرار بگی ــی آن‌هــا ق ــد کــه در زمــان خال ــزی کنی باشــند. پــس جلســه را طــوری برنامه‌ری

اختلالــی ایجــاد نکنــد.

اگــر جلســه بــه درازا کشــیده می‌شــود، می‌توانیــد بــرای پاســخگویی بــه ســؤالات و 

ــا مســائل مــورد بررســی در هــر جلســه را کمتــر  کامنت‌هــا زمــان مشــخصی قــرار دهیــد و ی

کنیــد. صورت‌جلســه‌ی‌ فــروش را پــس از اتمــام جلســه هــم بررســی کنیــد. از شــرکت‌کنندگان 

بخواهیــد کــه نظرشــان را در مــورد مباحــث بگویند و ارزشــمندترین قســمت جلســه را مشــخص 

کننــد. شــما کــه نمی‌خواهیــد از حرف‌هــای مهــم بگذریــد و آن‌هــا را کوتــاه کنیــد؛ و در عیــن 

حــال هــم نمی‌خواهیــد کــه زمــان از دســتتان بــرود، اســتفاده از ایــن بازخوردهــا بــرای ایجــاد 

تعــادل بیــن ایــن دو هــدف خیلــی خــوب اســت.
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4. ریتم مناسبی انتخاب کنید.

از هــر ثانیــه‌‌ی جلســه اســتفاده کنیــد. اســتفاده از ایمیــل یکــی از روش‌هــای مؤثــر ارتبــاط 

بــا تیــم فــروش اســت؛ مخصوصــاً زمانــی کــه می‌خواهیــد یــک چیــز کوچــک )ماننــد تغییــر 

برنامــه و خبــر جدیــد( را بــه آن‌هــا بگوییــد. زمان‌بنــدی و ریتــم جلســه‌‌ی فــروش خیلــی مهــم 

ــس  ــه ح ــید ک ــی رس ــد و زمان ــتفاده می‌کنی ــرر اس ــه و مک ــات روزان ــه از جلس ــت. چنانچ اس

ــن جلســات را  ــی بی ــه‌ی زمان ــم ضــروری نیســت، فاصل ــا ه ــد تشــکیل جلســه آن‌قدره کردی

زیادتــر کنیــد.

بــرای کنســل کــردن جلســات هــم حــس بــدی نداشــته باشــید. اگــر چیــز مهمــی بــرای گفتــن 

نداریــد بهتــر اســت آن زمــان را بــه تیــم فــروش بدهیــد تــا کار باارزشــی انجــام دهنــد. تیــم 

فروشــتان هــم خوشــحال می‌شــوند کــه جلســه‌ی غیرضــروری برگــزار نشــود.

 5. اطلاع‌رسانی کنید.

بــه عنــوان رهبــر تیــم فــروش وظیفــه‌ی شماســت تــا هــر چیــز جدیــد و مهمــی را بــه آن‌هــا 

آمــوزش دهیــد. مخصوصــاً اگــر زمــان زیــادی از آخریــن جلســه گذشــته باشــد.

تغییــرات قیمــت، اخبــار جدیــد پیش‌بینــی فــروش، اخبــار محصــولات، تغییــرات در سیســتم 

مدیریــت و هــر اطلاعــات درون‌ســازمانی دیگــری را بــه تیــم فروشــتان بگوییــد. ایــن اطلاعــات 

بــر نحــوه‌ی فــروش آن‌هــا اثرگــذار اســت. هــر مشــکل یــا ســؤالی کــه در جلســه‌ی قبلــی پیــش 

آمــده بــود را هــم پیگیــری کنیــد. ایــن بخــش از جلســه‌ی فــروش را می‌توانیــد در زمان‌هــای 
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دیگــری برگــزار کنیــد، چــرا کــه ممکــن اســت خیلــی طولانــی شــوند. می‌توانیــد جلســه‌ای را 

صرفــاً بــرای بررســی آن برگــزار کنیــد. 

ــار و مشکلاتشــان را مطــرح  ــا اخب ــد ت ــروش بخواهی ــم ف 6. از تی
کننــد.

ــا  ــد ت ــه بخواهی ــت از هم ــوب اس ــتید، خ ــروش هس ــه‌ی ف ــم در جلس ــا ه ــه ب ــی هم وقت

تجربیــات و راهکارهــای فروششــان را مطــرح کننــد. می‌تواننــد در مــورد ســرنخ‌ها و حســاب‌ها، 

ــت  ــروش صحب ــا و KPI ف ــی پیش‌فاکتوره ــرد کل ــزارش عملک ــه، گ ــدی مکالم ــای کلی روش‌ه

کننــد.

ــه  ــد. ب ــوش کنی ــان گ ــر راهش ــع س ــه مشــکلات و موان ــه ب ــت ک ــن اس ــه ای ــر از هم مهم‌ت

عنــوان یــک مدیــر، بایــد از هــر مانعــی کــه اعضــای گــروه بــا آن مواجــه می‌شــوند آگاه باشــید 

تــا بتوانیــد مســیر موفقیــت را همــوار کنیــد. وقتــی فهمیدیــد کــه چــه چیزهایــی خــوب پیــش 

ــا  ــد برنامــه‌ی مناســبی )ی ــد، می‌توانی ــه توجــه بیشــتر دارن ــاز ب ــی نی ــد و چــه چیزهای می‌رون

بــرای یــک شــخص خــاص و یــا بــرای گــروه بزرگ‌تــری از اعضــای گــروه( تنظیــم کنیــد.

7. موفقیت‌های کلیدی را بزرگ جلوه دهید. 

آیــا یکــی از اعضــای تیــم معاملــه‌ی بزرگــی را جــوش داده اســت؟ شــش مــاه پشــت هــم 

ــه  ــی را ب ــه اســت؟ در صورت‌جلســه‌ی فــروش زمان ــزان تعیین‌شــده هــم بیشــتر فروخت از می

تجلیــل از ایــن افــراد اختصــاص دهیــد. هــم آن‌هــا از قدردانــی خوششــان می‌آیــد و هــم بــرای 
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کل شــرکت بهتــر اســت.

ــم در  ــم در شــخص و ه ــی را ه ــزه‌ی خوب ــراد، انگی ــت اف ــکات مثب ــایی ن ــی و شناس قدردان

تیــم ایجــاد می‌کنــد. فــرم نظرســنجی طراحی‌شــده توســط SHRM نشــان داد کــه 68 درصــد 

متخصصــان منابــع انســانی )HR( موافق‌انــد کــه شــناخت کارمنــدان تأثیــر مثبتــی بــر ادامــه‌ی‌ 

ــدان در  ــی از کارمن ــای قدردان ــه برنامه‌ه ــد ک ــق بودن ــم مواف ــد ه ــا دارد و 56 درص کار آن‌ه

اســتخدام کارمنــدان جدیــد هــم مؤثــر اســت.

بــرای قدردانــی کــردن از کلی‌گویــی اســتفاده نکنیــد. اینکــه بگوییــد »از فلانــی متشــکرم کــه 

زمــان بیشــتری بــرای مشــتری گذاشــت« از »کارت خــوب بــود« خیلــی بهتــر اســت. بــه عــاوه 

یادتــان باشــد کــه همــه دوســت ندارنــد در ملأعــام تقدیــر شــوند، پــس مطمئــن شــوید کــه 

آن‌طــور کــه دوســت دارنــد بــا آن‌هــا برخــورد کنیــد. می‌توانیــد از جلســه‌های خصوصــی بــرای 

بررســی ایــن ویژگــی کارمندانتــان اســتفاده کنیــد.

8. زمانی هم برای ایده‌ها، سؤالات و همکاری بگذارید.

صورت‌جلســه‌ی فــروش مؤثــر بایــد همیشــه زمانــی بــرای نظــر دادن گروهــی داشــته باشــد. 

ایــن جلســات فقــط مربــوط بــه حرف‌هــای شــما نیســتند؛ بــرای ارتبــاط برقــرار کــردن اعضــا 

ــد در  ــاً می‌توانی ــد. مث ــتفاده کنن ــر اس ــت یکدیگ ــات مثب ــد از تجربی ــا بتوانن ــتند ت ــم هس ه

خصــوص مباحــث زیــر تبــادل نظــر کنیــد:

	ˢفروش و بازاریابی بهتر
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	ˢتوازن فروش و خدمات

	ˢتکنیک‌های فروش از راه دور

	ˢنظرسنجی در خصوص محصول یا خدمات جدید

	ˢشراکت با دیگران در صنعت

	ˢرقبا، نحوه‌‌ی بازاریابی، فروش و قیمت‌گذاری محصولاتشان

	ˢتعیین هدف برای سه ماهه آینده در سال جاری

ــد.  ــوط باش ــندگان مرب ــت فروش ــه اکثری ــه ب ــوید ک ــز ش ــی متمرک ــای فروش روی تکنیک‌ه

ــوند. ــغول می‌ش ــی مش ــای جانب ــه کاره ــه و ب ــر رفت ــان س ــه حوصله‌ش وگرن

9. مرحله‌ی بعدی را تعیین کنید.

در حیــن اینکــه روی ســرفصل‌های دســتور جلســه کار می‌کنیــد، اقدامــات لازم و افــرادی کــه 



تکنیک‌های فروش 34

مســئول پیگیــری هــر موضــوع هســتند را مشــخص کنیــد. هیچ‌کــس نبایــد بــدون دانســتن 

وظایفــش جلســه را تــرک کنــد.

اعضــای تیــم می‌تواننــد مســئول پیگیــری فرصت‌هــای فــروش و مشــتریان بالقــوه‌ی 

خودشــان باشــند. امــا اگــر مســئله‌ای مربــوط بــه دپارتمان‌هــای دیگــر در جلســه مطــرح شــد 

)ماننــد صحبــت بــا گــروه مالــی در خصــوص ارتقــای شــغلی و یــا صحبــت بــا بخــش بازاریابــی 

در خصــوص کمپینــی بــرای تولیــد ســرنخ‌های جدیــد(، بایــد یــک فــرد را بــه عنــوان مســئول 

ــم  ــن شــوید تی ــد. مطمئ ــم پشــت گــوش نمی‌افتن ــور مه ــن روش، ام ــا ای ــد. ب انتخــاب کنی

ــده  ــه ش ــت متوج ــته‌هایتان را به‌دق ــدی و خواس ــداف بع ــه، اه ــرک جلس ــن ت ــروش در حی ف

باشــند.

10. انگیزه بدهید.

ــد.  ــم می‌طلب ــادی ه ــر زی ــادی دارد و صب ــد ســخت باشــد؛ شکســت‌های زی ــروش می‌توان ف

بــه عــاوه احتمــال اشــتباه هــم وجــود دارد. ســرعت فــروش گــه‌گاه پاییــن بــوده و مشــتریان 

بالقــوه ممکــن اســت خریــد نکننــد. دلیــل مشــکل و ســختی مهــم نیســت، مهــم ایــن اســت 

کــه تیــم فــروش )یــا بــه صــورت گروهــی و یــا فــردی( اوقــات ســختی را تجربــه خواهنــد کــرد.

جلســه‌ی‌ فــروش فرصتــی اســت تــا بــه عنــوان رهبــر گــروه، مســائل پیــش رو را مطــرح و 

به‌درســتی بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد. اگــر بگوییــد کــه چــرا کار گروهــی را دوســت داریــد و 

چــه چیــزی بــه شــما انگیــزه می‌دهــد، دیگــران هــم انگیــزه می‌گیرنــد. در زمان‌هــای ســخت، 
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ــع آســانی هــم  ــی در مواق ــد. حت ــرار دهی ــروش ق انگیزه‌دهــی را بخشــی از صورت‌جلســه‌ی ف

می‌توانیــد از روش‌هــای مثبــت و مفــرح بــرای انگیــزه دادن بــه تیــم فــروش اســتفاده کنیــد. 

می‌توانیــد بــازی و یــا مســابقه‌ای ترتیــب دهیــد تــا جشــن بگیریــد. جایــزه فرامــوش نشــود! 

ــروش  ــم ف ــک تی ــا ی ــتند، ام ــوار همیشــگی نیس ــای ســخت و دش ــد موقعیت‌ه ــان باش یادت

قــوی همیشــگی اســت.

در نهایت اینکه وقت طلاست!

هــدف نهایــی ایــن اســت کــه تیــم فــروش روی مشــتریان بالقــوه متمرکــز باشــند. جلســات 

فــروش روشــی بــرای متمرکــز کــردن تیــم روی مســائل مهــم و کمک به ثمربخشــی آن‌هاســت. 

یادتــان باشــد کــه بــرای هــر نماینــده‌‌ی فروشــی، وقــت طلاســت؛ پــس مفیــد بــودن جلســات 

فــروش را دســت‌کم نگیریــد. تکنیک‌هــای فــروش در جلســات حضــوری را بــه کار بگیریــد تــا 

معجــزه را در میــزان فــروش خــود مشــاهده کنیــد.
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در  فــروش  تکنیک‌هــای 
نمایشــگاه‌ها و همایش‌هــا
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 شــاید شــما هــم جــزو تجارت‌هایــی باشــید کــه بــه ســرمایه‌گذاری و شــرکت در همایش‌هــا 

ــروش  ــوص ف ــر در خص ــتند. اگ ــد هس ــوزه علاقه‌من ــن ح ــود در ای ــای موج ــایر فعالیت‌ه و س

ــوع  ــن ن ــه ای ــد ک ــای تجــاری تخصــص داشــته باشــید، می‌دانی در نمایشــگاه‌ها و همایش‌ه

ــق و  ــزی دقی ــد برنامه‌ری ــرق دارد و نیازمن ــول ف ــروش معم ــای ف ــا روش‌ه ــاً ب ــروش کام ف

ــرای مثــال ممکــن اســت در چنیــن همایش‌هایــی، ســرعت  مهارت‌هــای فــروش می‌باشــد. ب

فــروش در لحظــه‌ای بــالا و کمــی بعــد بســیار پاییــن باشــد.

ــر  ــد و ه ــل کن ــده عم ــریع و برنامه‌ریزی‌ش ــد س ــی بای ــن موقعیت‌های ــروش در چنی ــم ف تی

ــا،  ــدا از چالش‌ه ــد. ج ــته باش ــی داش ــم آگاه ــود در تی ــش خ ــی از نق ــه‌ خوب ــد ب ــی بای کس

ــاً  ــد، قطع ــتفاده کنی ــان اس ــع خودت ــه نف ــگاه‌ها ب ــروش در نمایش ــرایط ف ــد از ش ــر بتوانی اگ

ــی خواهیــد داشــت. مــا برایتــان تکنیک‌هــای فــروش در نمایشــگاه‌ها و  فــروش بســیار خوب

ــا اســتفاده از آن‌هــا در نمایشــگاه‌های بعــدی، بیشــتر از  ــا ب ــم ت ــاده کرده‌ای همایش‌هــا را آم

همیشــه بفروشــید.
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1. استراتژی را درست بچینید.

ــای  ــی در دوره‌ه ــد. وقت ــی داری ــدف خاص ــگاه ه ــور در نمایش ــه از حض ــد ک ــوش نکنی فرام

ــواب  ــت، ج ــان چیس ــه هدفش ــد ک ــیده ش ــروش پرس ــم ف ــی Natural Training از تی آموزش

اکثریــت ایــن بــود: »مــردم بیشــتری بــه غرفــه‌ی مــا بیاینــد«. چنیــن هدفــی در اکثــر مواقــع 

اشــتباه اســت و موجــب گمراهــی می‌شــود. بایــد هــدف روشــن‌تر و متمرکزتــری بــرای تیــم 

فــروش در نظــر بگیریــد؛ مثــل تولیــد ســرنخ، گرفتــن وقــت ملاقــات و یــا پیــدا کــردن حامــی 

مالــی بــرای تولیــد محصــول جدیــد.

ــد  ــری خواهی ــد، اســتراتژی موفق‌ت ــواع نیازهــای مشــتری حرکــت کنی ــا ان ــر هم‌راســتا ب اگ

ــن اســت کــه  ــات مــا، هــدف مشــتری از شــرکت در نمایشــگاه ای ــر اســاس تجربی داشــت. ب

ــاً  ــد کــه قب ــی کســب کن ــش و اطلاعات ــد و دان ــد را ببین ــوع محصــولات و ایده‌هــای جدی تن

ــد کــه فروشــندگان مــوی دماغشــان شــوند. فــروش  نداشــته اســت. مشــتری‌ها نمی‌خواهن

خــوب اســت، بــه زور فروختــن نــه!

2. استراتژی فروش خود را به بقیه هم بگویید.

اســتراتژی‌ای کــه به‌درســتی بــه تیــم فــروش منتقــل نشــده باشــد، بــه هیــچ دردی نمی‌خــورد. 

همــه بایــد بداننــد اســتراتژی فــروش چیســت و بــرای رســیدن بــه یــک هــدف مشــخص کار 

ــش  ــش خــود در همای ــا نق ــط ب ــی مشــخص و مرتب ــد هدف ــر کــس بای ــاوه ه ــه ع ــد. ب کنن

ــرار ملاقــات،  ــه ایــن اهــداف فــروش فکــر کنیــد: مکالمــه، کارت ویزیــت، ق داشــته باشــد. ب
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ــز ــات ریزبه‌ری ــه‌کار و اطلاع نمون

نکتــه‌: یکــی بایــد مســئول گــزارش ســرنخ‌ها باشــد. اهــداف را مرتــب تکــرار کنیــد و مــدام 

بــه گروهتــان انگیــزه بدهیــد. مدیــری باشــید همیشــه حاضــر و پرانــرژی، نــه کســی کــه هــر 

از گاهــی بــه غرفــه ســر می‌زنــد.

3. توانایی‌های تیم را بشناسید.

ــرای کار خــارج  ــد. بعضی‌هــا ب ــی دارن ــم شــما ویژگی‌هــا و توانایی‌هــای متفاوت اعضــای تی

از غرفــه و جلــب نظــر مشــتری در نــگاه اول خــوب هســتند و می‌تواننــد بــا ارتبــاط چشــمی 

ــه‌ی  ــد در مرحل ــا می‌توانن ــد. بعضی‌ه ــک کنن ــم کم ــه تی ــا ب ــا غریبه‌ه ــه ب ــروع مکالم و ش

بعــد از شــروع مکالمــه قــوی عمــل کننــد و اعتمــاد مشــتری را جلــب کننــد. بعضی‌هــا هــم 

ــرکت  ــگ ش ــای نتورکین ــخنرانی‌ها و فرصت‌ه ــا در س ــد و ی ــگاه بچرخن ــت در نمایش ــر اس بهت

کننــد. داشــتن یــک مدیــر هــم لازم اســت؛ کســی کــه بتوانــد همــه چیــز را بــه درســتی ثبــت 
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کنــد. نکتــه ایــن اســت کــه تیم‌تــان را بشناســید و آن‌هــا را در جایــی بــه کار ببریــد کــه بــه 

استعدادهایشــان مرتبــط باشــد.

ــد  ــس نبای ــبند. هیچ‌ک ــان کار بچس ــه هم ــند و ب ــان را بشناس ــد وظایفش ــه بای ــه‌: هم نکت

وظیفــه‌اش را فرامــوش کنــد و وسوســه شــود کــه کار دیگــری انجــام دهــد. آدم‌هــا وسوســه 

می‌شــوند در جایــی کار کننــد کــه انــرژی فــروش آنجاســت، امــا نبایــد چنیــن اتفاقــی بیفتــد. 

جابه‌جایی‌هــای ایــن چنینــی در بیــن اعضــای تیــم، درماندگــی و اســتیصال ایجــاد می‌کنــد. 

اگــر حــس کردیــد کســی از مســئولیتش خســته شــده، بــرای تغییــر مســئولیت‌ها در طــی روز 

ــد. ــزی کنی برنامه‌ری

4. نگرش را مشخص کنید.

ــه بیراهــه کشــیده می‌شــود.  ــد کــه مشــتری را آزار می‌دهــد، ب ــروش حــس کن ــم ف ــر تی اگ

ــده  ــال ای ــه دنب ــد و ب ــول داده‌ان ــگاه پ ــه نمایش ــرای ورود ب ــردم ب ــه م ــد ک ــد بدانن ــه بای هم

می‌گردنــد. بیشــتر مشــتری‌ها می‌خواهنــد خریــد کننــد و طــوری حــس کننــد کــه انــگار بــه 

ــریع‌تر،  ــرای س ــد ب ــد ســه روش جدی ــز می‌توان ــن چی ــد. ای ــدا کرده‌ان ــز خاصــی دســت پی چی

بهتــر و ارزان‌تــر انجــام دادن کارهــا در شرکتشــان باشــد. یادتــان نــرود کــه از مشــتری ســؤال 

کنیــد بــرای چــه چیــزی آمــده‌ اســت. مثــاً بپرســید: هدفتــان از بازدیــد امــروز چیســت؟

ــرکت  ــگاهی ش ــا نمایش ــش ی ــه در همای ــدی ک ــه‌ی بع ــد؟ دفع ــا را ببینی ــور نگرش‌ه چط

ــد  ــد، می‌توانی ــاش کنی ــی ت ــت خیل ــد. لازم نیس ــه کنی ــف توج ــای مختل ــه تیم‌ه ــد، ب کردی
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موفقیــت یــک شــرکت را از ده غرفــه آن‌طــرف تــر هــم ببینیــد. نگــرش نامرئــی نیســت و کامــاً 

قابــل لمــس اســت. بعــد از خودتــان بپرســید اعضــای آن تیــم چــه کار می‌کننــد کــه حــس 

کردیــد نگــرش فوق‌العــاده‌ای دارنــد؟ فقــط لبخنــد زدنشــان نیســت؛ پــای مهــارت و پشــتکار، 

ــر شــفاف، حــرکات ســر  ــات و تفک ــه جزئی ــاده ب ــب‌ و جــوش، توجــه فوق‌الع هماهنگــی، جن

و موافقــت بــا مشــتری در حیــن گــوش دادن و خیلــی چیزهــای دیگــر هــم در میــان اســت. 

ــه آدم‌هــای شــاد و درخشــان برمی‌گــردد. خلاصــه بگوییــم کــه همــه چیــز ب

5. همه‌ی دنیا را خبر کنید!

عالــی نیســت کــه غرفــه‌ی شــما تنهــا غرفــه‌ای باشــد کــه پــر از آدم اســت؟ می‌توانیــد مــردم و 

مشــتری‌های بالقــوه را بــه غرفه‌تــان دعــوت کنیــد. آن‌هــا هــم بــا دیــدن انــرژی مثبــت شــما، 

حــس خوبــی پیــدا می‌کننــد. بــه عــاوه فرصــت آشــنایی بــا اعضــای بیشــتری از گروهتــان را 

پیــدا می‌کننــد. چنیــن شــرایطی همبســتگی تیــم فــروش را هــم تقویــت می‌کنــد.

بــه فکــر لــذت مشــتری باشــید و آن‌هــا را بــه صــرف غــذا، گشــت‌زنی در نمایشــگاه دعــوت 

کنیــد )بــا ایــن کار اجــازه نمی‌دهیــد کــه بــا رقبایتــان ‌هم‌صحبــت شــوند(. بهتریــن جلســه‌ای 

ــته  ــت داش ــاید دوس ــد. ش ــنهاد بدهی ــا پیش ــه آن‌ه ــد، ب ــرکت کنن ــد در آن ش ــه می‌توانن را ک

ــه‌ی‌  ــان داشــته باشــید )لازم نیســت هدی ــه‌ای در جیبت ــزوم هدی ــع ل ــرای مواق ــه ب باشــید ک

گرانــی باشــد(.
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6. چیز قابل توجهی روی پیشخوان غرفه داشته باشید.

ــتری‌های  ــی از مش ــه صف ــد ک ــک می‌کنن ــا کم ــن چیزه ــیرینی و ... ای ــی، ش ــوه‌ی مجان قه

ــان  ــمت غرفه‌ت ــه س ــتباهی را ب ــای اش ــا آدم‌ه ــن حقه‌ه ــا ای ــید. آی ــته باش ــد داش علاقه‌من

جــذب می‌کنــد؟ صــد البتــه! آیــا بایــد برایتــان مهــم باشــد؟ اصــاً و ابــداً. جمعیــت را کــه بــه 

ســمت خودتــان جــذب کنیــد اتفاق‌هــای هیجان‌انگیــزی میفتــد. کســی اگــر نباشــد، فروشــی 

هــم نیســت.

7. تکنیک‌های تعامل را اصلاح کنید.

ســخت‌ترین نــوع فــروش، حتــی ســخت‌تر از فــروش بــه خانه‌هــا، فــروش در خیابــان اســت. 

فروشــندگان خیابانــی بایــد در موقعیتــی بســیار ســخت بــا مــردم تعامــل داشــته باشــند. آن‌ 

ــنده‌ها  ــن فروش ــد. ای ــان دارن ــر در سرش ــزار فک ــد و ه ــه راه می‌رون ــه باعجل ــی ک ــم مردم ه

ارتباطشــان را بــا تمــاس چشــمی شــروع می‌کننــد و بعــد توجــه فــرد را بــا پرســیدن ســؤال، 

ــد. ــب می‌کنن ــا مشــاهده‌ی دقیــق جل ــه، کمــی تحقیــق و ی دادن هدی
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ــرت  ــر راب ــه دکت ــور ک ــت. همان‌ط ــروش اس ــی ف ــا، روانشناس ــن روش‌ه ــی ای ــت تمام پش

می‌گویــد: کیالدینــی 

ــه آن‌هــا داده اســت، ســریعاً  ــزی ب ــه چی ــه کســی ک ــا ب ــد ت ــل دارن ــردم تمای »م

ــد.« ــه‌ای بدهن هدی

ــن  ــه انجــام داده اســت. ای ــن زمین ــق ســاده‌ای را در همی ــدی اینوســنت تحقی شــرکت تولی

ــا دو  ــن لیوان‌ه ــن ای ــرای دور انداخت ــد و ب ــه کردن ــان را عرض ــای اسموتی‌ش ــرکت نمونه‌ه ش

ــم،  ــود »می‌پســندم« و »نمی‌خواه ــده ب ــته ش ــا نوش ــه روی آن‌ه ــد ک ــرار دادن ــه ق ســطل زبال

ممنــون«. در انتهــای روز کافــی بــود تــا تعــداد لیوان‌هــای هــر ســطل را بشــمارند کــه بفهمنــد 

چــه طعمــی مــورد علاقــه‌ی مــردم اســت و چــه طعمــی موردپسندشــان نیســت.

ــان  ــم. اول یادت ــاد بگیری ــادی ی ــای زی ــخت، درس‌ه ــروش س ــط ف ــن محی ــم از ای می‌توانی

ــد. تمــاس  ــدم کوچکــی برداری ــد ق ــار بای ــد و هــر ب ــاق نمیفت ــاره اتف ــه تعامــل یک‌ب باشــد ک

چشــمی، ســؤال، جــواب، مشــاهده و غیــره. فروشــندگان نمایشــگاهی تنهــا وقتــی می‌تواننــد 

ــرده باشــند. ــی را درســت پیــش ب ــه‌ی قبل ــه‌ی بعــدی تعامــل برســند کــه مرحل ــه مرحل ب

ــی  ــه‌ی قبل ــه‌ای را از مرحل ــد هــر مرحل ــش کار کجاســت؟ فروشــندگان نمایشــگاهی بای چال

جذاب‌تــر کننــد. اگــر هدفتــان ایــن اســت کــه واجــد شــرایط باشــید و بتوانیــد قــرار ملاقاتــی 

بــرای آینــده ترتیــب دهیــد، مســیری بــرای مشــتری بالقــوه طراحــی کنیــد کــه کمتریــن میــزان 

ــیر را  ــای آن مس ــه‌ چوله‌ه ــد چال ــد. بع ــته باش ــتری داش ــرای مش ــردرگمی را ب ــاری و س گرفت

صــاف کنیــد.
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ــات و  ــد کلم ــس بای ــت. پ ــوع اس ــخت‌ترین ن ــروش س ــوع ف ــن ن ــه ای ــت ک ــن اس ــه ای نکت

جمله‌هــا را به‌درســتی پشــت هــم بچینیــد. می‌دانیــم کــه ســخت اســت؛ امــا اگــر آســان بــود 

کــه لذتــی نداشــت.

* چند نمونه از تکنیک‌های تعامل	

	ˢارتباط چشمی

	ˢ پرســیدن یــک ســؤال اولیــه و یــا برگــه‌ای بــرای مشــاهده‌ی مشــتری کــه بــا آن تعامــل

برقــرار کنــد.

	ˢ.معرفی خودتان و فهمیدن اینکه مشتری از کجا آمده است

	ˢبپرسید: هدف شما از شرکت در این همایش/ نمایشگاه چیست؟

	ˢچه چیزی شما را به سمت غرفه‌ی ما کشاند؟ چه چیزی توجهتان را جلب کرد؟

	ˢ آیــا می‌خواهیــد پلاســتیک بزرگ‌تــری بــه شــما بدهــم تــا وســایلتان را راحت‌تــر حمــل

کنیــد؟

	ˢ ــد ــالا بگیری ــان را ب ــه‌کار و ایده‌هایت ــم؟ )نمون ــان را بپرس ــوص ... نظرت ــم در خص می‌توان

کــه ببیننــد(

 



تکنیک‌های فروش 45

8. زمانتــان را بــا کســانی بگذرانیــد کــه ارزش دارنــد )و از کســانی 
کــه ارزش ندارنــد فاصلــه بگیریــد(.

ســیل بازدیدکننده‌هــا بــه نمایشــگاه روان خواهــد شــد و غرفــه‌ی شــما تنهــا یکــی از هــزاران 

غرفــه‌ی آنجاســت. بازدیدکننــدگان مثــل موج‌هــای دریــا هســتند. بعضــی وقت‌هــا زمــان اوج 

مراجعــه اســت )مثــل وقت‌هایــی کــه بیــن یــک همایــش اســتراحت داده می‌شــود، اواســط 

صبــح و اواســط عصــر( و بعضــی وقت‌هــا پرنــده هــم پــر نمی‌زنــد.

در ایــن محیــط »برکــت و خشک‌ســالی« بایــد زمــان خــود را مدیریــت کنیــد و آن را صــرف 

صحبــت بــا آدم‌هــای مهــم )مشــتریان بالقــوه، اینفلوئنســرها و مطبوعــات( کنیــد. بــه عــاوه 

مهــم اســت کــه اســتراتژی‌ای بــرای برخــورد رقبــا، شــاکی‌ها، وراج‌هــا و کســانی کــه وقتتــان 

ــا آدم‌هایــی  ــرای اینکــه وقتتــان را ب ــد، داشــته باشــید. اســتراتژی ســاده‌ای ب را تلــف می‌کنن

بگذرانیــد کــه خریــد می‌کننــد: در توصیــه‌ی ســوم گفتیــم کــه چطــور ویژگی‌هــای تیمتــان را 

بشناســید و بــر اســاس آن نقــش تعییــن کنیــد. اگــر کســی را در تیــم داریــد کــه جذب‌کننــده 

و اهــل تعامــل باشــد، از او در نقــش جارویــی بــرای تســهیل ورود و خــروج مشــتریان اســتفاده 

کنیــد.

مثــاً می‌توانیــد بــرای چنیــن فــردی یــک اشــاره بــا دســت تعریــف کنیــد کــه بــا دیدنــش 

متوجــه شــود کــه چــه کســانی را بایــد بیــرون کنــد. همان‌طــور کــه فــروش در دنیــای خــارج 

از نمایشــگاه را بهینه‌ســازی می‌کنیــد، مهــم اســت کــه فــروش در ایــن شــرایط را هــم بهینــه 

کنیــد تــا بــا مشــتریان بالقــوه‌ی بیشــتری در تمــاس باشــید. نالــه و شــکایت، وراجــی و جــوک 
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بــرای گــذران وقــت خوب‌انــد، امــا یادتــان باشــد کــه برایتــان پــول نمی‌شــوند.

در دنیایــی بــا بیــش از 2.3 میلیــارد دلار فــروش اینترنتــی، فــروش محصــول در جشــنواره، 

نمایشــگاه تجــاری و یــا فســتیوال ممکــن اســت تاکتیکــی از مدافتــاده بــه نظــر برســد.

بــا ایــن وجــود، تبلیــغ حضــوری محصــول و خدمــات، پتانســیل فــروش بالایــی بــه دنبــال 

خواهــد داشــت. 82 درصــد از شــرکت‌کنندگان نمایشــگاه‌های تجــاری مســتقیماً در تصمیمــات 

ــن  ــه در چنی ــتن غرف ــه داش ــت ک ــل اس ــن دلی ــه همی ــتند؛ ب ــل هس ــان دخی ــد شرکتش خری

ــان می‌باشــد.  ــازار هدفت ــدی ب ــا تصمیم‌گیرنده‌هــای کلی ــاط ب ــن روش ارتب ــی، بهتری مکان‌های

ــی  ــن صنعت ــا فعالی ــاط ب ــرای ارتب ــیله‌ای ب ــد وس ــن می‌توانن ــاری همچنی ــگاه‌های تج نمایش

باشــند، برنــد تجاری‌تــان را بــه مخاطبــان بیشــتری معرفــی کننــد و در راســتای کســب بازخــورد 

ــه شــوند. ــه کار گرفت ــان ب محصول‌هایت
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جــذب  بــرای  پذیرایــی  یــا  و  چشــم‌گیر  محصــولات  از   .9
کنیــد. اســتفاده  شــرکت‌کنندگان 

ــد،  ــاش می‌کنن ــه ت ــب توج ــرای جل ــدام ب ــه هرک ــاری ک ــای تج ــر از غرفه‌ه ــی پ در محیط

تنهــا چنــد ثانیــه بــرای جلــب نظــر مــردم فرصــت داریــد. خوشــبختانه ارائــه‌ی اشــانتیون، غــذا، 

ویدیــو و موســیقی می‌توانــد دیگــران را وسوســه کنــد کــه بــه غرفــه‌ی شــما ســر بزننــد.

بــه عنــوان مثــال شــرکت SIP در نمایشــگاه تکنولــوژی کشــاورزی ســال 2017، غرفــه‌ای ایجــاد 

کــرده بــود کــه مــردم بتواننــد بــه تجهیــزات کشــاورزی نگاهــی کننــد؛ امــا می‌دانســتند بــرای 

ــد، ســؤال کــردن از تک‌تــک  ــه ســمت غرفــه جــذب کنن ــد مــردم را ب اینکــه در اول کار بتوانن

بازدیدکننده‌هــا تکنیــک خوبــی نیســت. بنابرایــن تصمیــم گرفتنــد تــا کنســرتی جلــوی غرفــه 

برپــا کننــد تــا مــردم بتواننــد روی چنــد ردیــف صندلــی بنشــینند و از موســیقی لــذت ببرنــد.

تاکتیــک مارکتینــگ SIP هوشــمندانه بــود و محیــط مفرحــی را بــرای بازدیدکنندگانــی کــه 

می‌خواســتند کمــی اســتراحت کننــد، فراهــم می‌کــرد و تجمــع ایــن گــروه، بازدیدکننده‌هــای 

ــبب  ــده س ــیقی زن ــاوه موس ــه ع ــرد. ب ــذب می‌ک ــا ج ــه‌ی آن‌ه ــمت غرف ــه س ــتری را ب بیش

ــد  ــورد کنن ــر برخ ــرکت مهربان‌ت ــروش ش ــای ف ــا نماینده‌ه ــرکت‌کنندگان ب ــتر ش ــد بیش می‌ش

 SIP ــه ســراغ نماینده‌هــای و حتــی باعــث شــد کــه چندتایــی از شــرکت‌کنندگان خودشــان ب

برونــد.

10. شرکت‌های حاضر در نمایشگاه را هدف‌بندی کنید.

یکــی دیگــر از روش‌هــای جلــب نظــر مــردم در نمایشــگاه، ایــن اســت کــه غرفه‌تــان را طــوری 
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ــال، شــرکت HubSpot در  ــرای مث ــد. ب ــان را جــذب کن ــه شــرکت‌های هدفت ــد ک طراحــی کنی

ــی  ــای بازاریاب ــا برنامه‌ه ــرد ت ــتفاده ک ــی اس ــدی بازاریاب ــزار رتبه‌بن ــا از اب ــی از کنفرانس‌ه یک

ــد. ــدی کن ــگاه را رتبه‌بن ــر در نمایش ــرکت‌های حاض ش

جــدول امتیازبنــدی شــرکت‌های رده بــالا روی یکــی از سیســتم‌های تصویــری نمایشــگاه هــم 

بــه نمایــش گذاشــته شــد و حضــاری کــه اســم شرکتشــان را روی صفحه دیدنــد، بــه نمایندگان 

فــروش شــرکت مراجعــه کــرده و در خصــوص روش‌هــای بهبــود برنامه‌هــای بازاریابــی شــرکت 

از آن‌هــا مشــورت گرفتنــد.

 11. تجربه بفروشید نه محصول.

بیشــتر مــردم تجربیــات را بــه دارایی‌هــای مالــی ترجیــح می‌دهنــد. چــرا؟ چــون مــا 

ــده شــده و  ــراد تنی ــت اف ــود هوی ــار و پ ــات در ت ــه‌ای از تجربیاتمــان هســتیم. تجربی مجموع

همیشــه بخشــی از وجودشــان خواهــد شــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه مــا بــا کســانی کــه 

ــم. ــرار می‌کنی ــاط برق ــر ارتب ــد، راحت‌ت ــابهی دارن ــات مش تجربی

اگــر غرفه‌تــان بتوانــد تجربــه‌ی‌ مشــتری لذت‌بخــش و به‌یادماندنــی‌ای بــرای حضــار فراهــم 

ــد بگــذارد. ایــن  کنــد، تأثیــری روی آن‌هــا گذاشــته‌اید کــه فــروش هیــچ محصولــی نمی‌توان

تجربیــات در نهایــت داســتان جذابــی می‌شــوند کــه بازدیدکننــدگان بــرای هــم تعریــف 

می‌کننــد.

شــرکت چریتــی واتــر کــه بــرای روســتاهای دورافتــاده در کشــورهای عقب‌مانــده آب تمیــز 
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فراهــم می‌کنــد، تجربــه‌ای را بــرای شــرکت‌کنندگان ایجــاد کــرد کــه هیــچ‌گاه فرامــوش نخواهند 

کــرد. شــرکت غرفــه‌ای را ایجــاد کــرد تــا میهمانــان بتواننــد دو دبــه‌ی بــزرگ 18 کیلویــی را در 

مســیری 50 متــری )کــه آفریقایی‌هــا هــرروز بــرای تأمیــن آب طــی می‌کننــد( حمــل کننــد.

ــه باعــث شــد تــا شــرکت‌کنندگان چالش‌هــای تأمیــن آب آشــامیدنی در مناطــق  ایــن تجرب

دور افتــاده را درک کننــد و ارزش آبــی کــه بــه راحتــی در اختیارشــان قــرار می‌گیــرد را بفهمنــد. 

بــه عــاوه بــا ایــن روش پــول بیشــتری بــه مؤسســه اهــدا شــد.

12. مطمئن شوید که دستگاه پوز درست کار می‌کند.

دیــدن صــف طولانــی مشــتری‌های بی‌قــرار کــه در نهایــت بــدون خریــد کــردن از فروشــگاه 

ــان خــارج خواهنــد شــد، اصــاً جالــب نیســت. امــروزه 77 درصــد مشــتریان علاقــه  و غرفه‌ت

دارنــد تــا بــه جــای اســتفاده از پــول نقــد، از کارت‌هــای بانکــی اســتفاده کننــد. پــس دریافــت 

پــول نقــد و یــا سیســتم کُنــد پرداخــت غیــر نقــدی، باعــث می‌شــود درامــد کمتــری داشــته 

ــد. ــان را از دســت بدهی باشــید و مشــتری‌های وفادارت

قبــل از اینکــه غرفــه‌ی فروشــتان را در نمایشــگاه، همایــش و غیــره برپــا کنیــد، روش‌هــای 

پرداخــت را خیلــی خــوب بررســی کنیــد و مطمئــن شــوید کــه درســت کار می‌کننــد.

ــه چشــم مشــتری  ــود را ب ــان می‌ش ــه وارد غرفه‌ت 13. هرکســی ک

ببینیــد. دســت‌به‌نقد 

ــن مراحــل ســفر  ــد یکــی از مهم‌تری ــوه می‌گذاری ــه‌ای کــه روی مشــتری‌های بالق ــر اولی تأثی
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ــاط  ــه ارتب ــد ب ــب می‌توان ــورد اول مناس ــه برخ ــد ک ــان داده‌ان ــات نش ــت. مطالع ــتری اس مش

ــه  ــرکت صدم ــه ش ــد و ب ــراف می‌رون ــه انح ــد ب ــای ب ــه برخورده ــی ک ــود، در حال ــل ش تبدی

ــت. ــد داش ــی نخواهی ــانس دوم ــت ش ــورد هیچ‌وق ــن م ــه در ای ــد ک ــان باش ــد. یادت می‌زنن

بی‌توجهــی بــه حضــار، مخصوصــاً آن‌هایــی کــه علاقــه دارنــد محصــولات شــما را بشناســند، 

ــوه‌ی  ــتری بالق ــک مش ــه ی ــد ک ــد بفهمی ــت نمی‌توانی ــد. هیچ‌وق ــه می‌زن ــان ضرب ــه تجارتت ب

نامعتبــر، چــه زمانــی شــغل جدیــدی می‌گیــرد و بــه ســرنخ تبدیــل می‌شــود. از دســت دادن 

معاملــه بــه دلیــل برخــورد اول نادرســت اعصابتــان را بــه هــم می‌ریــزد، پــس هرکســی را کــه 

وارد غرفــه می‌شــود، مثــل یــک مشــتری دســت‌به‌نقد ببینیــد؛ همــه‌ی ســؤال‌هایش را پاســخ 

دهیــد و اگــر درخواســت کــرد، نمونــه‌ی محصــول را نشــانش دهیــد.

ــگاه‌ها  ــروش در نمایش ــزان ف ــش می ــد افزای ــوق می‌توانی ــای ف ــری تکنیک‌ه ــه کارگی ــا ب ب

ــه  ــب تعــداد بیشــتری از مشــتری‌ها ب ــد و همچنیــن شــاهد جل ــه کنی و همایش‌هــا را تجرب

ــید. ــان باش ــمت غرفه‌ت س
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کلیــد اصلــی هــر تجــارت موفقــی، افزایــش فــروش اســت. امــا یــک فــروش موفــق فقــط 

بــه معنــی افزایــش درآمــد نیســت بلکــه بیانگــر ارزش کار و رضایــت مشــتری نیــز می‌باشــد. 

طبــق تحقیقاتــی کــه توســط Monetate انجــام شــد، ارزش خریــداران وفــادار 5 برابــر بیشــتر 

از مشــتریانی اســت کــه خریــد اول خــود را انجــام داده‌انــد. اضافــه شــدن فروش‌هــای بعــدی 

ــا مشــتری اســت. بنابرایــن انجــام  ــه اولیــن فروش‌تــان، بیانگــر نحــوه‌ی صحیــح برخــورد ب ب

اولیــن فــروش از اهمیــت خاصــی برخــوردار اســت، پــس از آن بــا ایجــاد روابــط مؤثــر قــادر بــه 

افزایــش فــروش محصولاتتــان خواهیــد شــد.

در ایــن فصــل 22 تکنیــک فــروش اینترنتــی خلاقانــه را مطــرح می‌کنیــم. اگــر قصــد افزایــش 

فــروش خــود را داریــد، بــا مــا همــراه باشــید.
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1. اسلایدرها را از صفحه‌ی اصلی خود حذف کنید.

ــا  ــال کــرده باشــید احتمــالًا ب ــه طراحــی وب‌ســایت را دنب ــوط ب ــکات مرب ــن ن اگــر جدیدتری

اســایدرها آشــنایی داریــد. آن‌هــا تصاویــر ثابــت و متحرکــی هســتند کــه بــه منظــور رســاندن 

ــد  ــه دلیــل مزایایــی کــه دارن ــد. اســایدرها ب پیــام و تبلیغــات در وب‌ســایت‌ها قــرار می‌گیرن

بیــن بازاریابــان از محبوبیــت خاصــی برخوردارنــد. شــاید شــما هــم بــه اســتفاده از آن‌هــا در 

صفحــه‌ی اصلــی وب‌ســایت خــود فکــر کــرده باشــید زیــرا می‌توانیــد بــه ایــن طریــق تعــدادی 

ــد. ــه نمایــش بگذاری از محصــولات و ویژگی‌هــای مختلفشــان را ب

امــا اگــر بــه دنبــال افزایــش فــروش هســتید، بایــد فــوراً آن را حــذف کنیــد. نــه تنهــا هیــچ 

ــه  ــروش شــده‌اند بلک ــش ف ــث افزای ــد اســایدر‌ها باع ــه نشــان ده ــدارد ک ــود ن ــی وج تحقیق

شــواهد زیــادی وجــود دارد کــه نشــان می‌دهــد وجــود چنیــن تصاویــری باعــث گمراهــی و 

ــج شــدن مشــتریان می‌شــود. گی

وقتــی شــرکت زیمنــس اســایدر چرخشــی خــود را در وب‌ســایتش آزمایــش کــرد، کاربــران 

تشــخیص ندادنــد کــه در آن تخفیف‌هــای ویــژه‌ای نمایــش داده می‌شــود زیــرا تصویــر خیلــی 

ــم از  ــم می‌توانی ــا ه ــود و م ــون ب ــک آزم ــط ی ــن فق ــبختانه ای ــرد. خوش ــر می‌ک ــریع تغیی س

ــر اســایدر در  ــا تغیی ــزرگ ی ــرار دادن یــک اســایدر چرخــان ب ــه جــای ق ــم. ب آن درس بگیری

صفحــه‌ی اصلــی خــود، آن فضــا را بــه مهمتریــن پیــام خــود اختصــاص دهیــد.
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2. طرح‌های محبوب و پر فروش را مشخص کنید.

ــت  ــت را دوس ــروی از اکثری ــردم پی ــی، م ــم روانشناس ــمی در عل ــر چشم‌وهم‌چش ــق اث طب

دارنــد. آن‌هــا صــرف نظــر از عقایــد خــود در درجــه‌ی اول همــان کاری را انجــام می‌دهنــد کــه 

دیگــران آن را انجــام داده‌انــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه بازاریابــان دائمــاً از عباراتــی ماننــد 

»برنــد شــماره 1 آمریــکا« یــا »توصیه‌شــده توســط اکثــر پزشــکان« یــا »پرفروش‌تریــن محصــول 

ــد. ســال« اســتفاده می‌کنن

جملاتــی از ایــن قبیــل احســاس اعتمــاد را در مخاطبیــن ایجــاد می‌کنــد و در تصمیمــات 

آن‌هــا اثــر می‌گــذارد. در واقــع آن‌هــا اســتدلال می‌کننــد کــه اگــر دیگــران قبــاً همیــن مــورد 

ــیمان  ــود پش ــد خ ــه از خری ــود دارد ک ــری  وج ــال کمت ــس احتم ــند پ ــرده باش ــاب ک را انتخ

شــوند. بنابرایــن اگــر بخواهیــد از اثــر چشم‌و‌هم‌چشــمی بــه نفــع خــود اســتفاده کنیــد بایــد 

محبوب‌تریــن و پر‌فروش‌تریــن گزینه‌هــا را در صفحــه‌ی قیمت‌گــذاری وب‌ســایت خــود 

مشــخص نماییــد. ســایت AdEspress بــه وضــوح بیــان می‌کنــد کــه کــدام طــرح در صفحــه‌ی 
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قیمت‌گــذاری آن‌هــا بیشــتر مــورد توجــه قــرار گرفتــه اســت.

3. اطلاعات تماس خود را وارد کنید.

ــان  ــروش محصولت ــش ف ــرای افزای ــن روش ب ــتید، بهتری ــرکت B2B هس ــک ش ــما ی ــر ش اگ

ــه  ــد. اگرچ ــم نمی‌کردی ــرش را ه ــز فک ــه هرگ ــد ک ــاده باش ــتراتژی س ــک اس ــت ی ــن اس ممک

ممکــن اســت انتظــار نداشــته باشــید، امــا طــی تحقیقــات انجام‌شــده عــدم وجــود اطلاعــات 

ــا شــرکت شــده و  دقیــق تمــاس باعــث ناامیــد شــدن مشــتریان بالقــوه از برقــراری تمــاس ب

ــد. ــش می‌ده ــا را کاه ــد آن‌ه ــال خری احتم

در  بالقــوه  مشــتریان  یــک  شــماره  اولویــت   ،KoMarketing ســایت  داده‌هــای  طبــق 

ــد  ــح می‌دهی ــر ترجی ــی اگ ــا اســت. حت ــاس آن‌ه ــات تم ــندگان، اطلاع ــایت‌های فروش وب‌س

از طریــق بخــش تجــارت الکترونیکــی وب‌ســایت خــود اقــدام بــه فــروش کنیــد، بســیاری از 

مشــتریان B2B ترجیــح می‌دهنــد فقــط بــا نماینــده‌ی فــروش شــخصاً صحبــت کننــد. حتمــاً 

ــد. ــرار دهی ــایت ق ــا« را در س ــا م ــاط ب ــرم »ارتب ــد و ف ــل کنی ــان را کام ــات تماس‌ت اطلاع

بــا درج شــماره تلفــن، آدرس پســتی کامــل و آدرس ایمیــل دسترســی مشــتریان بــه خــود را 

هــر چــه می‌توانیــد آســان‌تر کنیــد و فــروش خــود را افزایــش دهیــد. از آنجایــی کــه دسترســی 

بــه اطلاعــات تمــاس شــما ویژگــی مهمــی اســت و بســیاری از بازدید‌کننــدگان بــه دنبــال آن 

هســتند، بهتــر اســت آن را در تمــام صفحــات وب‌ســایت خــود قــرار دهیــد.
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4. در نام‌گذاری و جملات خود دقت کنید.

وقتــی مشــتری در حــال تصمیم‌گیــری اســت کــه کــدام یــک از طرح‌هــا و قیمت‌گذاری‌هــای 

شــما را انتخــاب کنــد، احتمــالًا بــه دنبــال جزئیاتــی می‌گــردد تــا ســرنخ‌هایی را کــه ممکــن 

ــرای  ــر ب ــذاری مؤث ــا نام‌گ ــن شــما ب ــه دســت آورد. بنابرای ــر باشــد، ب ــش مؤث اســت در انتخاب

ــد. ســایت  ــرخ رشــد فــروش آن‌هــا را افزایــش دهی ــد ن ــن برنامه‌هــای خــود می‌توانی گران‌تری

MailChimp نمونــه‌ی عملــی مؤثــر  ایــن موضــوع اســت. ایــن ســایت قیمت‌گــذاری طرح‌هــای 

خــود را بــه ســه دســته‌ی برنامــه‌ی رایــگان، برنامــه‌ی کم‌هزینــه و برنامــه‌ی فوق‌العــاده 

ــرده اســت. تقســیم‌بندی ک

طرح‌های این شرکت چند سال قبل این‌گونه نام‌گذاری شده بودند:

	ˢکارآفرین

	ˢکسب‌وکار در حال رشد 
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	ˢاعضای فعال 

ــت،  ــب نیس ــا مناس ــذاری طرح‌ه ــوه‌ی نام‌گ ــه نح ــت ک ــان دریاف ــرور زم ــه م MailChimp ب

بنابرایــن در آن‌هــا تغییراتــی ایجــاد کــرد. اصطــاح »کارآفریــن« بــرای اکثــر صاحبــان مشــاغل 

کوچــک بیشــتر جنبــه‌ی تعــارف داشــت پــس واژه‌ی »تجــارت جدیــد« را جایگزیــن آن نمــود. 

ــل  ــزاران ایمی ــال ه ــه ارس ــه ب ــتند ک ــخاصی هس ــر اش ــال« بیانگ ــای فع ــا  واژه‌ی »اعض و ی

ــر می‌کننــد.  مشــغولند و صنــدوق ورودی مخاطبــان خــود را بــا حجــم زیــاد پیام‌هایشــان پُ

ــر« را جایگزیــن آن کــرد. بنابرایــن واژه‌ی »اعضــای برت

5. قیمت‌گذاری را در وب‌سایت خود حذف کنید.

گاهــی اوقــات لازم اســت قبــل از اینکــه در مــورد قیمــت صحبــت کنیــد، مشــتریان خــود را 

ترغیــب بــه خریــد کنیــد. اگــر شــما در ابتــدا و پیــش از ارائــه‌ی قیمت‌هــا محصــولات خــود 

ــن را  ــرد و ضــرورت آن مخاطبی ــاره‌ی کارب ــد و درب ــی نمایی ــی معرف ــه مشــتریان احتمال را ب

متقاعــد کنیــد احتمــال فــروش خــود را بالاتــر می‌بریــد. بــرای ایــن کار تمــام منابــع مربــوط 

بــه قیمــت محصــولات را در صفحــه‌ی خــود حــذف کنیــد.

بســیاری از وب‌ســایت‌ها گزینــه‌ی »قیمــت گــذاری« را در بــالای صفحــه‌ی وب‌ســایت خــود 

بــه نمایــش گذاشــته‌اند. اگــر شــما نیــز ایــن کار را انجــام داده‌ایــد، ســعی کنیــد نســخه‌ای 

از آن را بــدون گزینــه‌ی قیمت‌گــذاری مــورد آزمایــش قــرار دهیــد.

ســایت Evernote  توانســته اســت بــدون ذکــر قیمــت محصــولات خــود در صفحــه‌ی اصلــی 
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وب‌ســایت‌ش فــروش خــود را افزایــش دهــد. شــما نیــز می‌توانیــد بــا الگوبــرداری از چنیــن 

ــد« و  ــه هــای »خری ــه جــای گزین ــد. ســایت Evernote ب منابعــی هوشــمندانه‌تر عمــل کنی

یــا »قیمــت گــذاری« در صفحــه‌ی وب‌ســایت خــود از گزینه‌هایــی ماننــد »اشــتراک رایــگان« 

اســتفاده کــرده اســت کــه مخاطبیــن را ترغیــب بــه ثبت‌نــام در ســایت نمــوده. او بــا ترویــج 

اشــتراک رایــگان توانســته اســت مخاطبیــن زیــادی را جــذب کنــد و در نهایــت میــزان فــروش 

را افزایــش دهــد.

6. صفحــه‌ی اول وب‌ســایت خــود را مطابــق بــا برگــه‌ی تبلیغاتــی 
ــد. ــزی کنی ــان طرح‌ری محصولت

اگــر از تبلیغــات بــه عنــوان بخشــی از اســتراتژی فــروش خــود اســتفاده می‌کنیــد، اجــرای 

ــور  ــه ط ــما را ب ــروش ش ــرخ ف ــد ن ــایتتان می‌توان ــه‌ی اول وب‌س ــر روی صفح ــرح ب آن ط

چشــمگیری افزایــش دهــد. بــه جــای اینکــه بــه فکــر اجــرای طرح‌هــا و پیام‌هــای مختلفــی 

روی برگــه‌ی تبلیغاتــی و یــا صفحــه‌ی اول وب‌ســایتتان باشــید، روی ایجــاد هماهنگــی بیــن 

ــام و  ــه ثبت‌ن ــبت ب ــب و نس ــران را جل ــاد کارب ــی اعتم ــن هم‌خوان ــد. ای ــز کنی آن دو تمرک

ــد. ــب می‌کن ــد محصــول شــما ترغی خری

ــی و  ــی تبلیغات ــگل در WordStream می‌نویســد، آگه ــل پائولین-دای ــه رافائ همان‌طــور ک

صفحــه‌ی اول وب‌ســایت بایــد از دو جهــت بــا یکدیگــر هماهنــگ باشــد:

* اول، ظاهــر و طــرح صفحــه اســت. رنــگ و طراحــی صفحــه‌ی اول وب‌ســایت شــما بایــد 	

کامــاً شــبیه طــرح و رنــگ آگهــی تبلیغاتیتــان باشــد.
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* دوم، هماهنگــی پیــام تبلیغاتــی بــا متــن نوشته‌شــده در صفحــه‌ی اصلــی وب‌ســایتتان 	

اســت. شــما بایــد پیــام تبلیغاتــی خــود را بــه همــان شــکل در صفحــه‌ی اول ســایتتان 

کپــی کنیــد.

مشــتریان بالقــوه زمانــی کــه متوجــه ایــن هماهنگــی می‌شــوند احســاس اعتمــاد و راحتــی 

بیشــتری می‌کننــد و در نتیجــه در ســایت شــما ثبت‌نــام خواهنــد کــرد.

7. نمادهای اعتماد را در صفحه‌ی پرداخت نشان دهید.

اعتمادســازی یکــی از کلیدهــای روانشــناختی اســت کــه بایــد از آن بــرای افزایــش فــروش 

خــود اســتفاده کنیــد. بــه گفتــه‌ی Acquisio در یــک مطالعــه، 61٪ از خریــداران آنلایــن بــه 

دلیــل آنکــه ســایتی فاقــد مهــر اعتمــاد بــود از خریــد خــود منصــرف شــدند. چندیــن روش 

مختلــف بــرای ایجــاد احســاس اعتمــاد و تأمیــن امنیــت در صفحــه‌ی پرداخــت شــما وجــود 

دارد. بــرای مثــال در ابتــدا می‌توانیــد بــا یــک توضیــح مختصــر در مــورد اقدامــات امنیتــی 

خــود بــر ذهــن مخاطبــان تأثیر‌گــذار باشــید. ســایت Zappos بــه مشــتریان بالقــوه‌ی خــود 

اطمینــان می‌دهــد کــه ثبــت اطلاعــات مربــوط بــه حســاب کاربــری آن‌هــا کامــاً بی‌خطــر 

ــه  ــد، ارائ ــی از اقدامــات امنیتــی کــه در ســایت خــود اســتفاده می‌کن اســت و شــرح مفصل

ــز  ــر را نی ــاد معتب ــر اعتم ــد مه ــتر می‌توانی ــاد بیش ــب اعتم ــرای جل ــن ب ــد. همچنی می‌ده

ــرای ایــن کار لازم اســت کــه فعالیــت شــما توســط مراجــع  در ســایت خــود قــرار دهیــد. ب

مربوطــه تأییــد شــود و ســپس اجــازه‌ی نمایــش آن را خواهیــد داشــت. اگرچــه ایــن عمــل 

ــد. ــز باش ــر نی ــد هزینه‌ب ــا می‌توان ــود ام ــان می‌ش ــش فروش‌ت ــه افزای ــر ب منج
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8. رضایت مشتریان را در صفحه‌ی خود به نمایش بگذارید.

مشــتریان ترجیــح می‌دهنــد محبوب‌تریــن و پر‌فروش‌تریــن محصــولات را خریــداری کننــد. 

ــد محصــولات شــما  ــز از خری ــران نی ــه دیگ ــد ک ــان حاصــل کنن ــر اســت اطمین ــن بهت بنابرای

راضــی هســتند. بــه منظــور اثبــات اجتماعــی خــود می‌توانیــد محیطــی را فراهــم کنیــد کــه 

مشــتریان بالقــوه بــا مشــتریان شــما ارتبــاط برقــرار کننــد و نظــر آن‌هــا را بــه طــور مســتقیم از 

خریــد محصــول شــما جویــا شــوند.

بــه عبــارت دیگــر، می‌توانیــد در صفحه‌ی وب‌ســایت خــود تصاویر و ســایر اطلاعات شناســایی 

افــرادی کــه محصــول یــا خدمــات شــما را تأییــد کرده‌انــد قــرار دهیــد. بــا ارائــه‌ی اطلاعــات 

تمــاس، مشــتریان بالقــوه می‌تواننــد حتــی از معتبــر بــودن گواهی‌نامه‌هــا اطمینــان حاصــل 

. کنند

ســایت Bizzabo صفحــه‌ای را بــه نمایــش عکس‌هــا و نــام کاربــری افــرادی اختصــاص داده 
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اســت کــه محصــول آن‌هــا را تأییــد می‌کننــد. ایــن عمــل شــکل قدرتمنــدی از اثبــات اجتماعــی 

ــات شــما واقعــی اســت بلکــه از اینکــه  ــا توصیف ــه تنه ــه ن ــد ک اســت. شــما نشــان می‌دهی

ــد،  ــا افــرادی کــه محصــول شــما را قبــاً خریــداری کرده‌ان بازدیدکننــدگان کنجــکاو بتواننــد ب

تمــاس بگیرنــد خوشــحال هســتید.

9. در مشتریان احساس فوریت ایجاد کنید.

بــا تعییــن مــدت زمــان مشــخص بــرای خریــد محصولتــان می‌توانیــد احســاس فوریــت در 

خریــد را بــرای مشــتریان ایجــاد کنیــد. بــه جــای آنکــه منتظــر افــرادی باشــید کــه بــرای خریــد 

عجلــه‌ای ندارنــد دلیــل قانع‌کننــده‌ای بــرای ســرمایه‌گذاری و خریــد هــر چــه زودتــر آنــان ارائــه 

دهیــد. مارکــوس تیلــور اســتراتژی ایجــاد فوریــت در فــروش محصــولات خــود را پیــاده کــرد. 

او یــک بســته‌ی تبلیغاتــی کامــل بــرای نوازنــدگان تهیــه نمــود کــه شــامل برنامه‌هایــی بــرای 

ضبــط و پخــش آهنگ‌هــای آن‌هــا بــود. او در نســخه‌ی اول فــروش خــود هیــچ گونــه فوریتــی 

قــرار نــداد. بنابرایــن فــروش آن موفقیــت چشــمگیری بــه دســت نیــاورد.

در نسخه‌ی دوم سه عامل فوریت ایجاد کرد:

	ˢ.اولین فوریت آن در محدودیت زمان دانلود برنامه بود

	ˢ.دومین فوریت ارائه‌ی تعداد بسته‌های محدود برای فروش بود

	ˢ و در ســومین عامــل فوریــت خــود وضعیــت و پیشــنهادات ویــژه‌ای را برای خریــد محصول

در مــدت زمــان معین ارائــه داد.
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بــه ایــن وســیله او توانســت احســاس اضطــرار و فوریــت خریــد را در مشــتریان بالقــوه ایجــاد 

ــن  ــروش محصــولات خــود شــد. بنابرای ــش ده درصــدی ف ــه افزای ــق ب ــد و در نتیجــه موف کن

افــزودن حتــی یــک شــاخص کوچــک بــرای فوریــت می‌توانــد تأثیــر چشــمگیری در موفقیــت 

فــروش شــما داشــته باشــد.

10. ضمانت بازگشت وجه ارائه دهید.

بهتــر اســت بــه منظــور ایجــاد حــس اعتمــاد هــر چــه بیشــتر مشــتریان ضمانتــی بــه آن‌هــا 

ارائــه دهیــد کــه حتــی در صــورت پشــیمانی از خریــد متضــرر نخواهنــد شــد. یکــی از مؤثرتریــن 

روش‌هــا بــرای انجــام ایــن کار ارائــه‌ی ضمانــت بازگشــت وجــه اســت. اساســاً بــر طبــق چنیــن 

ضمانتــی، شــرکت مســئول می‌شــود تــا در صــورت عــدم تحقــق مجموعــه‌ای از شــرایط  )ماننــد 

رضایــت مشــتری از محصــول و یــا تطابــق قیمــت بــا ارزش کالا( مبلــغ خریــد مشــتری را کامــل 

بازپرداخــت کنــد. هــر چــه ضمانــت شــما قوی‌تــر باشــد فروش‌تــان بالاتــر خواهــد رفــت.
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ســایت Hotels.com بــا وعــده‌ی اینکــه مشــتری همیشــه بهتریــن قیمــت را پرداخــت خواهــد 

ــه افزایــش  ــه منجــر ب ــد را می‌دهــد و اینگون ــان از خری ــه مخاطبیــن احســاس اطمین ــرد، ب ک

فــروش محصــولات خــود می‌شــود. یکــی از نــکات جالــب در مــورد ضمانــت ایــن اســت کــه 

تعــداد کمــی از مشــتریان از آن اســتفاده می‌کننــد، حتــی اگــر از محصــول راضــی نباشــند.

11. مراحل پرداخت را ساده‌سازی کنید.

ساده‌ســازی فرآینــد پرداخــت روشــی عالــی بــرای افزایــش فــروش در تجــارت آنلایــن اســت. 

بســیاری از ســایت‌های موفــق مراحــل خریــد مشــتریان را بســیار کوتــاه کرده‌انــد و شــعار »مــا 

تنبــل هســتیم« را بــرای توجیــه ایــن ساده‌ســازی بــه کار برده‌انــد.

ــه  ــد و در نتیج ــر می‌کن ــل آن را پیچیده‌ت ــت، تکمی ــد پرداخ ــی در فرآین ــه‌ی اضاف ــر مرحل ه

باعــث از بیــن رفتــن بخشــی از خریــداران بالقــوه شــما می‌شــود. تحقیقــات مؤسســه‌ی بایمــارد 

نشــان داد کــه 27٪ از اشــخاصی کــه ســبد کالای خــود را تــرک کرده‌انــد حوصلــه‌ی طــی کــردن 

ــا طولانی‌مــدت تسویه‌حســاب را نداشــته‌اند. ــده ی ــد پیچی ــک فرآین ی

حال به چند روش می‌توانید این 27% را کاهش دهید:

ــد  ــرار دهیــد. هــر صفحــه‌ی جدی ابتــدا تمــام جزئیــات پرداخــت خــود را در یــک صفحــه ق

ــد. ــش می‌ده ــد پرداخــت را افزای ــرد از رون ــیدن ف ــار کش ــال کن احتم

ــد مراحــل  ــات خــود را وارد می‌کنن ــوه اطلاع ــه مشــتریان بالق ــی ک ــا زمان ــد ت دوم، می‌توانی

بعــدی را پنهــان کنیــد. بــرای مثــال، در ابتــدا فقــط فرمــی را ارائــه دهیــد کــه آدرس ایمیــل 
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ــام آن‌هــا را درخواســت کنــد. هنگامــی کــه مشــتری ایــن مــوارد را تکمیــل کــرد ســپس  و ن

جزئیــات کارت اعتبــاری آن‌هــا درخواســت شــود و در انتهــا نیــز اطلاعــات حمل‌ونقــل ظاهــر 

گــردد. ایــن رونــد، پیچیدگــی را در فراینــد پرداخــت کاهــش می‌دهــد و در نتیجــه بــه افزایــش 

فــروش شــما کمــک خواهــد کــرد.

ــر  ــات پ ــال و تبلیغ ــای انتق ــا لینک‌ه ــه‌ی پرداخــت را ب 12. صفح
نکنیــد.

لینک‌هــای انتقــال، مشــتریان را بــه صفحــات وب‌ســایت‌های دیگــر هدایــت می‌کنــد. 

ــی از  ــا ســبب خــروج مشــتری از صفحــه‌ی پرداخــت می‌شــوید. یک ــا ایجــاد آن‌ه ــن ب بنابرای

ســاده‌ترین راه‌هــا بــرای هدایــت مشــتری بــه صفحــه‌ی پرداخــت حــذف لینک‌هــای انتقــال از 

صفحــات مربــوط بــه خریــد اســت. VeggieTales، یــک برنامــه‌ی کارتونــی بــرای کــودکان اســت 

کــه فقــط بــا برداشــتن لینک‌هــای انتقــال هنــگام پرداخــت  14٪ افزایــش درآمــد بــه ازای هــر 

ــت آورد. ــده به‌دس بازدیدکنن

بــا هدایــت کاربــران بــه ادامــه‌ی رونــد پرداخــت، طبیعتــاً جریانــی بــه ســمت یــک ســفارش 

ــا  ــایت‌ها و ی ــد س ــه مقص ــال ب ــای انتق ــر لینک‌ه ــن اگ ــرد. بنابرای ــد ک ــاد خواهی ــق ایج موف

صفحــات دیگــری را در وب‌ســایت خــود داریــد، همیــن حــالا آن‌هــا را حــذف کنیــد زیــرا بــرای 

فــروش موفــق بایــد مســیر پرداخــت همــوار باشــد.
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13. نظرات مشتریان را به زبان خود بگویید.

یکــی از هوشــمندانه‌ترین روش‌هــای جــذب مشــتریان بالقــوه، اســتفاده از نظــرات آن‌هــا بــه 

زبــان خودتــان اســت. شــما می‌توانیــد نظــرات مشــتریان را دربــاره‌ی فاکتورهــای مــورد نیــاز 

ــی محصــول خــود  ــغ و معرف ــوارد در تبلی ــان م ــا شــوید و ســپس از هم و دلخواهشــان جوی

اســتفاده کنیــد. هــر چنــد نقل‌قــول مســتقیم از مشــتری بالقــوه ممکــن اســت دشــوار باشــد 

ــا مشــتریان موجــود مصاحبــه کنیــد می‌توانیــد دلایــل اصلــی  ــدازه‌ی کافــی ب ــه ان امــا اگــر ب

آن‌هــا را از خریــد محصــول یــا خدمــات خــود بیابیــد.

ــاد  ــک صفحــه در وب‌ســایت خــود ایج ــده، ی ــای به‌دســت آم ــا اســتفاده از داده‌ه ســپس ب

ــرای  ــه زبانــی دیگــر و از قــول خــود بیــان نماییــد. ب کنیــد و مجمــوع نظــرات مشــتریان را ب

ــق  ــه‌ی برنامه‌هــای حســابداری اســت از طری ــه ارائ ــوط ب ــال ســایت FreshBooks کــه مرب مث

ــه مشــتریان خواهــان حســابداری آســان‌تر و ســریع‌تر  ــد ک نظرســنجی مشــتریان خــود فهمی

هســتند،بنابراین در معرفــی و تبلیــغ محصولاتــش دربــاره‌ی وجــود چنیــن قابلیت‌هایــی 

صحبــت کــرد. در نتیجــه برنامه‌هــای او بــرای کاربــران جــذاب و کاربــردی بــه نظــر رســید زیــرا 

ــود. ــد، اســتفاده شــده ب ــه خــود گفتــه بوده‌ان ــه‌گاه ب ــان گاه‌ب ــی کــه احتمــالًا مخاطب از زبان

14. روی فروش اشتراک‌های طولانی مدت متمرکز شوید.

ــت،  ــه‌ی SaaS اس ــا ارائ ــا و ی ــروش نرم‌افزاره ــات و ف ــر خدم ــی ب ــما مبتن ــغل ش ــر ش اگ

احتمــالًا براســاس اشــتراک ماهانــه فــروش می‌کنیــد. بهتــر اســت مشــتریان احتمالــی خــود 
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ــاً ســه ماهــه و  ــاه، مث ــر از یــک م ــد اشــتراک‌های بلندمدت‌ت ــه اســتفاده و خری را تشــویق ب

یــا یــک ســاله کنیــد.

بــه طــور معمــول ممکــن اســت ایــن برنامه‌های ســالانه بــا تخفیــف ارائه شــوند امــا از آنجایی 

ــرای شــرکت‌ها ســودمند هســتند. می‌توانیــد در  ــد، ب کــه درآمــد بیشــتری را تضمیــن می‌کنن

ــرای  ــده‌ای ب ــل قانع‌کنن ــد و دلای ــر کنی ــای ســالانه‌تان را ذک ــروش خــود، برنامه‌ه صفحــه‌ی ف

اســتفاده از آن‌هــا بــه مشــتریان ارائــه دهیــد.

بــرای مثــال، ســایت Grammarly بــه ســه روش مختلــف می‌فروشــد: ماهانــه ، ســه ماهــه 

و ســالانه. درواقــع ایــن ســایت مشــتریان را بــا ارائــه‌ی قیمــت مناســب بــرای خریــد اشــتراک 

ــژه مشــتریان را  ــا ایجــاد یــک پیشــنهاد وی ــد. همچنیــن می‌توانیــد ب ســالیانه تشــویق می‌کن

ترغیــب بــه تمدیــد محصــول بــه صــورت مکــرر کنیــد.

15. نظر مخاطبان را به سمت عنوان اصلی جلب کنید.

اگرچــه احتمــالًا شــنیده‌اید کــه بایــد عناویــن خــود را شــفاف و مشــخص ذکــر کنیــد، امــا 

ممکــن اســت نشــنیده باشــید کــه بایــد بــر روی نحــوه‌ی نمایــش عناویــن خــود نیــز متمرکــز 

شــوید. نمایــش تصویــر و متــن در اطــراف عنــوان اصلــی، می‌توانــد تغییــرات قابــل توجهــی 

در میــزان جــذب مشــتریان ایجــاد کنــد.

ــن مــورد آزمایشــی انجــام داده اســت. آن‌هــا فــرض  ــی در ای ــه، شــرکت میندوال ــرای نمون ب

می‌کردنــد کــه چهره‌هــای خنــدان کنــار تیتــر، حــواس مخاطبــان را از کلمــات منحــرف می‌کنــد. 
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ــن  ــه ای ــی ب ــس از مدت ــز شــدند. پ ــن متمرک ــر روی مت ــرده و ب ــر را حــذف ک ــن تصوی بنابرای

نتیجــه رســیدند کــه بــه جــای حــذف کامــل تصاویــر بهتــر اســت یــک تصویــر پس‌زمینــه‌ی 

ظریــف اضافــه کننــد و عنــوان را در دو خــط مجــزا نشــان دهنــد.

ــت‌های  ــایر تس ــه س ــبت ب ــری نس ــرد بهت ــدی عملک ــش 23.41 درص ــا افزای ــخه ب ــن نس ای

ــغ محصــولات  ــرای تبلی ــه ب ــی ک ــر عناوین ــا تغیی ــن ب ــوان داشــت. بنابرای انجام‌شــده روی عن

خــود اســتفاده می‌کنیــد، می‌توانیــد بازدیدکننــدگان بیشــتری را نســبت بــه خریــد محصــولات 

خــود ترغیــب نماییــد.

16. از چت و ارتباط زنده با مشتریان استفاده کنید.

 ایــده‌آل ایــن اســت کــه شــما بــه تمــام اعتراضــات و یــا ســؤالات مشــتریان خــود پاســخ دهید. 

امــا گاهــی بــه دلیــل حجــم بــالای ســؤالات و تفــاوت آن‌هــا ایــن کار غیــر ممکــن می‌شــود. 

شــما می‌توانیــد بــا نصــب کــردن یــک برنامــه‌ی گفتگــوی زنــده در صفحــه‌ی وب‌ســایت خــود 

مشــکل را برطــرف کنیــد. ایــن قابلیــت بــه مشــتریان اجــازه می‌دهــد تــا به‌ســرعت بــا شــما 

ارتبــاط برقــرار کننــد و پاســخ ســؤالات خــود را دریافــت نماینــد.

ــا طــرق دیگــر  ــق ایمیــل ی ــر مشــتریان مســتقیماً مســائل خــود را از طری ــی کــه اکث از آنجای

ــؤالات و  ــه س ــخ ب ــاط و پاس ــراری ارتب ــرای برق ــی ب ــن روشــی عال ــس ای ــد پ ــوان نمی‌کنن عن

انتقــادات آن‌هاســت. تعــدادی از شــرکت‌ها بــا افــزودن برنامه‌هــای چــت در وب‌ســایت خــود 

ــروش  ــرخ ف ــی چــت، ن ــزودن ویژگ ــا اف ــروش داشــته‌اند. Intuit ب ــت چشــمگیری در ف موفقی

خــود را بــه میــزان قابــل توجهــی افزایــش داد.
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یکــی از ویژگی‌هــای معمــول برنامه‌هــای چــت وجــود ســؤالات پیش‌فرضــی اســت کــه 

توســط بازدیدکننــدگان مطــرح می‌شــود. بنابرایــن مدیریــت پاســخ بــه اعتراضــات، ســؤالات و 

انتقــادات راحت‌تــر می‌شــود.

 17. رضایت مشتریان را اثبات کنید.

ــاره‌ی  ــدازه‌ی نظــرات مســتقیم مشــتریان درب ــه ان در یــک بازاریابــی موفــق هیــچ تبلیغــی ب

کیفیــت محصــولات و یــا خدمــات شــما مؤثــر نیســت. ایــن ویژگــی بــه بازدیدکننــدگان اجــازه 

می‌دهــد کــه مســتقیم از نظــرات مشــتریان اطــاع حاصــل کننــد و حتــی در صــورت لــزوم بــا 

آن‌هــا در ارتبــاط باشــند.

شــما می‌توانیــد اعلان‌هــای کوچکــی در گوشــه‌ی پاییــن ســمت چــپ وب‌ســایت خــود قــرار 

دهیــد کــه در آن نــام کاربــر و همچنیــن تصویــر و کالایــی را کــه خریــداری کــرده اســت نشــان 

دهــد. ســایت Leadpages در صفحــه‌ی قیمت‌گــذاری خــود ایــن عمــل را انجــام داده اســت. 

در ایــن صفحــه دائمــاً خریدهــای اخیــر مشــتریان، از چنــد ســاعت تــا چنــد روز قبــل، نشــان 
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داده می‌شــود.

بــرای کســی کــه در مــورد خریــد محصــول شــما بلاتکلیــف اســت، ایــن عامــل می‌توانــد یــک 

محــرک قدرتمند محســوب شــود.

18. ارتباط با مشتریان را شخصی‌سازی کنید.

اگــر از اســتراتژی دعــوت عمومــی بــه خریــد اســتفاده می‌کنیــد، شــاید زمــان آن رســیده باشــد 

کــه روش جدیــدی را امتحــان کنیــد. بــه جــای اســتفاده از زبــان عمومــی، خواننــدگان را بــه 

ــد  ــا دوم شــخص مانن ــر اول و ی ــد. اســتفاده از ضمی ــرار دهی ــورد خطــاب ق طــور شــخصی م

ــه جمــات شــما  ــن روش ب ــع شــود. ای ــر واق ــب مؤثرت ــه مرات ــد ب ــا »شــما« می‌توان »مــن« ی

صمیمیــت خاصــی می‌دهــد و آن را شــبیه بــه یــک گفتگــوی درونــی و دوســتانه بــا مشــتری 

می‌کنــد.

Shopify بــه جــای اســتفاده از »شــروع دوره‌ی آزمایشــی رایــگان« از »شــروع دوره‌ی آزمایشــی 

رایــگان شــما« اســتفاده می‌کنــد.

ــای  ــد. گزینه‌ه ــش کنی ــف را آزمای ــه‌ی مختل ــد گزین ــم چن ــه می‌کنی ــه  توصی ــل همیش مث

موجــود در ســایت خــود را ماننــد شــرکت Shopify  طراحــی کنیــد »شــروع دوره‌ی آزمایشــی 

ــروع دوره‌ی  ــد، »ش ــتفاده کنی ــی مشــتری اس ــد از صــدای درون ــا می‌توانی ــگان شــما« و ی رای

آزمایشــی رایــگان مــن«.

ــان محــاوره‌ای بیشــتری  ــد، می‌توانیــد زب ــا همان‌طــور کــه Jon Morrow توصیــه می‌کن و ی
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ماننــد »اوه بلــه«، »بــی خیــال« و غیــره را امتحــان کنیــد. از آنجایــی کــه نگارش‌هــای محاوره‌ای 

ــه  ــدگان شــما را ب ــد توجــه بازدیدکنن ــا حــدودی غیرمنتظــره هســتند می‌توانن ــه ت و صمیمان

خــود جلــب کننــد و در نتیجــه فــروش بیشــتری را در پــی داشــته باشــند.

19. طرح یا گزینه‌ای را پیشنهاد دهید.

اگــر تعــداد برنامه‌هــا و یــا گزینه‌هــای انتخابــی شــما زیــاد باشــد کاربــران بــه ســرعت تحــت 

ــد و نمی‌داننــد چــه چیــزی را انتخــاب کننــد. ممکــن اســت فکــر کنیــد  فشــار قــرار می‌گیرن

اگــر بازدیدکننــدگان میــان صدهــا گزینــه گیــج شــوند، در نهایــت محصــول گران‌تــر را انتخــاب 

می‌کننــد. امــا ســخت در اشــتباهید زیــرا معمــولًا زمانــی کــه کاربــران گیــج می‌شــوند  فقــط 

ســایت شــما را تــرک می‌کننــد.

اگــر واقعــاً می‌خواهیــد احتمــال خریــد مشــتریان را بــالا ببریــد، بایــد ابتــدا مراحــل خریــد را 

تــا حــد ممکــن بــرای آن‌هــا آســان کنیــد. بهتریــن راه بــرای انجــام ایــن کار انتخــاب یــک طــرح 

و پیشــنهاد صریــح بــه آن‌هاســت. بــا دلایلــی بــه مشــتریان ثابــت کنیــد کــه بهتریــن گزینــه 

ــود  ــه‌ی موج ــا گزین ــان صده ــایت Freshdesk از می ــت. س ــول اس ــدام محص ــا ک ــرای آن‌ه ب

ــب  ــه تعــدادی محــدودی از محصــولات خــود جل ــدگان را ب در ســایت خــود توجــه بازدیدکنن

می‌کنــد.

توجــه داشــته باشــید کــه Freshdesk فقــط نمی‌گویــد »ایــن یکــی را بخــر«. آن‌هــا پیشــنهاد 

خــود را بــا یــک عبــارت ارائــه می‌دهنــد؛ مثــاً: »بهتریــن گزینــه بــرای مشــاغل تازه‌تأســیس«. 

از آنجایــی کــه پایــگاه کاربــری آن‌هــا شــامل مشــاغل تازه‌تأســیس زیــادی اســت، ایــن عنــوان 
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بلافاصلــه توجــه بازدیدکننــدگان را بــه خــود جلــب خواهــد کــرد.

ــی  ــود را سفارش ــات خ ــاص تبلیغ ــتریان خ ــذب مش ــرای ج 20. ب
ــد. کنی

ــش مشــتری،  ــرای افزای ــی را ب ــد، فرصــت بزرگ ــات خــود را به‌روزرســانی نمی‌کنی ــر تبلیغ اگ

ــه از  ــد بلافاصل ــی کــه بازدیدکننــده‌ای وارد ســایت شــما می‌شــود، بای ــد. زمان از دســت داده‌ای

نیازهــا و خواســته‌های او اطــاع حاصــل کنیــد. در غیــر ایــن صــورت شــانس جــذب مشــتری 

را از دســت خواهیــد داد. بــرای به‌دســت آوردن بهتریــن نتیجــه، بایــد تبلیغاتتــان را سفارشــی 

کنیــد تــا مخاطبــان خــاص را بــه ســمت خــود جــذب نماییــد.

ــادر  ــد ق ــد. شــما بای ــن دوچرخــه داری ــک فروشــگاه آنلای ــه ی ــد ک ــه، تصــور کنی ــرای نمون ب

باشــید دوچرخه‌هــای مختلــف را متناســب بــا نیــاز مشــتریان بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد. بنابرایــن 

بایــد بــه مشــتریان بالقــوه‌ای کــه از دوچرخه‌هــای مســابقه‌ای و یــا دوچرخه‌هــای کوهســتانی 

اســتفاده می‌کننــد، تبلیغــات سفارشــی جدیــد متناســب بــا نیازهــای آن‌هــا ارائــه دهیــد.

ــد و فــروش چشــمگیری را رقــم  ــوع تبلیغــات سفارشــی ارزش ســرمایه‌گذاری را دارن ــن ن ای

خواهنــد زد. مثــاً شــرکت ســاعت‌های لوکــس Watchfinder بــا هدف‌گــذاری مجــدد تبلیغــات 

بــه ROI ٪1.300 دســت پیــدا کــرد. ایــن شــرکت انــواع مختلــف ســاعت‌ها را بــر اســاس انــواع 

ســاعت‌های مــورد علاقــه‌ی مشــتریان ارائــه و تبلیغــات خــود را سفارشــی کــرد.
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21. طرح خود را بهبود ببخشید.

ــت  ــه زودی از دس ــود را ب ــتریان خ ــت مش ــی اس ــما قدیم ــایت ش ــی وب‌س ــه طراح چنانچ

ــراد متخصــص  ــد و اف ــود ســرمایه‌گذاری کنی ــس روی طراحــی وب‌ســایت خ ــد داد. پ خواهی

ــن‌تر و  ــای روش ــتفاده از رنگ‌ه ــا اس ــایت Basekit ب ــد. س ــتخدام نمایی ــه را اس ــن زمین در ای

ــش داد. ــروش را 25 درصــد افزای ــزان ف ــود، می ــروش خ ــه‌ی ف جســورانه در صفح

ایــن ســایت در صفحــه‌ی اصلــی خود برای قســمت دســته‌بندی محصولات از رنگ خاکســتری 

تیــره و بــرای پس‌زمینــه از خاکســتری روشــن اســتفاده کــرده بــود پــس از مدتــی آن را اصــاح 

کردنــد و بــرای هــر طــرح رنگ‌هــای روشــن‌تری را در نظــر گرفتنــد و یــک گزینــه‌ی رنگارنــگ 

»شــروع بــه کار« را اضافــه کردنــد. شــما بــه منظــور بهبــود فــروش خــود بایــد دائمــاً در طراحــی 

وب‌ســایت خــود تغییــرات تدریجــی ایجــاد کنید.

ــر از صفحــه‌ی وب‌ســایت نیســت. بنابرایــن روی آن  ــی مهم‌ت در فــروش آنلایــن هیــچ مکان

ســرمایه‌گذاری کنیــد. اگــر بــه تازگــی شــروع بــه کار کرده‌ایــد، توصیــه می‌کنیــم از رنگ‌هــای 

ــد  ــد. گزینه‌هــای فراخــوان عمــل مانن ــش برنامه‌هــای خــود اســتفاده کنی ــرای نمای ــگ ب پررن

»اقــدام کنیــد« را نیــز مشــخص کنیــد و یــک طــرح محبــوب یــا پیشــنهادی را برجســته نمایید.

22. حمل‌ونقل رایگان داشته باشید.

تحقیقــات انجام‌شــده توســط Acquisio نشــان می‌دهــد کــه 47٪ از خریــداران در زمــان ورود 

بــه صفحــه‌ی صورت‌حســاب خــود در صورتــی کــه متوجــه شــوند هزینــه‌ی حمل‌ونقــل رایــگان 
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نیســت از خریــد منصــرف می‌شــوند. یعنــی حــدود نیمــی از خریــداران بالقــوه‌ی شــما! اگــر در 

افزایــش فــروش خــود مصمــم هســتید، بایــد بــه دنبــال راهــی بــه منظــور جلوگیــری از خــروج 

مشــتریان بــه دلیــل سیاســت حمل‌ونقــل خــود باشــید.

چند روش برای این مسئله وجود دارد:

بــا محاســبه‌ی اعــداد و ارقــام ممکــن اســت دریابیــد کــه اگــر ســفارش کل، بیــش از یــک نرخ 

مشــخص باشــد می‌توانیــد هزینــه‌ی حمل‌ونقــل را تأمیــن کنیــد. یکــی از مزایــای مشــخص 

نمــودن حداقــل میــزان خریــد بــه منظــور حمل‌ونقــل رایــگان آن اســت کــه مشــتریان بــرای 

آنکــه از ایــن خدمــات اســتفاده کننــد ممکــن اســت میــزان ســفارش خــود را کمــی بالاتــر برنــد. 

ــزان  ــل می ــگان حداق ــل رای ــرای اســتفاده از خدمــات حمل‌ونق ــازون ب ــال شــرکت آم ــرای مث ب

خریــد مشــتری را 35 دلار در نظــر گرفتــه اســت  بــه ایــن طریــق افــرادی کــه 25 دلار ســفارش 

ــه  ــا وســیله‌ی نقلی ــد خــود ب ــه‌ی رفت‌وآم ــه جــای هزین ــر ب ــولًا 10 دلار کالای دیگ ــد معم دارن

ــد. ــفارش می‌دهن س
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ــن  ــی دارد، بنابرای ــرای مخاطبیــن جذابیــت بالای ــگان موضوعــی اســت کــه ب حمل‌ونقــل رای

ــد،  ــه دهی ــگان ارائ ــل رای ــد حمل‌ونق ــر نمی‌توانی ــد. اگ ــل کنی ــه عم ــن آن محتاطان در تعیی

ــا ایــن روش مشــتریان دیگــر نگــران تغییــر قیمــت  ــرای آن در نظــر بگیریــد. ب نــرخ ثابتــی ب

ــد شــد.  ــد پرداخــت نخواهن غیرمنتظــره‌ای در اواســط فراین

اگــر در تــاش بــرای افزایــش فــروش آنلایــن هســتید، بایــد تکنیک‌هــای فــروش اینترنتــی‌ای 

ــرای  ــد. ب ــای شــما از آن اســتفاده نکرده‌ان ــک از رقب ــچ ی ــون هی ــا کن ــد کــه ت ــه کار بگیری را ب

انجــام ایــن کار، بایــد خلاقانــه تصمیــم بگیریــد و در مــورد نتایجــی کــه بــه دســت می‌آوریــد 

تحقیــق کنیــد و ســپس آن‌هــا را مــورد آزمایــش قــرار دهیــد. اگــر منجــر بــه افزایــش فــروش 

شــما شــد آن را ادامــه دهیــد و در غیــر ایــن صــورت هــر چــه ســریع‌تر بــه فکــر روش دیگــری 

باشــید.
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تکنیک‌های فروش در اینستاگرام
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ــادار  ــود، مشــتریان وف ــده ش ــتر دی ــان بیش ــد تجاریت ــد محصــولات و برن ــر دوســت داری  اگ

بیشــتری داشــته باشــید و از ایــن راه کســب درآمــد کنیــد، فــروش در اینســتاگرام جادویــی 

اســت کــه بــه آن نیــاز داریــد!

حــالا کــه ایــن شــبکه‌ی اجتماعــی ماهانــه بیــش از یــک میلیــارد کاربــر دارد )حتــی بیشــتر 

از توییتــر(، کســب‌وکارهای بیشــتری بــه دنبــال روش‌هــای ارتبــاط بــا جامعــه‌ی اینســتاگرام 

هســتند تــا بتواننــد از ایــن طریــق مشــتری ارجاعــی بیشــتری کســب کننــد. امــا بــرای رســیدن 

ــا شــناخت آدم‌هایــی حاصــل  ــه ارقــام توجــه کنیــد، موفقیــت ب ــه اهدافتــان فقــط نبایــد ب ب

ــد.  ــتفاده می‌کنن ــتاگرام اس ــه از اینس ــود ک می‌ش

ــد،  ــه اشــتراک بگذاری ــر مناســبی را ب ــران اینســتاگرام اهــل خریــد هســتند. اگــر تصاوی کارب

ــدون آن کــه چیــزی بفروشــید،  ــی کنیــد و ب ــد، بازاریاب ــدون آنکــه چیــزی بگویی می‌توانیــد ب

مشــتری جــذب کنیــد. خریــداران بــرای پیــدا کــردن منابــع معتبــر، بــه شــبکه‌های اجتماعــی 

رجــوع می‌کننــد. قســمت اخلاقــی داســتان اینجاســت: اینســتاگرام کمــک می‌کنــد تــا 

ــادار تبدیــل کنیــد. ــه مشــتریان وف ــداران منفعــل را ب خری

اگــر تــازه بــه دنیــای اینســتاگرام وارد شــده‌اید، نگــران نباشــید؛ هــر چــه بــرای بازاریابــی در 

اینســتاگرام لازم داریــد در ایــن کتــاب وجــود دارد. حتــی اگــر تــازه‌وارد هــم نیســتید، بــاز هــم 

برایتــان اطلاعــات مفیــد و تکنیک‌هــای پیشــرفته‌ای را پیــدا کرده‌ایــم کــه هرجایــی نخواهیــد 

دیــد. پــس بــا مــا همــراه باشــید.



تکنیک‌های فروش 77

1. در اینســتاگرام حســاب تجــاری )Business Account( بســازید 
ــد. ــازی کنی و آن را بهینه‌س

اگــر بــرای کســب‌وکارتان حســاب کاربــری ایجــاد می‌کنیــد، بایــد بیزینــس اکانــت بســازید 

و آن را جــدا از پیــج شــخصی‌تان در نظــر بگیریــد. یادتــان باشــد کــه بازاریابــی بــه مخاطــب 

ــز  ــر چی ــد و ه ــه رفته‌ای ــس عکــس و ســلفی از ســفری ک ــه شــما؛ پ ــه ب ــوط می‌شــود، ن مرب

شــخصی دیگــری را شــخصی نگــه داریــد. ایــن چیزهــا ربطــی بــه مشــتریانتان ندارنــد و کمکــی 

ــد. ــروش نمی‌کنن ــه ف ب

ــان  ــتاگرام نش ــان در اینس ــه‌‌ی تجاری‌ت ــم در صفح ــی ک ــان را خیل ــر اســت خودت ــی بهت حت

دهیــد؛ اگــر اصــاً نشــان ندهیــد کــه چــه بهتــر! در ادامــه بــه اینکــه چــه چیزهایــی بایــد پســت 

کنیــد هــم می‌رســیم. امــا اول، بیاییــد ببینیــم کــه چطــور بایــد صفحــه‌ی کاربــری تجاری‌تــان 

را در اینســتاگرام بــرای جــذب مشــتری آمــاده کنیــد.

* لینک سایت را در اینستاگرام درج کنید تا ترافیک سایت را بالا ببرید.	

تنهــا یــک جــا در اینســتاگرام داریــد کــه مشــتری را بــا یــک کلیــک بــه وب‌ســایت برســانید. 

ــردن  ــک ک ــل کلی ــو قاب ــا در قســمت بی ــک ســایت‌ها تنه ــا bio( اینســتاگرام! لین ــل )ی پروفای

هســتند. ایــن لینــک در صفحــه‌ی اصلــی پیــج و دقیقــاً زیــر اســم و توضیحــات قــرار خواهــد 

گرفــت. یادتــان باشــد کــه همیشــه بایــد لینــک ســایت خریــد آنلایــن و یــا صفحــه‌ی هــدف را 

در اینجــا قــرار دهیــد.
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* ــا 	 ــد ت ــتاگرام بمانی ــت در اینس ــل ثاب ــس پروفای ــری و عک ــام کارب ــک ن ــا ی  ب

ــوید. ــناخته ش ش

اگــر نتوانیــد قطعــات پــازل را درســت بــه هــم وصــل کنیــد، اینســتاگرام نمی‌توانــد هویــت 

ــا از اســم  ــری اینســتاگرام، ی ــام کارب ــرای ن ــه دیگــران نشــان دهــد. ب ــد شــما را ب واقعــی برن

برندتــان اســتفاده کنیــد و یــا نــام کاربــری‌ای انتخــاب کنیــد کــه بــا آن مرتبــط باشــد. یادتــان 

باشــد کــه از یــک اســم در تمامــی شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده کنیــد.

 عکــس پروفایــل را هــم ثابــت نگــه داریــد. ارتباطــات و جــذب مشــتری در اینســتاگرام بــا 

عکــس کوچکــی کــه روی پروفایلتــان می‌گذاریــد ارتبــاط مســتقیم دارد. مطمئــن شــوید کــه 

عکســی قابــل‌ شناســایی و حرفــه‌ای انتخــاب کنیــد.

* ــب 	 ــد، مخاط ــد بگذاری ــب و مفی ــات جال ــتاگرام اطلاع ــمت bio اینس  در قس

می‌شــود. وسوســه  این‌گونــه 

مخاطبــان قبــل از انتخــاب دکمــه‌ی دنبــال کــردن )یــا فالــو( در اینســتاگرام، پروفایلتــان را 

می‌بیننــد؛ پــس مطمئــن شــوید کــه آخریــن چیــزی کــه قبــل از تصمیم‌گیــری بــرای دنبــال 

ــه ارزش و  ــد ک ــد کنی ــردم را متقاع ــد م ــد. بای ــد باش ــمگیر و مفی ــد، چش ــان می‌بینن کردنت

ــد. ــه می‌دهی ــا هدی ــه آن‌ه ــوای مناســب را ب محت

ــام کســب‌وکار و خلاصــه‌ای از کاری کــه می‌کنیــد را بنویســید. ســاده و جــذاب بنویســید  ن

و از لحــن فروشــنده‌ها اســتفاده نکنیــد. اینســتاگرام محیــط خاصــی اســت و بــا آنلاین‌شــاپ 

و یــا ســایر وب‌ســایت‌ها و شــبکه‌های اجتماعــی فــرق می‌کنــد. پروفایلــی بســازید کــه 
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جامعــه‌ی هدفتــان را جــذب کنــد و بیانگــر عکس‌هایــی باشــد کــه می‌خواهیــد بــه اشــتراک 

بگذاریــد.

ــه در  ــم نیســت؛ چــرا ک ــری مه ــل کارب ــدی و هشــتگ‌ها در پروفای اســتفاده از کلمــات کلی

ایــن قســمت قابــل جســتجو نیســتند. ممکــن اســت گاهــی بخواهیــد هشــتگ خاصــی را در 

پروفایــل بگذاریــد؛ مثــل وقتــی کــه کمپیــن خاصــی را راه‌انــدازی کرده‌ایــد )کــه بــه آن هــم 

در ادامــه می‌رســیم(، آن‌وقــت اســتفاده از #هشــتگ در قســمت بیــوی اینســتاگرام می‌توانــد 

مفیــد و مؤثــر باشــد.

همیشــه می‌توانیــد از پروفایــل کاربــری بــرای ترویــج آخریــن کمپیــن تبلیغاتــی، فــروش و 

یــا معرفــی محصــول جدیــد اســتفاده کنیــد. و یادتــان باشــد کــه حتمــاً لینــک بدهیــد!

2. پســت‌های جــذاب و عامه‌پســندی درســت کنیــد کــه کاربــران 
دوســت دارنــد ببیننــد.

شــنیده‌اید کــه می‌گوینــد ارزش یــک عکــس از هــزار کلمــه بیشــتر اســت؟ پــس بیاییــد از 

ایــن گفتــه بیشــترین اســتفاده را در جهــت جــذب مشــتری ببریــم. مغــز انســان‌ها تمایــل دارد 

تــا از طریــق تصاویــر اطلاعــات کســب کنــد. در حقیقــت 90% اطلاعاتــی کــه بــه مغــز انســان 

وارد می‌شــوند، اطالاعــات بصــری هســتند.

پــس بایــد دنیــای بصــری خوبــی در اینســتاگرام ایجــاد کنیــد و در عکاســی از محصــولات 

دقــت کنیــد تــا بتوانیــد بفروشــید. فقــط یادتــان باشــد کــه بــا وجــود اینکــه اینســتاگرام پــر از 
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فروشــنده اســت، امــا فروشــگاه نیســت. ایــن هــم نکاتــی در مــورد محیــط اینســتاگرام و اینکــه 

چطــور مخاطــب را آزار ندهیــد:

* ــذاب 	 ــتاگرام ج ــط اینس ــا در محی ــد ت ــار بگذاری ــروش را کن ــی در ف چرب‌زبان

باشــید.

ــد.  ــی دارن ــبکه‌های اجتماع ــی از ش ــری بالای ــردم تأثیرپذی ــد، م ــد باش ــرف از خری ــی ح وقت

ــه  ــی ب ــبکه‌های اجتماع ــان در ش ــه دوستانش ــت ک ــی اس ــذار چیزهای ــل تأثیرگ ــن عام اولی

اشــتراک می‌گذارنــد. دومیــن عامــل، شــبکه‌ی اجتماعــی برنــد اســت. تحقیقــات نشــان داده که 

خریــداران 38% از شــبکه‌ی اجتماعــی تجارت‌هــا و 35% از شــبکه‌های اجتماعــی فروشــنده‌ها 

ــد. ــر می‌پذیرن تأثی

تصاویــر، محصــولات شــما را بــه مخاطــب معرفی می‌کننــد، بدون اینکــه بخواهید کیفیتشــان 

ــرف  ــرد و از ط ــم بگی ــودش تصمی ــدار خ ــا خری ــد ت ــازه می‌دهن ــر اج ــد. تصاوی ــاد بزنی را فری

فروشــنده، بــرای خریــد تحت‌فشــار نباشــد. بیــن تأثیرگــذاری و تحمیــل کــردن محصــول، مــرز 

باریکــی وجــود دارد کــه بایــد روی آن حرکــت کنیــد. ختــم کلام اینکــه بایــد تصاویــر خلاقــی 

از محصولاتتــان را بــه اشــتراک بگذاریــد.

* با عکس‌های حرفه‌ای و خلاق فروشتان را بیشتر کنید.	

هیچ‌وقــت اهمیــت و قــدرت عکس‌هــا را در فــروش آنلایــن دســت‌کم نگیریــد. اینســتاگرام 

بــه ایــن موضــوع ابعــاد بیشــتری داده اســت. بــرای 67 درصــد مشــتریان، عکس‌هــای جزئــی 
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و باکیفیــت از اطلاعــات و نظــرات درج‌شــده روی پســت مهم‌تــر هســتند.

اینســتاگرام یــک بــازار اجتماعــی‌ اســت کــه ترافیــک را بــه فــروش تبدیــل می‌کند. می‌پرســید 

چطــور؟ شــما عکــس خاصــی پســت می‌کنیــد کــه توجهــات را جلــب کنــد، ادامــه‌ی‌ داســتان 

ــد. ــاق می‌افت خودبه‌خــود اتف

یادتــان باشــد کــه برنــد تجاری‌تــان بــرای ایــن در شــبکه‌های اجتماعــی )ماننــد اینســتاگرام( 

حضــور دارد کــه بــا مشــتریان ارتبــاط برقــرار کنــد. کافــی اســت کارتــان را درســت انجــام دهیــد 

تــا مشــتریان در زمــان خریــد بــه ســراغتان بیاینــد. زیبایــی برنــد و محصولاتتــان را بــه رخ 

بکشــید. تنــوع ایجــاد کنیــد و بــرای فــروش پافشــاری نکنیــد؛ این‌هــا کلیــد موفقیــت 

. هستند

* ابعاد عکس را حرفه‌ای انتخاب کنید.	

از بــرش زدن یــا محــو کــردن قســمتی از عکــس خــودداری کنیــد؛ ایــن کارهــا اصــاً حرفــه‌ای 

نیســتند. ابعــاد تصاویــر قابــل اشــتراک در اینســتاگرام مشــخص هســتند؛ از ابتــدا از همــان 

ابعــاد اســتفاده کنیــد. )معمول‌تریــن حالــت عکــس بــرای اینســتاگرام، عکس‌هــای مربعــی و 

ــه‌ای  ــد حرف ــد حتمــاً بای ــه اشــتراک می‌گذاری ــی کــه ب 612*612 پیکســل هســتند(. عکس‌های

دیــده شــوند و کیفیــت بالایــی داشــته باشــند. اگــر می‌خواهیــد محافظــه‌کار باشــید عکس‌هــا 

را بــا کیفیــت دو برابــر ذخیــره کنیــد.

ــن  ــد. ای ــتفاده کنی ــل اس ــت 1024*1024 پیکس ــاپ از کیفی ــتفاده از فتوش ــا اس ــد ب می‌توانی
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ــود  ــت خ ــد، کیفی ــر کنن ــتاگرام تغیی ــاخص‌های اینس ــاس ش ــر اس ــی ب ــی وقت ــا حت عکس‌ه

را حفــظ خواهنــد کــرد. اگــر عکس‌هــای مربعــی برایتــان خــوب نیســتند می‌توانیــد از 

نرم‌افزارهــای رایگانــی ماننــد Squaready و InstaSize اســتفاده کنیــد. ایــن نرم‌افزارهــا اجــازه 

ــد  ــتراک بگذاری ــه اش ــتاگرام ب ــظ و آن را در اینس ــس را حف ــتطیلی عک ــاد مس ــد ابع می‌دهن

ــی اســت(. ــا عال ــای پانورام ــتراک عکس‌ه ــرای اش ــی ب ــن امکانات )چنی

* از ابزارهای ویرایش اینستاگرام استفاده کنید تا بدرخشید.	

ــای  ــن فض ــوند. در چنی ــود می‌ش ــتاگرام آپل ــس در اینس ــون عک ــش از 95 میلی ــه بی روزان

ــه  ــه ب ــد، وگرن ــذب کنن ــود ج ــه خ ــا را ب ــه نگاه‌ه ــد ک ــت کنی ــی پس ــد عکس‌های ــی بای رقابت

راحتــی از روی عکســتان رد می‌شــوند و بــه ســراغ پســت‌های بعــدی می‌رونــد.

ــود رنــگ و  ــرای بهب ــی بســیاری دارد کــه می‌توانیــد از آن‌هــا ب اینســتاگرام فیلترهــای داخل

ــور  ــک ج ــان را ی ــه عکس‌هایت ــان باشــد ک ــط یادت ــد. فق ــتفاده کنی ــان اس ــت عکس‌هایت حال

نگــه داریــد تــا هــم اســتایل برنــد حفــظ شــود و هــم بــا دیــدن هــر عکــس ســریعاً شــناخته 

ــر اســاس ســایق خودتــان تصمیــم بگیریــد کــه چــه فیلتــری بهتریــن اســت. امــا  شــوید. ب

اگــر نمی‌توانیــد، از فیلتــر Mayfair اســتفاده کنیــد. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه ایــن فیلتــر 

ــا رنگ‌هــا و الگوهــا بــازی کنیــد تــا عکس‌هایــی  بیشــترین نــرخ ارتبــاط را بــه دنبــال دارد. ب

ــد. ــت می‌کنن ــتری دریاف ــک بیش ــن‌تر، 24% لای ــای روش ــازید. عکس‌ه ــری بس ــاص و هن خ

عکس‌هایــی کــه رنــگ آبــی در آن‌هــا غالــب باشــد، نســبت بــه عکس‌هایــی کــه رنــگ قرمــز 
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در آن‌هــا غالــب اســت، 24% لایــک بیشــتری دریافــت می‌کننــد؛ و عکس‌هایــی کــه تنهــا یــک 

رنــگ غالــب دارنــد، 17 درصــد لایــک دریافــت می‌کننــد.

*  تصاویری خاص، زنده و مرتبط با فرهنگ برند ایجاد کنید.	

از آنجــا کــه پیــج اینســتاگرام، بــازار فــروش مســتقیم نیســت؛ اگــر می‌خواهیــد فالوئرهــا را 

از دســت ندهیــد، بایــد روی کســب رضایــت تمرکــز کنیــد. کلیــد موفقیــت، عکس‌هــای زنــده 

هســتند.

عکس زنده چیست؟

بــه عکس‌هایــی کــه پس‌زمینــه، محیــط و مدل‌هــای الهــام گرفتــه از دنیــای واقعــی دارنــد, 

ــا  ــه ب ــد ک ــور کن ــد تص ــا می‌توان ــن عکس‌ه ــدن ای ــا دی ــتری ب ــد. مش ــده می‌گوین ــس زن عک

ــه  ــما چ ــد ش ــوردی تولی ــا کوهن ــیدن کفش‌ه ــا پوش ــما و ی ــد ش ــواره‌های برن ــن گوش انداخت

حســی خواهــد داشــت. از دیــدگاه بازاریابــی اگــر بتوانیــد نــه فقــط محصــول، بلکــه فرهنــگ 

و ســبک زندگــی مرتبــط بــا آن محصــول را هــم در تصاویــر ارائــه دهیــد، کیفیــت برنــد 

را بالاتــر خواهیــد بــرد.

* به دنبال‌کنندگانتان تبلیغات و تخفیف‌های ویژه هدیه بدهید.	

بــا تخفیــف، فــروش ویــژه و اطلاع‌رســانی‌های مخصــوص، تعــداد دنبال‌کننده‌هایتــان 
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را افزایــش دهیــد. نوشــته‌ها را درون عکــس اضافــه کنیــد؛ ایــن بهتریــن روش بصــری 

ــد Phonto، PicLab و  ــی مانن ــای رایگان ــتفاده از نرم‌افزاره ــا اس ــت. ب ــات اس ــام تخفیف اع

ــه  ــان اضاف ــه عکس‌هایت ــاوت را ب ــای متف ــت و اندازه‌ه ــا فون ــد نوشــته‌هایی ب Over می‌توانی

ــاب مناســب  ــع را در ق ــی چشــم‌گیر و جام ــا تبلیغ ــده‌اند ت ــا ساخته‌ش ــن نرم‌افزاره ــد. ای کنی

ــد.  اینســتاگرام طراحــی کنن

Buried Diamond نمونه: پیج اینستاگرام

ــج  ــش را از پی ــتر محبوبیت ــام Buried Diamond، بیش ــا ن ــر، ب ــا پورت ــن مارت ــگاه آنلای فروش

اینســتاگرام کســب کــرده اســت. می‌پرســید چطــور؟ او هــر محصــول جدیــدی یــا هــر تخفیــف 

ویــژه‌ای را اول در اینســتاگرام اعــام می‌کنــد تــا مخاطبانــش بتواننــد قبــل از هــر کســی خریــد 

ــد: ــه خــودش می‌گوی ــد. همان‌طــور ک کنن

»بــا پســت کــردن خبرهــای جدید و زمــان رونمایی و فروش محصــولات جدید در اینســتاگرام، 

بــه مشــتریانم کمــک می‌کنــم تــا بــرای خریــد برنامه‌ریــزی کننــد و بتواننــد بــه محــض اینکــه 

محصــول موجــود شــد بــرای خریــد اقــدام کننــد. هــر بــار کــه موجــودی محصــولات محبــوب 

را اعــام می‌کنــم، ســریعاً فروختــه می‌شــوند.«

ــه ســرعت  ــه‌ی تبلیغــات و تخفیفــات در صفحــه‌ی اینســتاگرام، محصولاتــش را ب ــا ارائ او ب

ــه  ــاوه اینک ــه ع ــد. ب ــتاگرام( می‌فروش ــا در اینس ــردن آن‌ه ــت ک ــس از پس ــه پ ــد لحظ )چن

ــد. ــرار می‌ده ــداران ق ــرای طرف ــه‌اش ب ــژه‌ای را در صفح ــات وی اطلاع



تکنیک‌های فروش 85

* ــه 	 ــرای مخاطبانتــان دسترســی ب رویدادهــا را در اینســتاگرام تبلیــغ کنیــد و ب

محتــوای ویــژه‌ای را فراهــم کنیــد.

می‌توانیــد موقعیــت جغرافیایــی )خیابــان، شــهر و یــا کشــور( را بــه تصاویــر اضافــه کنیــد 

ــرای معرفــی مــکان فیزیکی‌تــان  تــا در بــالای عکــس نمایــش داده شــود. از ایــن امکانــات ب

اســتفاده کنیــد. موقعیــت جغرافیایــی بــه مشــتریان بالقــوه کمــک می‌کنــد تــا محــل فــروش 

محصولاتتــان را پیــدا کننــد. بــه عــاوه کمــک می‌کنــد کــه در محــدوده‌ی فعالیتتــان مشــتریان 

وفــاداری پیــدا کنیــد.

بســیاری از کســب‌وکارها از اینســتاگرام بــرای تبلیــغ همایــش و رویدادهــا اســتفاده می‌کنند. 

می‌توانیــد از موقعیــت مکانــی بــرای دعــوت فالوئرهایــی کــه نزدیکتــان هســتند هــم اســتفاده 

ــه اشــتراک‌گذاری  کنیــد. یکــی دیگــر از اســتراتژی‌ها و تکنیک‌هــای فــروش اینســتاگرامی، ب

پشــت‌صحنه رویــداد در صفحــه‌ی اینســتاگرام اســت. چنیــن محتوایــی صرفــاً بــرای فالوئرهــای 

اینســتاگرام قابــل دسترســی اســت و بــه آن‌هــا اجــازه می‌دهــد تــا داســتان کســب‌وکارتان را 

بداننــد و در آن شــریک باشــند.

نمونه: هفته‌ی مد نیویورک

ســردبیر مجلــه‌ی لاکــی، اِوا چِــن، بــرای 15 اینســتاگرامر، دیــداری در اینســتاگرام فراهــم کــرد 

تــا بتواننــد پشــت‌صحنه‌ی هفتــه‌ی مــد را در مرکــز همایــش لینکــن ببیننــد. عکســی کــه او از 

ماکارون‌هــای موجــود و بــا هشــتگ firstlook# بــه اشــتراک گذاشــت، بیــش از 3000 لایــک 
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دریافــت کــرد. او هیــچ محصولــی را نفروختــه بــود، امــا توانســته بــود بــه خوبــی بــا مخاطــب 

ارتبــاط برقــرار کنــد و حمایــت آن‌هــا را جلــب کنــد.

ــه‌ی  ــای هفت ــس‌ مدل‌ه ــت‌صحنه و عک ــلفی‌های پش ــی از س ــم چندتای ــورس ه ــکل ک مای

مــد نیویــورک را بــه اشــتراک گذاشــت. او بــا ایــن کار بــه هــدف زد؛ چــرا کــه آمارهــا نشــان 

ــی شــامل صــورت انســان، 38 درصــد بیشــتر لایــک  ــه اشــتراک‌گذاری عکس‌های ــد ب می‌دهن

ــد. ــذب می‌کنن ــتری ج ــت بیش ــد کامن ــد و 32 درص می‌گیرن

3. فالوئرهای بیشتری جذب کنید.

بــه اشــتراک  را درســت آمده‌ایــد و عکس‌هــای بی‌نظیــری  اینجــای کار  بــه  اگــر تــا 

ــای  ــتراتژی‌ و تکنیک‌ه ــه اس ــد. ب ــذب کنی ــب ج ــه مخاط ــت ک ــن اس ــت ای ــد، وق می‌گذاری

ــد از  ــد. می‌توانی ــال کنن ــد و دنب ــما را ببینن ــردم ش ــا م ــد ت ــتاگرامی لازم داری ــروش اینس ف

ــد: ــتفاده کنی ــتر اس ــدار بیش ــه طرف ــیدن ب ــرای رس ــر ب ــای زی تکنیک‌ه

* از هشتگ‌ها برای بیشتر دیده شدن استفاده کنید.	

ــرای همیــن  صفحــه‌ی اول اینســتاگرام خیلــی ســریع آپدیــت می‌شــود و تغییــر می‌کنــد؛ ب

احتمــال دیــده نشــدن پســت‌هایتان خیلــی زیــاد اســت. اســتفاده از هشــتگ تنها روشــی اســت 

کــه کمــک می‌کنــد پســت‌هایتان بیشــتر دیــده شــوند. ایــن هشــتگ‌ها باعــث می‌شــوند کــه 

پســت‌هایتان بــه یــک واژه‌ی کلیــدی متصــل شــوند، بــه دســت جامعــه‌‌ی هــدف برســند و تــا 
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ابــد پیــدا شــوند.

بیــش از 88 درصــد تصاویــر منتشرشــده روی اینســتاگرام حداقــل یــک هشــتگ دارنــد. امــا 

ــردن  ــرار ک ــاط برق ــرخ ارتب ــم ن ــد؛ ه ــتفاده نکنی ــاد اس ــتگ‌های زی ــر از هش ــک تصوی ــرای ی ب

مخاطــب را کــم می‌کنــد و هــم این‌گونــه بــه نظــر می‌رســد کــه بــرای فــروش خیلــی تــاش 

می‌کنیــد.

ــد و محصولتــان را پیــدا کنیــد. هشــتگ‌هایی کــه  ــا برن ــارات مرتبــط ب لغــات کلیــدی و عب

 Iconosquare ــد ــزی مانن ــای آنالی ــد از نرم‌افزاره ــد. می‌توانی ــدا کنی ــتند را پی ــوب هس محب

بــرای پیــدا کــردن هشــتگ‌ها اســتفاده کنیــد. مثــاً می‌توانیــد بررســی کنیــد کــه کــدام یــک 

از هشــتگ‌های #womensfashion  و یــا #womensstyle  بیشــتر جســتجو می‌شــوند. بعــد 

صفحــه‌ی افــرادی کــه از هشــتگ مــورد نظرتــان اســتفاده می‌کننــد را بررســی کنیــد تــا ببینیــد 

آیــا تصاویــر شــما بــه جامعــه‌ی‌ هــدف مرتبــط هســت یــا نــه.
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* ــتفاده 	 ــر اس ــتگ‌های خاص‌ت ــب و هش ــر مخاط ــتگ‌های پ ــی از هش از ترکیب

کنیــد.

ــن  ــد #فش ــی مانن ــای کل ــر از عبارت‌ه ــتند. اگ ــن نیس ــاً بهتری ــدار لزوم ــتگ‌های پرطرف هش

ــه  ــن اســت ک ــرای همی ــرق می‌شــود. ب ــر غ ــی از تصاوی ــان در دریای ــد، تصویرت اســتفاده کنی

ــر  ــد و تصوی ــر کن ــدف را کوچک‌ت ــه‌ی‌ ه ــد جامع ــر می‌توان ــای خاص‌ت ــتفاده از عبارت‌ه اس

ــه دارد. ــده نگ ــر جستجو‌ش ــری در رأس تصاوی ــدت طولانی‌ت ــرای م ــما را ب ش

* هشتگ خاص خودتان را بسازید.	

اســتفاده از هشــتگ‌های خــاص کمــک می‌کنــد تــا مخاطبیــن بتواننــد مجموعــه‌ای از تصاویر 

مرتبــط بــا هــم )کــه شــما در صفحه‌تــان بــه اشــتراک گذاشــتید( را ســریع‌تر جســتجو کننــد. 

ــتگ‌های  ــد و از هش ــتراک بگذارن ــه اش ــما را ب ــر ش ــد تصاوی ــان می‌توانن ــاوه مخاطب ــه ع ب

مخصوصتــان اســتفاده کننــد.

* حدود 5 هشتگ انتخاب کنید تا مکمل پست باشند.	

یکــی از روش‌هــای زیرکانــه‌ی‌ اســتفاده از هشــتگ‌ها ایــن اســت کــه آن‌هــا را پــس از انتشــار 

پســت و در یــک کامنــت جــدا بــه اشــتراک بگذاریــد. این‌گونــه هــم از شــلوغی و بی‌نظمــی 

جلوگیــری کرده‌ایــد و هــم اینکــه هشــتگ‌ها ارزش کپشــن درج‌شــده‌ی زیــر پســت را پاییــن 

نمی‌آورنــد. )بــه مبحــث کپشــن و توضیحــات زیــر پســت هــم می‌رســیم!(
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اگــر فالوئرهایتــان عکســی منتشــر کــرده و شــما را روی آن تــگ می‌کننــد، آن را در صفحــه‌ی 

خودتــان بــه اشــتراک بگذاریــد.

ــرده و باعــث  ــا ک ــی را الق ــران در صفحــه‌ی شــما، حــس خوب ــوای کارب اشــتراک‌گذاری محت

می‌شــود بیشــتر بــا شــما ارتبــاط برقــرار کننــد )65% کاربــران می‌گوینــد اگــر برنــدی عکسشــان 

را منتشــر کنــد حــس غــرور می‌کننــد(.

بــه عــاوه فالوئرهــا مــدام صفحــه‌ی شــما را چــک خواهنــد کــرد تــا خودشــان یــا دوستانشــان 

را در صفحه‌تــان ببیننــد. اســتفاده از تصاویــر تولیدشــده توســط کاربــران، عکس‌هــای واقعــی 

ــی  ــر تصمیم‌گیــری خریــد مشــتریان خیل ــد؛ ایــن عکس‌هــا ب ــان اضافــه می‌کن ــه صفحه‌ت را ب

مؤثــر هســتند. یادتــان باشــد می‌توانیــد از ایــن عکس‌هــا در وب‌ســایت هــم اســتفاده کنیــد 

تــا نــرخ خریــد آنلایــن را بالاتــر ببریــد.

 

4. نــرخ ارتبــاط بــا مشــتری را در اینســتاگرام بــالا ببریــد تــا روابــط 
قوی‌تــری بــا مشــتریانتان داشــته باشــید.

تــا اینجــای کار یــاد گرفتیــم کــه چطــور محتــوای مناســبی بــه اشــتراک بگذاریــم و فالوئــر 

ــه مشــتریان  ــد فالوئرهــا را ب ــن اســت کــه بفهمیــم چطــور بای ــت ای ــم. حــالا نوب جــذب کنی

ــا درگیــر کــردن مشــتری و ایجــاد روابــط قــوی! بالقــوه و وفــادار تبدیــل کنیــم؛ ب

اگــر عکســی در اینســتاگرام بیــن 10000 نفــر بــه اشــتراک گذاشــته شــود، بــه طــور میانگیــن 

حــدود 331 ارتبــاط ایجــاد خواهــد کــرد. ایــن میــزان در مقایســه بــا توییتــر )7 ارتبــاط از هــر 
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10000 فالوئــر( فوق‌العــاده اســت. اگــر بتوانیــد شــکاف ارتباطــی بیــن خریــدار و فروشــنده را پــر 

کنیــد، می‌توانیــد بــا اســتفاده از اینســتاگرام خدمــات مشــتریان عالــی، بازخــورد مســتقیم از 

مشــتری و وفــاداری مشــتریان را داشــته باشــید. می‌پرســید چطــور؟

* توضیحات )کپشن( جذاب و قوی بنویسید.	

ــه هیــچ  ــر، ب ــدون کپشــنی مؤث ــده‌ی شــما در اینســتاگرام هســتند. امــا ب ــرگ برن ــر ب تصاوی

ــرای  ــتقیم ب ــؤالات مس ــا س ــل و ی ــوان عم ــا از فراخ ــیاری از تجارت‌ه ــید. بس ــی نمی‌رس جای

شــروع مکالمــه اســتفاده می‌کننــد. کپشــن نویســی یــک هنــر اســت کــه بــا تمریــن و تکــرار 

بــه دســت می‌آیــد. چیــزی کــه در عکــس هســت را تکــرار نکنیــد امــا روی آن تأکیــد کنیــد. 

کپشــن را خیلــی طولانــی نکنیــد تــا مخاطبــان از آن عبــور نکننــد. جــذاب و مســتقیم بنویســید 

تــا توجهــات را جلــب کنــد. بایــد مخاطــب را بــه فکــر و مشــارکت وادار کنیــد.

ــدن  ــا خوان ــد، ب ــد، کپشــن را بخوانن ــا عکــس را ببینن ــه باشــد: فالوئره ــن چرخ ــان ای هدفت

کپشــن دیــد کامــاً متفاوتــی پیــدا کننــد تــا دوبــاره برگردنــد و بــه عکــس نگاهــی بیندازنــد. 

* موتور پیج اینستاگرامتان را با مسابقه روشن کنید.	

بــا ایــن کار چــه چیــزی نصیبتــان می‌شــود؟ خــب اول اینکــه فالوئرهــای بیشــتری جــذب 

ــزه  ــن مشــتری‌ها جای ــه وفادارتری ــد و ب ــالا می‌بری ــری مخاطــب را ب ــاط و درگی ــد، ارتب می‌کنی

ــتاگرام  ــن اینس ــرای همی ــت، ب ــبوک اس ــر فیس ــتاگرام 17 براب ــاط اینس ــرخ ارتب ــد. ن می‌دهی
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بهتریــن پلتفــرم بــرای برگــزاری رقابــت و مســابقه اســت.

70% کاربــران اینســتاگرام حداقــل یــک بــار در مســابقات این‌چنینــی شــرکت کرده‌انــد و یــا 

می‌خواهنــد شــرکت کننــد. نظرتــان جلــب شــد؟ بیاییــد در خصــوص چنــد نکتــه‌ی برگــزاری 

مســابقه در اینســتاگرام صحبــت کنیــم:

به این نکات توجه کنید:

ˢ چه می‌خواهید هدیه بدهید؟	

ــوژی  ــت تکنول ــی گج ــان، چندتای ــا و محصولاتت ــن طرح‌ه ــن و پرفروش‌تری ــی از بهتری یک

ــرای خریــد از فروشــگاه آنلاینتــان. حتمــاً  ــژه ب ــا کارت هدیــه‌ی وی از کلکســیون خودتــان و ی

چیــزی انتخــاب کنیــد کــه خواهــان زیــادی داشــته باشــد و بــه کســب‌وکارتان مربــوط باشــد.

ˢ عکس جذابی از جایزه پست کنید.	

استفاده از متن در تصویر هم خوب است. اما دقت کنید که تصویر جایزه را نپوشاند.
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ˢ اطلاعات لازم برای شرکت در مسابقه را در کپشن بنویسید.	

ــن روش شــرکت در مســابقات اینســتاگرامی  ــد راحت‌تری ــران معتقدن از آنجــا کــه 33% کارب

بــه اشــتراک‌گذاری عکســی بــا هشــتگ مخصــوص اســت، توصیــه می‌کنیــم از چنیــن چیــزی 

اســتفاده کنیــد: عکســی بــا کفــش موردعلاقه‌تــان از برنــد مــا و بــا #بهترین_کفــش به اشــتراک 

بگذاریــد. برنــده آخــر هفتــه‌ی آینــده اعــام می‌شــود.

ˢ چند روز بعد، دوباره پستی بگذارید و مسابقه را یادآوری کنید.	

حتماً در مورد جایزه هم حرف بزنید.

ˢ برنده را انتخاب کنید.	

نتیجه‌ی‌ مسابقه را پست کنید و به برنده تبریک بگویید.

ــور  ــه ط ــد. ب ــزار نکنی ــابقه برگ ــیدید مس ــر نرس ــداد مناســب فالوئ ــه تع ــی ب ــا وقت ــه‌: ت نکت

میانگیــن از هــر 33 لایــک تنهــا یــک نفــر کامنــت می‌گــذارد. پــس نــرخ ارتبــاط فالوئرهــا را 

ــدون شــرکت‌کننده‌ی کافــی، بیشــتر از اینکــه  در نظــر داشــته باشــید، چــرا کــه مســابقه‌ای ب

فایــده داشــته باشــد ضــرر دارد. 
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* پاسخگو باشید.	

ــه  ــه نظــر برســد، امــا نبایــد مکالمــه را یک‌طرفــه رهــا کنیــد. پاســخگویی ب شــاید واضــح ب

کامنت‌هــای کاربــران و تشــکر از آن‌هــا بــرای اینکــه شــما را در پســتی تــگ کرده‌انــد، دنبــال 

ــات  ــت ارتباط ــرای دریاف ــبی ب ــای مناس ــران روش‌ه ــت‌های کارب ــردن پس ــک ک ــردن و لای ک

بیشــتر هســتند. حتمــاً در زمــان پاســخگویی و یــا ارســال پیــام، کاربــر مــورد نظــر را منشــن 

ــد. ــان را ببین ــا پیامت کنیــد )IGname@( ت

5. موفقیت در اینستاگرام را بررسی کنید.

نگذاریــد پیــج اینســتاگرامتان ســاکن شــود. هــدف همیشــه جــذب مشــتری جدیــد اســت. 

تنهــا راه بهبــود و رشــد مــداوم در اینســتاگرام، ایــن اســت کــه وقــت بگذاریــد و پیشــرفتتان را 

آنالیــز کنیــد، مخاطبــان را بشناســید و چیزهــای خــوب را مجــدداً تکــرار کنیــد. ابزارهایــی مانند 

Iconosquare کمــک می‌کننــد تــا بــا بررســی دیتاهــای ضــروری، موفقیــت در اینســتاگرام را 

اندازه‌گیــری کنیــد. بایــد حواســتان بــه ایــن فاکتورهــا باشــد:

* تعاملات را بررسی کنید تا مخاطبان وفادار را پیدا کنید.	

آنالیــز تعامــات نشــان می‌دهــد کــه کــدام فالوئرهــا بیشــترین ارتبــاط را بــا کســب‌وکارتان 

دارنــد. می‌توانیــد ببینیــد چــه کســی بیشــتر از همــه پســت‌هایتان را لایــک می‌کنــد، کامنــت 

ــه ســفیرهای  ــن ک ــن کار چیســت؟ ای ــره. هــدف از ای ــد و غی ــگ می‌کن ــذارد، شــما را ت می‌گ
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پیجتــان را راضــی نگــه داریــد. بایــد آن‌ها را بشناســید. تشــکر و قدردانــی از آن‌ها در اینســتاگرام 

ــد. ــر می‌کن ــاارزش، قوی‌ت ــا مشــتریان ب ــان را ب )shout-out( رابطه‌ت

* ــن 	 ــد را در بهتری ــا پســت‌های جدی ــران را بشناســید ت ــه‌ی کارب ســاعت مراجع

زمــان منتشــر کنیــد.

ابــزار Density کمــک می‌کنــد تــا ببینیــد فالوئرهایتــان در چــه روز و ســاعت‌هایی بیشــترین 

ــان پســت گذاشــتن در  ــن زم ــول بهتری ــور معم ــه ط ــد. ب ــا پســت‌های شــما دارن ــاط را ب ارتب

اینســتاگرام روز شــنبه ســاعت 6 عصــر اســت. آخــر هفته‌هــا بیــن ســاعت 5 تــا 6 عصــر و 8 

شــب هــم خــوب هســتند. امــا ممکــن اســت فالوئرهــای شــما متفــاوت باشــند. مثــاً اگــر 

بیشــتر مخاطبانتــان مادرهــای خانــه‌دار باشــند، ممکــن اســت در ایــن زمــان مشــغول آشــپزی 

ــه تکالیــف بچه‌هایشــان باشــند. ــا رســیدگی ب و ی

* برای پست گذاشتن برنامه‌ی ثابتی داشته باشید.	

کســب‌وکارها معمــولًا 5 پســت در هفتــه بــه اشــتراک می‌گذارنــد. هــدف ایــن اســت کــه در 

صفحــه‌ی اول اینســتاگرام حضــور داشــته باشــید، بــدون اینکــه زیــادی شــلوغ کنیــد. آمارهــای 

ــدا  ــان را پی ــا فالوئرهایت ــاط ب ــده‌آل ارتب ــان ای ــد زم ــا بتوانی ــد ت ــج را بررســی کنی Density پی

کنیــد. یادتــان باشــد تنهــا یــک یــا دو پســت را در ایــن زمان‌هــا بــه اشــتراک بگذاریــد.

بــه عــاوه حواســتان بــه ترافیــک پســت‌های دیگــران هــم باشــد. آمارهــا نشــان می‌دهنــد 
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اگــر در ســاعت‌های پایانــی روز پســت بگذاریــد، کمتــر احتمــال دارد کــه در ســیل پســت‌های 

ــا پســت‌ها  ــد ت ــه عــاوه مــردم در ایــن زمان‌هــا بیشــتر وقــت می‌گذارن ــد گــم شــوید. ب جدی

را بــه دقــت بخواننــد.

* از ابزارهــای برنامه‌ریــزی انتشــار اتوماتیــک پســت‌ها اســتفاده کنیــد تــا زمــان 	

کمتــری را در اینســتاگرام بگذرانیــد.

ــتفاده از  ــا اس ــد. ب ــم می‌کنن ــران فراه ــرای کارب ــی را ب ــن امکانات ــادی چنی ــای زی پلتفرم‌ه

نرم‌افزارهــای مدیریــت شــبکه‌های اجتماعــی می‌توانیــد تقویــم محتوایــی تهیــه کنیــد، 

ــان طراحــی  ــن پســت را هم‌زم ــد، چندی ــزی کنی ــان را برنامه‌ری ــن زم ــد انتشــار در بهتری فراین

و منتشــر کنیــد و گزارش‌هــای دقیقــی از میــزان موفقیــت اســتراتژی‌هایتان داشــته باشــید.

 

* به پست‌هایی که بیشترین توجهات را جلب کرده‌اند دقت کنید.	

ــاط را دریافــت کــرده اســت. ایــن  حواســتان باشــد کــه کــدام پســت بیشــترین میــزان ارتب

ــت؟  ــم اس ــرا مه ــته‌اید. چ ــتاگرام داش ــه در اینس ــتند ک ــی هس ــن تجربیات ــت‌ها موفق‌تری پس

لایک‌هــای کاربــران بازخوردهــای مســتقیمی هســتند کــه نشــان می‌دهنــد محتــوای مناســب 

چیســت. پســت‌هایی کــه بهتریــن بازخوردهــا را داشــته‌اند بــا هــم مقایســه کنیــد تــا 

ــه  ــان ب ــا مخاطبانت ــد ب ــی را بای ــد کــه چــه چیزهای ــد. بعــد می‌فهمی ــدا کنی شباهتشــان را پی

ــد. اشــتراک بگذاری
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* از استوری اینستاگرام بیشترین استفاده را ببرید.	

احتمــالًا شــما هــم دقــت کرده‌ایــد کــه بیشــتر کســب‌وکارهای فعــال در اینســتاگرام مــدام 

ــط  ــتاگرام توس ــتوری‌های اینس ــوم اس ــک س ــش از ی ــتند. بی ــتوری هس ــد اس ــال تولی در ح

بــرای فــروش بیشــتر در  ایــن کار روش فوق‌العــاده‌ای  تولیــد می‌شــوند.  کســب‌وکارها 

ــتاگرام اســت. اینس

اما بهترین استراتژی‌های استفاده از استوری اینستاگرام کدام‌ها هستند؟

ˢ یــک داســتان بگوییــد: حتــی بــرای ایــن اســتوری لحظــه‌ای، پیامــی در ذهــن داشــته 	

باشــید

ˢ ــاه اســتفاده کنیــد و پیــام خــود را در 3 	 ــه« کوت ســریع فکــر کنیــد: از چندیــن »صحن

ــد. ــه‌ی اول منتقــل کنی ثانی

ˢ ــد 	 ــد پیون ــع مفی ــه مناب ــا ب ــد ی ــدگان اطلاعــات ارزشــمند بدهی ــه بینن ــه‌ی ارزش: ب ارائ

ــد. دهی

ˢ از یــک فراخــوان بــرای اقــدام اســتفاده کنیــد: بــرای لینک‌هــای خارجــی فقــط بــه 	

لینک‌دهــی اینســتاگرام بــا دکمــه‌ی »کشــیدن بــه ســمت بــالا« اعتمــاد نکنیــد. از متــن 

اســتفاده کنیــد تــا بــه بیننــدگان آن اســتوری بگوییــد کــه چــرا بایــد یــک لینــک را دنبــال 

. کنند

ــی  ــف بازاریاب ــای مختل ــود جنبه‌ه ــرای بهب ــتاگرام ب ــد از اینس ــه می‌توانی ــد ک ــان باش یادت
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)ماننــد وفــاداری مشــتری، افزایــش اعتبــار برنــد و کســب ارزش در نــگاه مشــتری( اســتفاده 

ــتند و  ــا ارزش هس ــد ب ــد می‌کنی ــه تولی ــی ک ــدازه‌‌ی محصولات ــه ان ــاط مشــتری ب ــد. ارتب کنی

ــرد ایــن هــدف اســتفاده کنیــد.  ــرای پیش‌ب ــزاری اســت کــه می‌توانیــد از آن ب اینســتاگرام اب

ــان  ــه دنبالت ــتری‌ها ب ــتاگرامی مش ــروش اینس ــای ف ــری تکنیک‌ه ــه کارگی ــا ب ــی زود ب خیل

ــید. ــا شــما دنبالشــان باش ــر لازم نیســت ت ــد و دیگ می‌آین
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راهنمای فروش در لینکدین
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ــوزه‌ی  ــدار در ح ــی پرطرف ــبکه‌های اجتماع ــی از ش ــد LinkedIn یک ــه می‌دانی ــور ک همان‌ط

کســب‌وکار و بازاریابــی محســوب می‌شــود. در ایــن فصــل از کتــاب، تکنیک‌هــای فــروش در 

لینکدیــن را بــه شــما آمــوزش می‌دهیــم. بنابرایــن بــا یادگیــری نحــوه‌ی صحیــح اســتفاده از 

ــد. ــالا ببری ــه طــور معجزه‌آســایی ب ــروش خــود را ب ــد ف آن می‌توانی

ــداد  ــا تع ــود دارد، ام ــوع وج ــن موض ــاره‌ی ای ــادی درب ــای زی ــت‌‌ها و راهنما‌ه ــه پس ــر چ اگ

ــا  ــید و ی ــروش باش ــما متخصــص ف ــه ش ــدارد ک ــی ن ــتند. فرق ــردی هس ــا کارب ــی از آن‌ه کم

تــازه‌کار، در هــر صــورت خوانــدن ایــن مطلــب اطلاعــات جدیــدی را در مــورد نحــوه‌ی فــروش و 

ــرار می‌دهــد. ــار شــما ق ــد در اختی ــی و مشــتریان جدی ــا مشــتریان احتمال ــان ب تعاملت
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تکنیک‌های فروش در لینکدین برای مبتدیان

آیــا در شــبکه اجتماعــی LinkedIn  تــازه وارد هســتید؟ در ادامــه بــه بررســی چنــد نکتــه بــرای 

شــما می‌پردازیــم:

1. پروفایل LinkedIn خود را بهینه‌سازی کنید.

ابتدایی‌تریــن تکنیــک فــروش در لینکدیــن ایــن اســت کــه پروفایــل شــما بایــد مخاطبیــن 

ــتراتژیتان در کار و  ــر و اس ــر تفک ــما در LinkdIn بیانگ ــه‌ی ش ــد. صفح ــرار ده ــر ق را تحت‌تأثی

همچنیــن نحــوه‌ی تعامــل و احتــرام بــه مشــتریانتان اســت. پس لازم اســت که در بهینه‌ســازی 

آن وقــت و ســلیقه بــه خــرج دهیــد.

پروفایل شما باید حداقل ویژگی‌های زیر را داشته باشد:

	ˢ.عکس پروفایلی به‌روز و حرفه‌ای با کیفیت بالا

	ˢ توضیــح مختصــری راجع‌بــه خودتــان یــا دربــاره‌ی کاربــرد محصولتــان و ضــرورت اســتفاده
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از آن.

	ˢ.به‌روزرسانی صفحه و حذف مطالب و عکس‌‌هایی که دیگر کاربردی ندارند

	ˢ تمرکــز روی فــروش بــه مشــتریان. یادتــان باشــد مخاطــب اصلی شــما مشــتریان احتمالی

هســتند نــه رقبــا و یــا مدیران شــما.

 

2. آپلود کردن روزانه‌ی پست

ــار  ــام خــود بهتــر اســت حداقــل یــک ب ــا مخاطبیــن و حفــظ ن ــرای ایجــاد تعامــل بهتــر ب ب

در روز صفحــه‌‌ی LinkedIn خــود را بــا جدیدتریــن محتــوای تخصصــی‌ای کــه خوانده‌ایــد 

ــون 80  ــن قان ــق ای ــید. طب ــنیده باش ــون 20/ 80 ش ــه قان ــالًا راجع‌ب ــد. احتم ــانی کنی به‌روزرس

ــورد  ــدی در م ــب مفی ــار و مطال ــد اخب ــد بای ــتراک می‌گذاری ــه اش ــه ب ــی ک ــد از محتوای درص

ــا  ــا و ی ــا، عکس‌ه ــامل ویدئوه ــد ش ــب می‌توان ــن مطال ــد. ای ــما باش ــص ش ــت و تخص صنع

ــری و علمــی باشــد. ــالات خب مق

ــه فعالیــت شماســت. ماننــد اطلاعیه‌هایــی در مــورد فــروش محصــول  ــوط ب 20٪ دیگــر مرب

ــن  ــز. ای ــتری موفقیت‌آمی ــه‌ی مش ــا تجرب ــاص و ی ــی خ ــورد محصول ــات در م ــد، مطالع جدی

نحــوه‌ی تعامــل باعــث ایجــاد حــس احتــرام و اعتمــاد در مشــتریان بالقــوه نســبت بــه شــما 

می‌شــود.

3. برنامه‌ریزی روزانه داشته باشید.

ــد خســته‌کننده و در  ــی از قبــل نداشــته باشــید فــروش آنلایــن می‌توان اگــر برنامــه‌ی مدون
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نهایــت بی‌نتیجــه باشــد. ســعی کنیــد بــه منظــور دســتیابی بــه مشــتریان احتمالــی و فــروش 

بیشــتر روزانــه در صفحــه‌ی LinkedIn برنامــه‌ای مشــخص را از قبــل تدویــن کنیــد.

بــرای مثــال تصمیــم داریــد روزی 15 الــی 30 دقیقــه از زمــان خــود را صــرف جــذب مشــتریان 

از طریــق لینکدیــن کنیــد. پــس طبــق برنامــه  15 دقیقــه را صــرف خوانــدن آخریــن اخبــار در 

مــورد حرفــه‌ی خــود و به‌روزرســانی آن در صفحه‌تــان می‌کنیــد. 5 دقیقــه زمــان را بــه معرفــی 

و تبلیــغ آن‌هــا اختصــاص می‌دهیــد  و 10 دقیقــه زمــان بــرای جــذب مشــتریان احتمالــی )بــا 

توضیــح در مــورد محصــولات و خدمــات خــود و همچنیــن ضــرورت اســتفاده از آن‌هــا( در نظــر 

می‌گیریــد.

4. برند خود را فراموش نکنید.

وقتــی ســرگرم انجــام کار هســتید طبیعــی اســت فرامــوش کنیــد کــه علــت فعالیــت شــما 

درLinkedIn بــه منظــور ایجــاد ارتبــاط مشــتریان احتمالــی بــا شــرکت و برنــد شماســت نــه بــا 

خــود شــما. بنابرایــن هنــگام مکالمــه بــا آن‌هــا نــام تجــاری خــود را همــواره در ذهــن داشــته 
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باشــید و از آن اســتفاده کنیــد.

5. با بخش بازاریابی خود در ارتباط باشید.

بخــش بازاریابــی شــرکت شــما در جلــب اعتمــاد مشــتریان احتمالــی و بــه نتیجــه رســیدن 

ــه آن‌هــا رســیدگی کنیــد.  معامــات، نقــش مهمــی را ایفــا می‌کنــد. بنابرایــن بایــد مرتــب ب

ــید.  ــته باش ــارت داش ــا نظ ــدام روی کار آن‌ه ــد و م ــی کنی ــش را بررس ــن بخ ــای ای برنامه‌ه

محتوایــی را کــه بــه هــدف جــذب مشــتریان در مکالمــات خــود در لینکدیــن بــه کار می‌گیرنــد 

مــورد توجــه قــرار دهیــد و نقــاط قــوت و ضعــف آن‌هــا را گوشــزد کنیــد.

6. به گروه‌های اجتماعی LinkedIn بپیوندید.

LinkedIn بــه شــما امــکان می‌دهــد حداکثــر بــه 50 گــروه مختلــف در ســایت بپیوندیــد. ایــن 

کار مزایــای زیــادی دارد کــه در ادامــه چنــد مــورد آن را ذکــر خواهیــم کــرد:

	ˢ می‌توانیــد از موضوعــات مــورد بحــث مشــتریان آگاه شــوید و شــما نیــز در صــورت لــزوم

نظــرات خــود را عنــوان کنیــد.

	ˢ ،ــی ــک مشــتری احتمال ــوان ی ــه عن ــالات شــخصی خــود را ب ــا مق ــد پســت‌ها ی می‌توانی

نــه فروشــنده ارســال کنیــد.

	ˢ.می‌توانید برای سایر اعضای گروه خود پیام شخصی ارسال کنید

	ˢ گروه‌هــا بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهنــد کــه از دیدگاهشــان مطلــع شــوید، آن‌هــا را 
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تحلیــل کنیــد و در نهایــت نظــرات خــود را بــه عنــوان عضــوی از انجمــن در گروه‌هــا بــا 

ســایرین بــه اشــتراک بگذاریــد.

7. برای ارتباطات شخصی زمان بگذارید.

ــی از  ــتریان احتمال ــا مش ــاط ب ــد در ارتب ــر می‌توانی ــی اگ ــه حت ــید ک ــته باش ــاد داش ــه ی ب

ــرای  ــد. ب ــار بگذاری ــا را کن ــی آن‌ه ــد گاه ــتفاده کنی ــک اس ــمند و اتوماتی ــای هوش نرم‌افزار‌ه

مشــتریان و تبلیــغ کار خــود وقــت بگذاریــد و بــا توجــه بــه نیازهــای مخاطبیــن یــک پیــام یــا 

ــن از آن‌هــا اســتفاده  ــان در لینکدی ــاط اولیه‌ت ــد و در ارتب ــوای شــخصی را در نظــر بگیری محت

کنیــد. مخاطبیــن شــما افــراد باهوشــی هســتند و تفــاوت میــان ارتبــاط اتوماتیــک و شــخصی 

را تشــخیص می‌دهنــد. آن‌هــا معمــولًا بــه شــرکت‌هایی کــه شــخصاً بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار 

ــد. ــری دارن ــد احســاس بهت می‌کنن
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8. امتیاز شاخص فروش آنلاین )SSI( خود را بدانید.

برای تعیین امتیاز شاخص فروش آنلاین شما چهار معیار متفاوت وجود دارد:

	ˢ.برند خود را حرفه‌ای بسازید

	ˢ.افراد مناسب را پیدا کنید

	ˢ.با آگاهی عمل کنید

	ˢ.روابط خود را با مشتریان احتمالی تقویت کنید

 

9. برند خود را حرفه‌ای کنید.

ــت  ــات و محصــولات شــما رضای ــه‌ی خدم ــه از نحــوه‌ی ارائ ــن کار از مشــتریانی ک ــرای ای ب

دارنــد بخواهیــد کــه برنــد شــما را بــه دیگــران توصیــه کننــد و چنــد ســطری دربــاره‌ی تجربــه‌ی 

خوشــایند معاملــه بــا شــما بنویســند. ایــن عمــل از آنجایــی کــه شــما را در کارتــان حرفــه‌ای 

نشــان می‌دهــد باعــث ارتقــای امتیازتــان خواهــد شــد.

10. افراد مناسب را پیدا کنید.

ســعی کنیــد بــه افــرادی کــه پروفایــل شــما را بازدیــد کرده‌انــد دسترســی پیــدا کنیــد. آن‌هــا 

ــل وارد  ــن دلی ــه همی ــتند و ب ــکاو هس ــان کنج ــما و فعالیتت ــورد ش ــاد در م ــال زی ــه احتم ب

ــان  ــب اعتمادش ــا و جل ــا آن‌ه ــردن ب ــرار ک ــاط برق ــا ارتب ــن ب ــده‌اند. بنابرای ــه‌ی شــما ش صفح

امتیــاز خــود را ارتقــا دهیــد.
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11. با آگاهی عمل کنید.

قبــل از بــه اشــتراک گذاشــتن مقالــه یــا محتوایــی هدفمنــد بــا مشــتریان احتمالــی، دربــاره‌ی 

آن تحقیــق کنیــد تــا از درســتی اطلاعــات درج شــده و مرتبــط بــودن آن بــا حرفه‌تــان اطمینــان 

حاصــل کنیــد. حتمــاً دقــت کنیــد کــه ایــن مطالــب بــا رویکــرد شــما در کار تطابــق داشــته 

باشــد. در غیــر ایــن صــورت در کاهــش امتیــاز و رتبــه‌ی شــما قطعــاً تأثیر‌گــذار خواهــد بــود.

12. روابط خود را با مشتریان احتمالی تقویت کنید.

از آنجایــی کــه امتیــاز شــما را مشــتریان احتمالــی تعییــن می‌کننــد، بنابرایــن بســیار مهــم 

اســت کــه روابــط خــود بــا آن‌هــا را تقویــت کنیــد. ایــن عمــل، نــه تنهــا بــه ارتقــای امتیاز‌تــان 

ــروش  ــش ف ــت افزای ــن و در نهای ــاد مخاطبی ــب اعتم ــث جل ــه باع ــرد بلک ــد ک کمــک خواهی

محصولتــان هــم خواهــد شــد.

13. تسلیم نشوید.

ــه  ــان ب ــی خودت ــن و معرف ــردن مخاطــب مناســب در لینکدی ــدا ک ــد پی ممکــن اســت فراین

ــر بــه نظــر برســد. امــا اصــاً جــای نگرانــی نیســت زیــرا هــر چــه روابــط  آن‌هــا امــری زمان‌ب

ــا مــرور زمــان بــه مخاطبیــن اثبــات شــود، شــانس  عمیق‌تــر شــکل بگیرنــد و اعتبــار شــما ب

ــن  ــر در ای ــن اگ ــان بیشــتر خواهــد شــد. بنابرای ــروش محصولت جــذب مشــتری و افزایــش ف

زمینــه تــازه‌کار هســتید و نتایــج فــوری را مشــاهده نمی‌کنیــد، نــا امیــد نشــوید بــه کار خــود 
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ادامــه دهیــد و بــر روی کیفیــت کار و معرفــی خــود و تخصصتــان در ایــن شــبکه تمرکــز کنیــد.

* 	LinkedIn Sales Navigator نکاتی برای استفاده از

 Sales Navigator ــا ــروش اجتماعــی اســت، شــما ب ــرای ف LinkedIn یــک بســتر طبیعــی ب

می‌توانیــد فرصــت خــود را بــرای ارتباطــات موفــق افزایــش دهید.اگــر در زمینــه‌ی فــروش در 

لینکدیــن LinkedIn جــدی هســتید، بایــد از LinkedIn Sales Navigator اســتفاده کنیــد. ایــن 

ابــزار راه‌هــای منحصربه‌فــردی را بــرای یافتــن افــراد مناســب و تعامــل بــا آن‌هــا بــرای ارائــه‌ی 

محصــولات یــا خدمــات شــما جلــوی پایتــان می‌گــذارد. مــا در بررســی مــواردی کــه در ادامــه 

می‌خوانیــد بــه مــرور اصــول اولیــه‌ی نحــوه‌ی اســتفاده از Sales Navigator، و چنــد نکتــه‌ی 

مفیــد دیگــر خواهیــم پرداخــت.

14. مشتریان احتمالی را دنبال کنید.

ــدارد.  ــی مــورد نظــر شــما هنــوز کامــاً آمــاده‌ی خریــد نیســت؟ اشــکالی ن مشــتری احتمال

صفحــه‌ی اجتماعــی او را دنبــال کنیــد. از ایــن طریــق می‌توانیــد از آخریــن فعالیــت‌ و تغییــر 

موقعیــت او مطلــع شــوید و در زمــان مناســب محصــولات خــود را بــه آن‌هــا مجــدداً معرفــی 

کنیــد.
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CRM با LinkedIn Sales Navigator 15. همگام‌سازی صفحه‌ی

ــا  ــود را ب ــه‌ی LinkedIn خ ــر اســت صفح ــد بهت ــتفاده می‌کنی ــرکتتان اس ــر از CRM در ش اگ

حســاب ‌CRMتــان همگام‌ســازی کنیــد. بــه ایــن طریــق می‌توانیــد بــه جــای پــرش میــان دو 

حســاب کاربــری و صــرف وقــت جداگانــه بــرای هــر یــک، تمــام وقــت و انــرژی خــود را بــه 

یــک حســاب کاربــری اختصــاص دهیــد. عــاوه بــر آن می‌توانیــد بــا تمرکــز بیشــتری فعالیــت 

کنیــد و فقــط بــا یــک کلیــک ســاده عملکــرد خــود را ســرعت بخشــید. همچنیــن می‌توانیــد 

ارتبــاط بــا مشــتریان احتمالــی خــود را منســجم‌تر کنیــد. ســی ار ام هاب‌اســپات ایــن امــکان 

را دارد. بنابرایــن اگــر یــک کاربــر HubSpot CRM هســتید هــر چــه ســریع‌تر حســاب خــود را 

بــه Sales Navigator متصــل کنیــد.

LinkedIn Sales Navigator 16. ثبت مکالمات تلفنی از طریق

اگــر از برنامــه Sales Navigator در تلفــن همــراه خــود اســتفاده کنیــد، می‌توانیــد تمامــی 
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تماس‌هــا و مــدت زمانشــان را ثبــت کنیــد. ایــن روش آســانی بــرای یــادآوری مکالمــات قبلــی 

شــما مســتقیماً از طریــق LinkedIn اســت نــه از طریــق برنامــه‌ی ضبــط صــدا.

LinkedIn Sales Navigator 17. همگام‌سازی ایمیل و

ــا  ــد؟ ب ــرش می‌کنی ــان پ ــری لینکدینت ــاب کارب ــل و حس ــه‌ی ایمی ــن صفح ــدام بی ــرا م چ

همگام‌ســازی حســاب ایمیــل و ‌Sales Navigator خــود قــادر خواهیــد بــود پروفایــل حســاب 

کاربــری LinkedInتــان را در کنــار صنــدوق ورودی ایمیلتــان مشــاهده کنیــد و هــر زمــان کــه 

خواســتید بــا یــک کلیــک ســاده وارد حســاب کاربــری خــود شــوید. حتــی می‌توانیــد مســتقیماً 

از طریــق ایمیــل بــا مشــتریان احتمالیتــان در تمــاس باشــید و در وقــت صرفه‌جویــی کنیــد.

18. جستجوهای خود را ذخیره کنید.

مرتــب موضوعــات مــورد نظــر خــود را جســتجو نکنیــد. می‌توانیــد یــک بــار بــرای همیشــه 

عناویــن مــورد نظر‌تــان را ذخیــره کنیــد. بــه ایــن طریــق مطالــب مــورد نظــر شــما بــه صــورت 

دوره‌ای بــرای‌ شــما ارســال خواهــد شــد. لازم بــه ذکــر اســت کــه هــر زمــان بخواهیــد می‌توانیــد 

جســتجوهای ذخیره‌شــده را حــذف و یــا ویرایــش کنیــد.

19. می‌توانید از تجربیات همکاران خود استفاده کنید.

ــما  ــت. ش ــران اس ــارب دیگ ــتفاده از تج ــت اس ــازات LinkedIn قابلی ــن امتی ــی از بهتری یک

ــا  ــانی ب ــت یکس ــای فعالی ــه دارای زمینه‌ه ــی را ک ــود آگهی‌های ــد ب ــادر خواهی ــی ق به‌راحت
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حرفــه‌ی شــما هســتند را پیــدا کنیــد و از تجربیاتشــان در کار خــود اســتفاده کنیــد. بــرای مثــال 

بــا مــرور صفحــات مشــابه بــا فعالیــت خــود بــه ایــن نتیجــه می‌رســید کــه لحــن صمیمانــه 

داشــتن بــا مخاطبیــن )ماننــد: خوشــحالم کــه بــا فارغ‌التحصیــان دانشــگاه UMass صحبــت 

می‌کنــم( بســیار مؤثرتــر از اســتفاده از عبــارات خشــک و کلیشــه‌ای )ماننــد: آیــا اخیــراً نیازهــای 

بانکــی آنلایــن خــود را ارزیابــی کرده‌ایــد؟( اســت.

20. از فیلتر »مشتریان کنونی« استفاده کنید.

برخــی از مــردم دائــم منابــع خریــد خــود را تغییــر می‌دهنــد. ایــن افــراد می‌تواننــد بخشــی 

ــی«  ــر »مشــتریان کنون ــد از فیلت ــن می‌توانی ــد. بنابرای ــز تشــکیل دهن از مشــتریان شــما را نی

بــرای شناســایی مشــتریان خــود کــه قبــاً از شــرکت‌های دیگــری خریــد می‌کردنــد اســتفاده 

کنیــد.
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ــا  ــر جوی ــرکت‌های دیگ ــرک ش ــا را از ت ــت آن‌ه ــه‌ای عل ــاد مکالم ــا ایج ــد ب ــما می‌توانی ش

ــاً: ــوید. مث ش

شــما دیگــر از ]نــام شــرکت قدیمــی[ خریــد نمی‌کنیــد، علــت آن چیســت و در ]نــام شــرکت 

ــرای  ــی ب ــی عال ــن روش ــد؟ ای ــاب کردی ــه آن را انتخ ــد ک ــی دیده‌ای ــه ویژگی‌های ــد[ چ جدی

ــه انتظــارات و نیاز‌هــای مشــتریان اســت کــه در نهایــت بــه وفــاداری آن‌هــا بــه  دســتیابی ب

شــرکت شــما منجــر خواهــد شــد.

21. مخاطبین مورد نظر خود را بیابید.

آیــا بــه دنبــال مشــتریانی بــا ویژگی‌هــای خــاص می‌گردیــد؟ بــرای پیــدا نمــودن مخاطبیــن 

ــد  ــرح کنی ــؤالاتی را ط ــد س ــد در LinkedIn می‌توانی ــر داری ــه در نظ ــای خاصــی ک ــا معیار‌ه ب

ــه هدفتــان  ــا خیــر شــما را در رســیدن ب ــه ی ــا پاســخ‌های بل ــه مخاطبیــن اجــازه دهیــد ب و ب

راهنمایــی کننــد. مثــاً اگــر بــه دنبــال افــرادی هســتید که محصــولات شــما را به صــورت عمده 

ــروش  ــا شــما عمده‌ف ــد: آی ــه مطــرح کنی ــد ســؤال خــود را این‌گون ــد، می‌توانی ــداری کنن خری

هســتید؟ بلــه/ خیــر.

22. از توصیه‌های مخاطبین استفاده کنید.

ــی  ــبکه‌ی اجتماع ــن ش ــت. در ای ــه شماس ــای LinkedIn ب ــراد هدای ــرات اف ــا و نظ توصیه‌ه

ــه  ــان ارائ ــی را جهــت ارتقــای کیفیــت کار‌ت ــد و توصیه‌های ــد شــما را نقــد کنن ــراد می‌توانن اف

دهنــد. بــا اســتفاده از نظــرات آن‌هــا می‌توانیــد بــه ارتقــای کیفیــت کار خــود کمــک کنیــد.
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23. جزئیــات شــرکت‌هایی را کــه نیازمنــد خدمــات شــما هســتند، 
ــدا کنید. پی

آیــا می‌خواهیــد بــا شــرکت‌هایی تمــاس بگیریــد کــه مطمئنیــد بــه محصــولات و خدمــات 

شــما نیــاز دارنــد امــا نمی‌دانیــد چگونــه و از چــه طریقــی بــه آن‌هــا دسترســی پیــدا کنیــد؟ 

نــام یکــی از شــرکت‌هایی را کــه می‌دانیــد در نــوار جســتجو وارد و ســپس بــه قســمت 

ــد خدمــات  ــه نیازمن ــق ســایر شــرکت‌هایی ک ــن طری ــه ای ــد و ب Leads Recommended بروی

شــما هســتند را بیاییــد و بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد. همچنیــن می‌توانیــد بــه جزئیــات 

ــای  ــدان، اطلاعیه‌ه ــغلی کارمن ــرات ش ــرکت، تغیی ــانی‌های ش ــه روزرس ــد ب ــان مانن فعالیتش

خبــری و مــوارد دیگــر دســت یابیــد.

24. بــا اســتفاده از یادداشــت‌ها و برچســب‌ها، وقایــع مهــم را بــه 
خود یــادآور شــوید.

ــا  ــتریان و ی ــای مش ــب‌ها، نیاز‌ه ــت‌ها و برچس ــا یادداش ــد ب ــما می‌توانی ــه ش ــن برنام در ای

وقایــع خاصــی را بــه خــود یــادآور شــوید. بــه عبارتــی دیگــر، می‌توانیــد دســته‌ای از مطالــب 

ــه آن‌هــا اقــدام لازم را انجــام  ــا مراجعــه ب ــرای خــود در قســمتی ذخیــره کنیــد و ب مهــم را ب

دهیــد. اگــر از ایــن امــکان در حســاب Sales Navigator خــود اســتفاده کنیــد، یادداشــت‌ها و 

برچســب‌های شــما نیــز در CRM ذخیــره خواهنــد شــد.

مثلًا یک یادداشت سفارشی شما می‌تواند اینگونه باشد:

شــرکت X فقــط در مــاه ژانویــه فــان محصــول را خریــداری کــرد. ســه مــاه دیگــر بــرای خریــد 
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مجــدد پیگیــری کنیــد.

25. از ارتباطات گروهی TeamLink استفاده کنید.

LinkedIn یــک ســایت شــبکه‌ای اســت، بنابرایــن بــرای کمــک بــه فــروش‌ خــود از شــبکه‌تان 

اســتفاده کنیــد!  وقتــی گزینــه‌ی اتصــالات TeamLink را اعمــال کنیــد، می‌توانیــد مشــتریان 

احتمالــی محصــول خــود را کــه احتمــالًا آن‌هــا هــم بــه دنبــال شــما هســتند، پیــدا کنیــد و بــا 

ــا گــروه زیــادی از  آن‌هــا تمــاس بگیریــد. شــما و تیــم فروشــتان از ایــن طریــق می‌توانیــد ب

مخاطبیــن در تمــاس باشــید.

26. جستجوهای TeamLink خود را ذخیره کنید.

بــه منظــور صرفه‌جویــی در وقــت امــکان ذخیــره‌ی گروه‌هایــی کــه بــا آن‌هــا تعامــل ایجــاد 

ــا نیســت. شــما  ــه جســتجوی مجــدد گروه‌ه ــازی ب ــر نی ــن، دیگ ــد وجــود دارد. بنابرای کرده‌ای

می‌توانیــد گزینــه‌ی اعــان خــودکار را بــرای آگاهــی از زمانــی کــه ســایر اعضــای گــروه تمایــل 

بــه ارتبــاط بــا شــما دارنــد فعــال کنیــد و در خواســت برقــراری ارتبــاط از طــرف آن‌هــا را تأییــد 
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و یــا رد کنیــد.

* 	LinkedIn نکاتی برای جذب تیم فروش به شبکه اجتماعی لینکدین

ــدگان  ــه نماین ــت توجی ــن اس ــت؟ ممک ــده‌ی شماس ــروش برعه ــم ف ــک تی ــت ی ــا مدیری آی

ــه نظــر برســد.  ــز ب ــن کاری دشــوار و چالش‌برانگی ــرای اســتفاده از برنامــه‌ی لینکدی ــروش ب ف

بنابرایــن در ایــن بخــش بــه بررســی نکاتــی خواهیــم پرداخــت کــه بــه شــما در ایــن مســیر 

کمــک خواهــد کــرد.  

برخــی از نماینــدگان فــروش ترجیــح می‌دهنــد بــه جــای وقــت گذرانــدن در شــبکه‌ی 

اجتماعــی لینکدیــن از راه‌هــای دیگــری مســتقیماً بــه فــروش بپردازنــد. در چنیــن شــرایطی 

شــما موظــف بــه آشــنا کــردن آن‌هــا بــا عملکــرد و اهمیــت اســتفاده از ایــن برنامــه هســتید. 

ــم. ــرور کنی ــی آن‌هــا م ــورد نحــوه‌ی راهنمای ــی را در م ــن لازم اســت نکات بنابرای

27. برای نمایندگان خود جلسات آموزشی ارائه دهید.

ــه را  ــن برنام ــم ای ــر اس ــد )اگ ــنایی ندارن ــا LinkedIn آش ــما ب ــروش ش ــدگان ف ــر نماین اگ

نشــنیده‌اند و یــا بــه قابلیت‌هــای آن بــه عنــوان یــک ابــزار فــروش اجتماعــی پــی نبرده‌انــد( 

جلســات آموزشــی را در مــورد اســتفاده از Sales Navigator تنظیــم کنیــد. حتــی می‌توانیــد 

ایــن جلســات را بــرای ســایر نمایندگانــی کــه تجربــه‌ی اســتفاده از ایــن برنامــه را دارنــد تکــرار 

کنیــد.
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28. بین بخش بازاریابی و فروش هماهنگی ایجاد کنید.

جلســات منظمــی را بــا بخــش بازاریابــی تنظیــم کنیــد تــا اطمینــان حاصــل کنیــد کــه آن‌هــا 

ــرای بخــش فــروش  ــن برنامــه را ب ــه اســتفاده از ای ــوط ب ــب مرب بهتریــن و مرتبط‌تریــن مطال

ــر از  ــد نتیجــه‌ای فرات ــن دو بخــش می‌توان ــان ای ــل ارتباطــی می ــد. ســاخت پ ارســال می‌کنن

بهبــود فــروش در شــبکه‌های اجتماعــی داشــته باشــد. گشــودن درهــای همــکاری و تعامــل 

بیــن آن‌هــا منجــر بــه هماهنگــی و افزایــش قــدرت بخــش فــروش و بازاریابــی می‌شــود و در 

نتیجــه بــه ارتقــای عملکــرد کلــی شــرکت کمــک می‌کنــد.

29. نمایندگان فروش خود را تشویق کنید.

ــن شــبکه  ــه اســتفاده از ای ــا ب ــب نمــودن آن‌ه ــه ترغی ــق ب ــدد موف ــا روش‌هــای متع ــر ب اگ

 Sales و LinkedIn ــق ــروش را از طری ــه بیشــترین ف ــی ک ــرای نمایندگان ــد ب نشــدید، می‌توانی

Navigator بــه ارمغــان می‌آورنــد، پــاداش، کارت هدیــه و یــا جوایــز دیگــری در نظــر بگیریــد.

* تکنیک‌های فروش در لینکدین برای کاربران با تجربه	

اگــر یــک فروشــنده‌ی موفــق و باتجربــه در LinkedIn هســتید، احتمــالًا درباره‌ی تمــام مطالب 

ــان  ــما بی ــرای ش ــه را ب ــد نکت ــه چن ــال در ادام ــن ح ــا ای ــد. ب ــل داری ــی کام ــده آگاه گفته‌ش

ــا بتوانیــد کارکــرد خــود را در LinkedIn ارتقــا دهیــد. می‌کنیــم ت
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30. فیلم‌های یک دقیقه‌ای ضبط کنید.

ــه  ــا ب ــاط ب ــراری ارتب ــس از برق ــه هســتید؟ پ ــه‌ی LinkedIn باتجرب ــتفاده از برنام ــا در اس آی

ــرای آن‌هــا ضبــط و  ــو ب ــام متنــی، یــک ویدی ــه جــای ارســال یــک پی ــد ب مشــتری، می‌توانی

ارســال کنیــد. در برنامــه‌ی تلفــن همــراه خــود، بــه صفحــه‌ی مشــتری مــورد نظــر برویــد و در 

قســمت ارتبــاط بــا او  دکمــه + را فشــار دهیــد، ســپس بــر روی گزینــه »ویدیــو« کلیــک کنیــد. 

حــال می‌توانیــد یــک فیلــم ســریع 30-60 ثانیــه‌ای ضبــط کنیــد و در آن خــود و حرفه‌تــان را 

معرفــی کنیــد.

ــه  ــان مکالم ــا و مسئولیت‌ش ــا نقش‌ه ــب ب ــراد متناس ــا اف 31. ب
کنیــد.

بــرای برقــراری یــک ارتبــاط موفــق نبایــد یــک نــوع مکالمــه را بــرای تمــام مخاطبیــن در نظــر 

ــن  ــد. بنابرای ــی دارن ــای متفاوت ــف نیاز‌ه ــای مختل ــف در موقعیت‌ه ــداران مختل ــت. خری گرف
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بایــد متناســب بــا اینکــه آن فــرد چــه کســی اســت )یــک تــازه کار و یــا مدیــر عامــل شــرکت( و 

در چــه شــرایطی نیــاز بــه چــه چیــزی دارد وارد مکالمــه شــویم. شــما ‌می‌توانیــد بــرای ایجــاد 

ثبــات در پیــام رســانی بــه مخاطبینــی کــه شــرکت و یــا نقــش خــود را تغییــر داده‌انــد، پــس 

از چنــد مــاه دوبــاره بــا آن‌هــا تمــاس بگیریــد و یــا از کار آن‌هــا بازدیــد کنیــد.  

32. به محتوایی که به اشتراک می گذارید دقت کنید.

بــه ایــن فکــر کنیــد کــه مطالبــی را کــه بــا دیگــران بــه اشــتراک می‌گذاریــد )چــه نظر‌دهــی 

در زیــر پســت شــخص دیگــری باشــد و چــه مطلبــی باشــد کــه خــود مســتقیماً در صفحه‌تــان 

بــه اشــتراک گذاشــته‌اید( تــا چــه انــدازه بــر روی مخاطبیــن تأثیر‌گــذار اســت. محتوایــی کــه 

از خــود بــه جــای می‌گذاریــد نــه تنهــا طــرز تفکــر و اســتراتژی شــما را بــه عنــوان دارنــده‌ی 

یــک برنــد نشــان می‌دهــد بلکــه بیانگــر افــق دیــد شــما نســبت بــه آینــده اســت کــه در نهایــت 

ــه اســتفاده از محصــولات شــما  ــرای مــدت طولانــی نســبت ب ــد اعتمــاد مشــتری را ب می‌توان

جلــب نمایــد. بــه عــاوه، محتوایــی کــه انتشــار می‌دهیــد می‌توانــد باعــث شــروع مکالمــه‌‌ای 

عالــی بــا مشــتری احتمالــی گــردد.

33. بــا اســتفاده از ابــزار رســانه‌های اجتماعــی، فعالیت‌هــای 
ــد. ــزی کنی ــود را برنامه‌ری خ

زمانــی کــه شــما از یــک تــا دو هفتــه قبــل، فعالیت‌هــای خــود را )ماننــد تهیــه‌ی پســت‌هایی 

کــه در نظــر داریــد بــه اشــتراک بگذاریــد، نحــوه‌ی برقــراری ارتبــاط بــا مشــتریان احتمالــی و 
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ــا  ــه و ب ــود بی‌وقف ــد ب ــادر خواهی ــه ق ــول هفت ــد، در ط ــزی کنی ــی و برنامه‌ری ــره( پیش‌بین غی

تمرکــز بالاتــری بــه فعالیت‌هــای خــود ادامــه دهیــد.

34. از Google Alerts برای حساب‌های خود استفاده کنید.

شــاید از قابلیــت Googlr Alerts بی‌خبــر باشــید. ایــن گزینــه در خــارج از برنامــه‌ی لینکدیــن 

ــه  ــه راجع‌ب ــد از هــر آنچــه ک ــردن آن در صفحــه‌ی گــوگل می‌توانی ــا فعــال ک ــا ب ــرار دارد ام ق

شــما و حــوزه‌ی فعالیتتــان در اینترنــت می‌گــذرد، اطــاع پیــدا کنیــد و یــا در جریــان آخریــن 

ــن  ــودن ای ــال نم ــم فع ــای مه ــی از مزیت‌ه ــد. یک ــرار گیری ــود ق ــه‌ی خ ــاره‌ی حرف ــار درب اخب

گزینــه ایــن اســت کــه اگــر گروهــی در صفحــات اجتماعــی خــود در مــورد حــوزه‌ی فعالیــت 

ــد، شــما ســریع از  ــه می‌دهی ــی باشــند کــه ارائ ــد محصولات ــا نیازمن ــد و ی شــما صحبــت ‌کنن

آن مطلــع خواهیــد شــد و ســپس می‌توانیــد بــا آن‌هــا تمــاس بگیریــد و بــه معرفــی خــود و 

محصولاتتــان بپردازیــد.

35. با خوانندگان محتوای خود ارتباط برقرار کنید.

ــد  ــعی کنی ــتر، س ــن بیش ــذب مخاطبی ــود و ج ــی خ ــبکه‌ی ارتباط ــترش ش ــور گس ــه منظ ب

بــا کســانی کــه پســت‌های شــما را می‌خواننــد، آن‌هــا را تأییــد )لایــک( می‌کننــد و یــا 

ــتی  ــت دوس ــا درخواس ــه آن‌ه ــی ب ــد. وقت ــرار کنی ــاط برق ــد ارتب ــر می‌دهن ــان نظ در مورد‌ش

می‌دهیــد، شــما را بــه خاطــر خواهنــد آورد و ممکــن اســت بخواهنــد بــه ادامــه‌ی مکالمــه بــا 

شــما مشــغول شــوند.
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36. محتوای ارسالی خود را دسته‌بندی کنید.

ــا  ــد آن‌ه ــد می‌توانی ــتراک می‌گذاری ــه اش ــن ب ــه‌ی لینکدی ــی را در صفح ــه محتوای ــی ک زمان

ــود  ــه‌ی خ ــم در صفح ــده و منظ ــورت دسته‌بندی‌ش ــه ص ــه‌ی PointDrive ب ــق برنام را از طری

ذخیــره کنیــد. بــا ایــن کار دسترســی بــه آن‌هــا را بــرای مخاطبیــن آســان خواهیــد کــرد زیــرا 

ــکان  ــک م ــد در ی ــما را می‌توانن ــط ش ــده توس ــع ارائه‌ش ــا و مناب ــا، پرونده‌ه ــه‌ی پیونده هم

مشــاهده کننــد.

ــان  ــی محصول‌ت ــه مشــتریان احتمال ــط ب ــاط خــود را فق 37. ارتب
محــدود نکنیــد.

هــر چنــد محصــول و یــا خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد مخاطبیــن خــاص خــود را دارد و شــما 

بایــد بــر روی ارتبــاط بــا آن‌هــا متمرکــز شــوید امــا بهتــر اســت دایــره‌ی جســتجو و ارتباطــات 
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خــود را تنهــا بــه آن‌هــا محــدود نکنیــد. ممکــن اســت شــما از صفحــات ســایر افــرادی کــه بــا 

مشــتریان شــما در ارتبــاط هســتند نکاتــی را بدســت آوریــد کــه بــه کار شــما مربــوط باشــد و یــا 

کســانی را پیــدا کنیــد کــه دربــاره‌ی اســتفاده‌ی یــک محصــول از شــرکت رقبــای شــما نکاتــی 

را گفتــه باشــند و یــا گواهــی و مــدرک مربــوط بــه حرفــه‌ی شــما را اخــذ کرده‌انــد. بنابرایــن 

بررســی صفحــات افــراد دیگــر نیــز می‌توانــد بــه بهبــود اســتراتژی فــروش شــما کمــک کنــد.

امیدواریــم نــکات، تکنیک‌هــای فــروش در لینکدیــن و توصیه‌هــای ارائه‌شــده بــه افزایــش 

ــری در  ــنده‌ی بهت ــه فروش ــد ب ــتفاده از آن بتوانی ــا اس ــد و ب ــرده باش ــک ک ــما کم ــی ش آگاه

ــد تمامــی سیســتم‌عامل‌های رســانه‌های  ــل شــوید. مانن ــی LinkedIn  تبدی شــبکه‌ی اجتماع

ــه منظــور  ــه ب ــی ک ــن در حال ــر اســت، بنابرای ــدام در حــال تغیی ــز م ــی، LinkedIn نی اجتماع

افزایــش فــروش خــود از راهکار‌هــای فــروش در لینکدیــن اســتفاده می‌کنیــد، بــه یــاد داشــته 

باشــید کــه بهتریــن نتیجــه از طریــق ارتقــای کیفیــت محصــولات و تبلیغــات مناســب به‌دســت 

خواهــد آمــد.
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تکنیک‌های روانشناسی فروش
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 مهــم نیســت کــه ســال‌ها ســابقه‌ی فــروش داریــد و یــا در تلاشــید کــه 100 مشــتری اول را 

جــذب کنیــد، همیشــه لحظاتــی وجــود دارد کــه لازم اســت چنــد تکنیــک جدیــد در آســتین 

داشــته باشــید تــا از آن‌هــا اســتفاده کنیــد.

گاهــی پیــش می‌آیــد کــه مشــتریان بالقوه‌تــان در یــک قدمــی خریــد هســتند امــا بــه هــر 

دلیلــی نمی‌توانیــد قــرارداد ببندیــد. مــا برایتــان فهرســتی از 13 تکنیــک روانشناســی فــروش 

ــد ایــن ســرنخ‌ها را بــه مشــتری تبدیــل کنــد. می‌توانیــد از ایــن  آمــاده کرده‌ایــم کــه می‌توان

ــروش بیشــتر و  ــرای ف ــده‌اند، ب ــر اســاس اصــول روانشناســی طراحــی ش ــه ب ــای ک تکنیک‌ه

ــد. ســریع‌تر اســتفاده کنی
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1. گزینه‌های کمتری به مشتری بالقوه ارائه دهید.

ــوه  ــه مشــتریان بالق ــر ب ــر اســت. اگ ــی بهت ــر، خیل ــه‌ی‌ گزینه‌هــای کمت گاهــی وقت‌هــا ارائ

گزینه‌هــای زیــادی ارائــه دهیــد، تصمیم‌گیــری را ســخت‌تر می‌کنیــد؛ درنتیجــه شــانس 

ــد. ــد شــود را بیشــتر کرده‌ای ــه بلن ــای معامل ــد از پ ــدون خری ــه مشــتری ب اینک

ــد  ــه می‌توانی ــود دارد ک ــی وج ــد، روش‌های ــروش داری ــرای ف ــترده‌ای ب ــولات گس ــر محص اگ

ــد. بــرای مثــال  ــای بعــدی جلوگیــری کنی از اختــال تصمیم‌گیــری مشــتری در فروش‌ه

می‌توانیــد از قبــل در مــورد مشــتری تحقیــق کنیــد تــا ببینیــد کــدام محصــول را بایــد ارائــه 

دهیــد. بــه عــاوه بــا ایــن بررســی‌ها می‌توانیــد محصولاتتــان را دســته‌بندی کنیــد تــا 

ــد.  ــه کنی ــاده‌تری ارائ ــنهادهای س پیش

ــش از  ــد، پی ــان دهی ــوه نش ــتری بالق ــک مش ــه ی ــولات را ب ــه‌ی محص ــه هم ــای آنک ــه ج ب

تمــاس بــا آن‌هــا نیازهایشــان را شناســایی کنیــد. از ســؤالات توصیفــی بــرای کســب اطلاعــات 

ــد  ــد. بع ــروش اســتفاده کنی ــای ف ــاز، شــناخت ســلیقه‌ی مشــتری و کاهــش گزینه‌ه موردنی

ــا نیازهــای مشــتری متناســب باشــند. ــد کــه ب ــه دهی ــی را ارائ فقــط گزینه‌های

حتــی می‌توانیــد محصولاتتــان را بــه صــورت جمعــی بــه مشــتری بالقــوه معرفــی کنیــد تــا 

ببینــد کــه کــدام راه‌حل‌هــا در کنــار هــم عالــی کار می‌کننــد. بــا ایــن کار می‌توانیــد بــه جــای 

چنــد فــروش جزئــی، یــک فــروش کلــی و بــزرگ داشــته باشــید.
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2. از اهرم فقدان استفاده کنید.

ــار شــک و  ــی، دچ ــت عال ــک موقعی ــه ی ــن ب ــه گفت ــرای ن ــل هــم ب ــی مشــتریان بی‌می حت

ــد.  ــان باش ــد در می ــت می‌دهن ــه از دس ــی ک ــای چیزهای ــر پ ــاً اگ ــوند؛ مخصوص ــد می‌ش تردی

می‌توانیــد از ایــن تکنیــک اســتفاده کنیــد و بــه جــای اینکــه از ارزش‌هــای محصــول صحبــت 

کنیــد، از ســوگیری شــناختی اصــل زیــان گریــزی اســتفاده کنیــد و در مــورد چیزهایــی حــرف 

بزنیــد کــه بــا خریــد نکــردن از دستشــان مــی‌رود.

اگــر ممکــن بــود یــک فقــدان موجــود در موقعیــت فعلــی مشــتری بالقــوه پیــدا کنیــد کــه بــه 

محصــول شــما مرتبــط باشــد، کســب‌وکار و یــا زندگیشــان بــدون ایــن محصــول چــه چیــزی 

کــم دارد؟ چــرا پیشــمان می‌شــوند اگــر خریــد نکننــد؟ اگــر پیشــنهادتان را رد کننــد رقبــا چطــور 

می‌تواننــد از آن‌هــا جلــو بزننــد؟

3. مهارتتان را به رخ بکشید تا اعتماد کنند.

هرچــه بــه عنــوان یــک فروشــنده، معتمدتــر باشــید، بــرای مشــتری بالقــوه راحت‌تــر اســت 

ــاد  ــه شــما اعتم ــاً ب ــا کام ــر مشــتری شــکاک باشــد و ی ــد. اگ ــاور کن ــان را ب ــه حرف‌هایت ک

ــد کــردن از خــود نشــان نمی‌دهــد. ــه خری ــه‌ای ب نداشــته باشــد، علاق

دلایــل خریــد نکــردن مشــتری چیســت؟ چطــور بایــد اعتمــاد ایجــاد کنیــم؟ مخصوصــاً وقتــی 

از طریــق ایمیــل یــا تمــاس تبلیغاتــی می‌فروشــید؟

اول، بــه مشــتری بالقــوه بگوییــد پشــت محصــول یــا خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد ســال‌ها 
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ــعه‌دهنده‌ی  ــین و توس ــید از مهندس ــزار می‌فروش ــر نرم‌اف ــود دارد. اگ ــص وج ــه و تخص تجرب

ــه  ــه ارائ ــی ک ــت محصول ــی پش ــات علم ــورد تحقیق ــا در م ــد. ی ــتازتان بگویی ــق و پیش موف

ــرد  ــه ف ــورد توج ــا م ــرده و ی ــزه‌ای ب ــان جای ــا محصولت ــد ی ــر برن ــد. اگ ــرف بزنی ــد ح می‌دهی

ــد. ــت کنی ــه اســت، حتمــاً در مــورد آن صحب خاصــی قرارگرفت

4. تأیید جمعی ارائه دهید.

ــد.  ــرای ایجــاد اعتمــاد اســتفاده کنی ــد جمعــی ب ــروش شــده‌اید، از تأیی ــت ف ــر دچــار اف اگ

از هرچــه بگذریــم مــا موجوداتــی اجتماعــی هســتیم و مــردم عمومــاً بــه خریدارهــای قبلــی 

بیشــتر اعتمــاد می‌کننــد تــا بــه بازاریاب‌هــا و نماینــدگان فــروش. شــهرت و محبوبیــت یــک 

ــد کــه مشــتری‌های دیگــر  ــوه بدان ــر مشــتری بالق محصــول نشــان از ارزش آن دارد. پــس اگ

ــد می‌شــوند. ــد علاقه‌من ــه خری عاشــق محصــول شــما هســتند، بیشــتر ب

اگــر نمی‌خواهیــد مســتقیماً از مشــتریان قبلــی نقــل قــول کنیــد، می‌توانیــد نظــرات مثبــت 

ــد.  ــن بررســی کســب‌وکارتان آن‌هــا را بخوانن ــا مشــتری‌ها حی ــد ت ــرار دهی را در وب‌ســایت ق
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ــد و داســتان‌هایی  ــد اســم شــرکت‌های بزرگــی کــه مشــتری شــما بوده‌ان ــه عــاوه می‌توانی ب

در خصــوص نتایــج شــگفت‌انگیز اســتفاده از محصولتــان درج کنیــد.

یکــی دیگــر از روش‌هــای تأییــد جمعــی ایــن اســت کــه محبوب‌تریــن محصــول را بــه عنــوان 

پرفروش‌تریــن گزینــه ارائــه دهیــد و مشــتری بالقــوه را بــه ســمت انتخــاب آن ســوق دهیــد.

ــح  ــل تردیدشــان را توضی ــد دلای 5. از مشــتری‌های مــردد بخواهی
دهنــد.

یکــی از آســان‌ترین روش‌هــای دور زدن بهانه‌هــای مشــتری، ایــن اســت کــه در مــورد 

ــدن ســؤال کنیــد. اگــر بتوانیــد کاری کنیــد کــه مشــتری در خصــوص  ــرای نخری دلایلشــان ب

ــتر  ــد، بیش ــت کن ــب‌وکار صحب ــی و کس ــود زندگ ــر آن در بهب ــما و تأثی ــول ش ــای محص مزای

ــد. ــد کن ــریع خری ــد و س ــوش کن ــه حــرف خــودش را گ ــال دارد ک احتم

ــث  ــزی باع ــم بپرســم چــه چی ــا »می‌توان ــل »مشــکل کجاســت« و ی ــک ســؤال ســاده مث ی

ــه  ــد، چ ــه باش ــه بودج ــکل چ ــد. مش ــاز کن ــت را ب ــر صحب ــد س ــوید« می‌توان ــردد ش ــده م ش

زمان‌بنــدی و چــه کارایــی محصــول، شــناخت دلایــل مخالفــت مشــتری بــرای خریــد، فرصتــی 

ــد. ــا تصــورات مشــتری را اصــاح کنی ــد ت ــان فراهــم می‌کن برایت

روش دیگــر ایــن اســت کــه از مشــتری بپرســید میــزان تمایلــش را بــه خریــد، از مقیــاس 

ــی و عــدد ده بیانگــر کامــاً  ــه خیل ــد )عــدد یــک بیانگــر ن ــا ده، چقــدر تخمیــن می‌زن یــک ت

ــد را حتمــاً  مشــتاقم(. صرف‌نظــر از جوابــی کــه می‌دهنــد، علــت عــددی کــه انتخــاب کرده‌ان
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بپرســید.

مثــاً اگــر جــواب مشــتری عــدد 5 بــود، بپرســید »چــرا عــدد پایین‌تــری را انتخــاب نکردیــد؟«. 

ــح  ــد محصــول را توضی ــرای خری ــش ب ــل مثبت ــا دلای ــد ت ــن ســؤال مشــتری را وادار می‌کن ای

بدهــد و معمــولًا منجــر بــه خریــد می‌شــود.

6. از قصه‌گویی برای تأثیرگذاری بیشتر استفاده کنید.

قصه‌گویــی در فــروش قــدرت بســیار بالایــی دارد. صحبــت در مــورد تجربــه‌ی‌ مشــتری قبلــی، 

ــا ترشــح  ــی )ب ــذار اســت.  قصه‌گوی ــان تأثیرگ ــای محصولاتت ــورد مزای ــت در م بیشــتر از صحب

ــروف اســت( هــم باعــث می‌شــود  ــاد مع ــون اعتم ــه هورم ــه ب ــون اکســی توکســین ک هورم

ــد  ــه خری ــد مخاطــب را ب ــد، و هــم کمــک می‌کن ــاط بگیری ــوه ارتب ــا مشــتری بالق ســریع‌تر ب

تشــویق کنیــد.
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ــه  ــل را برانگیخت ــه‌‌ی متقاب ــه رابط ــد ک ــنهاد دهی ــزی پیش 7. چی
ــد. کن

هدیــه دادن بــه مشــتری بالقــوه، چیــزی بیشــتر از حــس قدردانــی را در او برانگیختــه می‌کند. 

ایــن کار باعــث می‌شــود مشــتری حــس کنــد کــه ملــزم اســت در جــواب، کاری بــرای شــما 

بکنــد. لازم نیســت چیــز بزرگــی هدیــه بدهیــد، تخفیــف انحصــاری بــرای مشــتری جدیــد هــم 

کفایــت می‌کنــد. یــا می‌توانیــد نســخه‌ی رایگانــی از محصــول را بــرای چنــد روز بــه مشــتری 

هدیــه دهیــد. این‌گونــه هــم مشــتری‌ها زمــان دارنــد تــا بــرای خریــد و اســتفاده از محصــول 

تصمیــم بگیرنــد و هــم شــما رابطــه‌ی خوبــی ایجــاد کرده‌ایــد. 

8. از حس مشتری به نفع خودتان استفاده کنید.

ــان  ــتیاق نش ــی اش ــند خیل ــته باش ــد داش ــه نمی‌توانن ــزی ک ــت آوردن چی ــا در به‌دس آدم‌ه

می‌دهنــد. می‌توانیــد از ایــن نکتــه بــه نفــع خودتــان اســتفاده کنیــد. ذهنیــت »قبــل از اینکــه 

تمــام شــود بخــر« را می‌تــوان هــم بــرای محصــولات و هــم بــرای فــروش ویــژه اســتفاده کــرد. 

ــه عــاوه اینکــه تکنیــک روانشناســی فــروش تأییــد جمعــی هــم در ایــن تکنیــک دخیــل  ب

اســت، چــرا کــه بــه خریــدار پیغــام می‌فرســتید ایــن محصــول تقاضــای بســیاری زیــادی دارد 

و ممکــن اســت بــه ســرعت تمــام شــود.

اگــر تخفیــف و یــا فــروش ویــژه بــه تعــداد مشــخصی از محصــولات تعلــق می‌گیــرد و پــس 

از آن دیگــر تخفیــف نــدارد، ایــن را بــه مشــتریان بالقــوه بگوییــد. بــا گفتــن اینکــه محصــول 

ــتیاق  ــدودی دارد، اش ــان مح ــدت زم ــده م ــف ارائه‌ش ــا تخفی ــود و ی ــام می‌ش ــرعت تم ــه س ب
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مشــتری بــه خریــد بســیار بیشــتر می‌شــود. بازاریابــان بــرای ایــن کــه بفهمنــد چــه چیــزی بــر 

تصمیــم مصرف‌کننــده اثــر مــی گــذارد، بــه روانشناســی رو آورده‌انــد. بــا توجــه بــه ایــن کــه 

اغلــب بازاریابــان در علــم روانشناســی سررشــته‌ای ندارنــد، امــا تعــداد زیــادی از آن‌هــا بــرای 

ــد. موفقیــت در کار خــود از ایــن علــم بهــره می‌برن

9. از عواطف مشتریان استفاده کنید.

ــه  ــرای جــذب مشــتری ب ــی ب ــی در بازاریاب ــای عمل ــه راهکاره ــد ک ــات نشــان داده‌ان تحقیق

ــی،  ــات و بازاریاب ــتند. در تبلیغ ــذار نیس ــی اثرگ ــی و احساس ــای روانشناس ــدازه‌ی راهکاره ان

ــای  ــان ویژگی‌ه ــه بی ــه ب ــش از اینک ــد( بی ــی دارن ــل روانشناس ــک دلی ــب ی ــه اغل ــع )ک مناف

ــه جــای اینکــه  ــال ب ــرای مث ــد. ب ــروش شــما را افزایــش می‌دهن ــد، ف ــر بگذارن محصــول تأثی

ــه  ــد ک ــان دهی ــه او نش ــد، ب ــف کنی ــتری تعری ــرای مش ــان ب ــای محصولت ــورد ویژگی‌ه درم

ــی و کســب‌وکار او دارد. ــود زندگ ــر بهب ــری ب ــه تأثی ــما چ محصــول ش

ــی آگاه  ــم روانشناســی در بازاریاب ــدرت عل ــه فروشــندگان از ق ــادی اســت ک ــان زی مــدت زم
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شــده‌اند. در قــرن هجدهــم، زمانــی کــه دارایی‌هــای کارخانــه‌ی Anchor Brewery بــه مزایــده 

گذاشــته شــد، صاحــب کارخانــه اعــام کــرد:

ــال  ــه دنب ــا ب ــه م ــیم، بلک ــا را بفروش ــوش و خمره‌ه ــای ج ــا دیگ‌ه ــتیم ت ــا نیس ــا اینج »م

رویاهــای خــود هســتیم.«

10. نقص‌های خود را به صورت شفاف بیان کنید.

واضــح اســت کــه مشــتریان حــق دارنــد ادعــای بازاریابــان را بــاور نکننــد چــرا کــه خیلــی از 

ایــن ادعاهــا باورپذیــر نیســتند. در نتیجــه بــرای حــل ایــن مشــکل بایــد ســعی کنیــد در کنــار 

بیــان مزایــای محصــول از نواقــص آن نیــز بگوییــد.

از نمونه‌هــای شناخته‌شــده کــه ایــن الگــو را انتخــاب کرده‌انــد می‌تــوان بــه فلکــس واگــن 

ــرد:  ــتفاده ک ــه اس ــک کلم ــط از ی ــود فق ــات خ ــی از تبلیغ ــی در یک ــن کمپان ــرد. ای ــاره ک اش

ــود را از  ــانس خ ــن ش ــس واگ ــن فلک ــود: ای ــده ب ــته ش ــس نوش ــر عک ــن زی ــو«. در مت »لیم

دســت داده اســت و شــانس دقیقــاً همــان چیــزی اســت کــه شــما بــه آن توجــه نمی‌کنیــد 

امــا بــازرس کــورت کرونــر ایــن کار را انجــام داده اســت. در نتیجــه آن تبلیــغ توانســت نظــر 

بســیاری از افــراد را بــه خــود جلــب کنــد.

11. مشتاق رقابت باشید.

ــز و جــک  ــو، نوشــته‌ی ال ری ــرای ذهــن ت ــگ ب ــاب جن ــد: در کت ــدا کنی ــگاه خــود را پی جای

ــات،  ــون محصــولات و خدم ــه بررســی مشــکلات موجــود در ذهــن مشــتریان پیرام ــروت ب ت
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ــان و محصــول و  ــگاه خودت ــردن جای ــدا ک ــت پی ــاب از اهمی ــن کت ــه شــده اســت. ای پرداخت

ــه اســت. ــز گفت ــان نی خدماتت

ــن  ــگاه کســب‌وکارتان در ذه ــود جای ــر و بهب ــورد تغیی ــد درم ــما می‌توانی ــاب ش ــن کت در ای

مشــتری مطالــب زیــادی بخوانیــد. بــرای مثــال برنــد Jif کمپینــی راه‌انــدازی کــرد بــا عنــوان 

ــردن  ــدا ک ــرای پی ــی ب ــال خوب ــن مث ــن کمپی ــد.«. ای ــاب می‌کنن ــه Jif را انتخ ــی ک »مادرهای

جایــگاه یــک برنــد در عرصــه‌ی رقابــت بــود. Jif در ایــن کمپیــن بــه مشــتریان نشــان داد کــه 

ــد. ــودکان نمی‌دهن ــذای ک ــه غ ــت را ب ــن اهمی ــدگان محصــولات، کمتری ــا و تولیدکنن رقب

12. به ویژگی‌های منحصر به فرد خود اهمیت بدهید.

ــو  ــرم مازل ــی ه ــمت بالای ــه در قس ــت ک ــان اس ــی انس ــای اساس ــی از نیازه ــس، یک عزت‌نف

قــرار دارد. انســان‌ها احســاس اهمیــت را دوســت دارنــد و علاقــه دارنــد احســاس کننــد جــزو 

گروهــی خــاص و انحصــاری هســتند. بــرای همیــن اســت کــه غالبــاً در تبلیغــات از شــعار »مــا 

ــرای همــه نیســتیم« اســتفاده می‌شــود. ب

نیــروی دریایــی آمریــکا بــه مــدت زیــادی با شــعار »تعداد کمتــر، افتخار بیشــتر« را ســرلوحه‌ی 

کار خــود قــرار داد. شــاید یکــی از معروف‌تریــن مثال‌هــای مــدرن ویژگی‌هــای منحصربه‌فــرد 

ــان در بلندمــدت بایــد  نیــز ایــن باشــد: »عضویــت، دارای مزایــای خــاص اســت.« امــا بازاریاب

ثابــت کننــد کــه درمــورد ادعاهــای خــود صــادق هســتند.
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13. ترس و شک و تردید ایجاد کنید.

ــرای  ــی ب ــا FUD در بازاریاب ــک )doubt( ی ــان )uncertainty( و ش ــدم اطمین ــرس)fear(، ع ت

ــا  ــن مؤلفه‌ه ــری از ای ــا بهره‌گی ــان ب ــد. بازاریاب ــرار می‌گیرن ــتفاده ق ــورد اس ــتری م ــظ مش حف

مشــتریان را وادار بــه تأمــل می‌کننــد و رفتــار آن‌هــا را تغییــر می‌دهنــد. FUD قــدرت بســیار 

ــردارد. ــه راحتــی رقیبــان شــما را از ســر راه تــان ب ــد ب ــه قــدری کــه می‌توان زیــادی دارد، ب

وقتــی در ســال 1964 لینــدن جانســون کاندیــد رقابــت انتخاباتــی شــد، ســعی کــرد طــوری 

وانمــود کنــد کــه در صــورت برنــده شــدن گولدواتــر در انتخابــات، احتمــال وقــوع جنــگ اتمــی 

افزایــش می‌یابــد. درنتیجــه او موفــق شــد تــرس را در جامعــه بــه وجــود بیــاورد. در تبلیغــات 

»Daisy« کــه تنهــا یــک بــار بــه نمایــش گذاشــته شــد، دختــر بچــه‌ای را نشــان مــی‌داد کــه 

ــا  ــدن جانســون ب ــود و لین ــوع پیوســتن ب ــه وق ــک انفجــار اتمــی در حــال ب پشــت ســر او ی

ــت: ــت اعــام خطــر می‌گف حال

ایــن یــک اخطــار اســت، مــا یــا بایــد دنیایــی بســازیم کــه کــودکان در آن احســاس آرامــش 

کننــد و یــا بــه جهنــم برویــم.

جانســون بــا ایــن شــیوه توانســت رای 44 درصــد ایالــت را بدســت بیــاورد و بــا 61 درصــد کل 

آرا، پیــروز شــود.
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ــوری و  ــروش حض ــای ف تکنیک‌ه

ویزیتــوری



تکنیک‌های فروش 135

بیشــتر کســب‌وکارهای کوچــک، کــه معمــولًا مغــازه‌ی جذابی دارنــد و حضوری محصولاتشــان 

ــاس  ــر اس ــتر ب ــد و بیش ــوری نمی‌دانن ــروش حض ــای ف ــزی از تکنیک‌ه ــند، چی را می‌فروش

ــد  ــوری، درآم ــروش حض ــه ف ــد ک ــان می‌دهن ــا نش ــا آماره ــش می‌روند.ام ــان پی تجربه‌هایش

خیلــی بالایــی دارد؛ فقــط کافــی اســت ارتبــاط درســتی با مشــتری برقــرار کنیــد و موقعیت‌های 

ــاب‌ تکنیک‌هــای  ــن فصــل از کت ــم در ای ــل می‌خواهی ــن دلی ــه همی ــف را بشناســید. ب مختل

فــروش، بهتریــن تکنیک‌هــای ویزیتــوری و فــروش حضــوری را بــا هــم یــاد بگیریــم.
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مزایای فروش ویزیتوری و حضوری

وقتــی صحبــت از ارتبــاط حضــوری بــا مشــتری باشــد، دیگــر جــای اشــتباهی وجــود نــدارد؛ 

چــرا کــه تقریبــاً فرصــت جبرانــی نیســت. تکنیک‌هــای زبــان بــدن، نحــوه‌ی لبــاس پوشــیدن، 

طــرز صحبــت کــردن و روش‌هــای مذاکــره و پرزنــت، همگــی تاثیــر گذارنــد. از مزایــای فــروش 

حضــوری می‌تــوان بــه ایــن مــوارد اشــاره کــرد:

	ˢدرآمد بیشتر

	ˢایجاد فضایی حرفه‌ای، با ارزش، باکیفیت و مورد احترام مردم

	ˢ ــل ــرخ تبدی ــه ســؤالات و نگرانی‌هــای مشــتریان و ن ــرای پاســخگویی ب فرصــت بســیار ب

بــالا

	ˢ فرصت ارائه‌ی ارزش‌های خودتان

	ˢارتباط مؤثر در فروش و با مشتری

	ˢفرصت‌های بیشتر برای کسب مشتریان وفادار

ــوری  ــروش حض ــق ف ــب‌وکارتان از طری ــد کس ــش درآم ــه افزای ــل ب ــن فص ــای ای تکنیک‌ه

کمــک می‌کننــد: 
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1. محصولات با کیفیت به نمایش بگذارید.

ــه کیفیــت  ــد، حواســتان ب ــری داری ــد و گال ــاً اگــر در حــوزه‌ی‌ عکاســی فعالیــت می‌کنی مث

ــد.  ــش دهی ــاوت نمای ــای متف ــس را در اندازه‌ه ــک عک ــد ی ــی می‌توانی ــد. حت ــا باش عکس‌ه

ــند. ــن باش ــان مطمئ ــاب خودش ــتری‌ها از انتخ ــود مش ــث می‌ش ــن کار باع ای

2. فضایی آرام و لذت‌بخش درست کنید.

تمامــی تجهیــزات مــورد نیــاز، مبــل و صندلی‌هــای راحــت و محیطــی حرفــه‌ای ایجــاد کنیــد 

ــای  ــن تکنیک‌ه ــی از مهم‌تری ــد. یک ــان دهی ــتری نش ــه مش ــان را ب ــت کارت ــا ارزش و کیفی ت

فــروش حضــوری، ایــن اســت کــه اصــاً از تجهیــزات و تکنولوژی‌هــای بــه‌روز غافــل نشــوید. 

ــد. ــرار دهی ــر ق ــتری را تحت‌تأثی ــد مش ــر می‌توانی ــه بهت این‌گون

3. گزینه‌های کمتری ارائه دهید.

خودتــان را جــای مشــتری بگذاریــد. وقتــی 300 انتخــاب داشــته باشــید، راحت‌تــر می‌خریــد، 

یــا وقتــی 5 گزینــه بــرای انتخــاب داشــته باشــید؟

ارائــه‌ی گزینه‌هــای زیــاد، مشــتری را گیــج می‌کنیــد و احتمــال خریــد را کاهــش می‌دهیــد. 

ــد.  ــه دهی ــد و ارائ ــت را انتخــاب کنی ــه‌ی باکیفی ــی 75 گزین ــه، 50 ال ــن 300 گزین ــاً از بی مث

حتــی اگــر می‌توانیــد یــک آلبــوم از نمونــه کارهایتــان درســت کنیــد تــا بــه مشــتریان نشــان 

دهیــد.
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4. محصول را حضوری به مشتری تحویل دهید.

ــه  ــول را بلافاصل ــه محص ــت ک ــن اس ــوری ای ــروش حض ــای ف ــن تکنیک‌ه ــی از مهم‌تری یک

بعــد از پرداخــت وجــه در خریــد حضــوری، بــه مشــتری تحویــل بدهیــد. ایــن کار، تجربــه‌ی 

بهتــری بــرای مشــتری‌ها رقــم می‌زنــد. امــا اگــر مشــتری از راه دور آمــده بــود یــا اینکــه بــه 

دلیــل مشــغله، زمــان نداشــت تــا بــرای تحویــل گرفتــن محصــول بیایــد، هزینــه‌ی ارســال را 

توضیــح بدهیــد.

5. در کار خود بهترین باشید.

ــش  ــر برای ــا اگ ــت. ام ــروش اس ــای ف ــن تکنیک‌ه ــی از قدرتمندتری ــوری، یک ــروش حض ف

ــدی پرســتون  ــد. ان ــالًا شکســت می‌خوری ــد، احتم ــه آب بزنی ــدار ب ــد و بی‌گ ــزی نکنی برنامه‌ری

ــروش  ــه‌ی ف ــک جلس ــرای ی ــدن ب ــاده ش ــوه‌ی آم ــورد نح ــه( درم ــروش باتجرب ــص ف )متخص
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ــد: ــروش می‌گوی ــرای ف ــزی ب ــه و برنامه‌ری ــا ارائ ــوری ت حض

ــد و  ــاب می‌کنن ــروش انتخ ــرای ف ــان‌ترین روش را ب ــندگان آس ــیاری از فروش ــولًا بس »معم

ــت  ــی راح ــتری‌ها خیل ــا مش ــد. ام ــت می‌کنن ــل کفای ــال ایمی ــا ارس ــی و ی ــاس تلفن ــه تم ب

ایمیل‌هــا و تماس‌هــا را نادیــده می‌گیرنــد و در نتیجــه فراینــد فــروش ســخت‌تر و طولانی‌تــر 

می‌شــود.«

وقتــی بــا کســی جلســه داریــد، تمــام توجــه و تمرکزتــان را بــه او اختصــاص دهیــد. درمــورد 

ــن  ــد و از ای ــت آوری ــات به‌دس ــره اطلاع ــتری و غی ــای مش ــواع نیازه ــق و ان ــات، علای روحی

ــد. ــتفاده کنی ــردن مشــتری‌ها اس ــع ک ــرای قان ــات ب اطلاع

جلســات فــروش حضــوری، بســیار وقت‌گیــر هســتند. تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه 

ــه‌ی  ــد. در بقی ــروش حضــوری می‌کنن فروشــندگان فقــط 7 درصــد از وقــت خــود را صــرف ف

ــه بیشــتر وقتشــان صــرف  ــا اینک ــد ی ــروش اســتفاده می‌کنن ــات از ســایر تکنیک‌هــای ف اوق

کارهــای جانبــی می‌شــود. پــس توجــه بــه فــروش حضــوری و برنامه‌ریــزی درســت، می‌توانــد 

بــرگ برنــده‌ی شــما بــرای شکســت رقبــا باشــد.

 

6. درباره‌ی مشتری تحقیق کنید.

اگــر در حــوزه‌ی فــروش B2B فعالیــت می‌کنیــد، در مــورد شــرکت تحقیــق کنیــد. وب‌ســایت 

آن‌هــا را بررســی و اخبــار و اطلاعیه‌هــای مربــوط بــه شــرکت را دنبــال کنیــد. نــکات مهــم را 

پیــدا کنیــد و از آن‌هــا در جلســه‌ی فــروش حضــوری اســتفاده کنیــد. مثــاً اگــر آن‌هــا طــی 

همیــن هفتــه‌ی گذشــته در یــک نمایشــگاه شــرکت کرده‌انــد، بپرســید کــه نمایشــگاه چطــور 
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بــود؟ چــه تجربیاتــی کســب کردنــد؟ حتــی می‌توانیــد بــه نمایشــگاه برویــد و در طــی جلســه، 

درمــورد طراحــی غرفــه یــا برخــورد خــوب نماینــدگان صحبــت کنیــد.

حتــی در فــروش B2C هــم می‌توانیــد از ایــن تکنیــک اســتفاده کنیــد. دربــاره‌ی شــخصی کــه 

قــرار اســت او را ملاقــات کنیــد، اطلاعــات به‌دســت آوریــد. کار ســختی هــم نیســت؛ اســمش 

را در Google یــا شــبکه‌های اجتماعــی )ماننــد لینکدیــن و اینســتاگرام( جســتجو کنیــد.

7. مزایای موجود را توضیح دهید.

اگــر محصولتــان را می‌توانیــد بــه صــورت فیزیکــی و دیجیتالــی بفروشــید )ماننــد آتلیــه‌ای 

کــه هــم می‌توانــد عکس‌هــای دیجیتــال بــه مشــتری ارائــه دهــد و هــم می‌توانــد عکس‌هــا 

را چــاپ کنــد(، مزایــا و معایــب هــر محصــول را توضیــح دهیــد. فقــط بایــد در ایــن تکنیــک 

فــروش حضــوری، طــوری صحبــت کنیــد کــه مشــتری بــه خریــد گزینــه‌ی مطلــوب خودتــان، 

ــود. ــد ش علاقه‌من
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8. گزینه‌های اضافی ارائه دهید.

در تکنیک‌هــای قبلــی گفتیــم کــه گزینه‌هــای خیلــی زیــاد ارائــه نکنیــد. حــالا می‌خواهیــم 

ــه  ــد ک ــوری بچینی ــا را ط ــد. گزینه‌ه ــتفاده کنی ــه اس ــر طعم ــوگیری اث ــه از س ــم ک بگویی

مشــتری تشــویق بشــود بیشــتر پــول بدهــد.

9. عکس محصولاتتان را در شبکه‌های اجتماعی منتشر کنید.

اگــر مشــتری‌ها بتواننــد قبــل از مراجعــه‌ی حضــوری، نمونــه‌ی محصــولات شــما را ببیننــد، 

بیشــتر بــا کســب‌وکارتان آشــنا می‌شــوند و بیشــتر احتمــال دارد کــه خریــد کننــد. پــس بــرای 

ــا مشــتری‌ها  ــد ت ــع لازم را فراهــم کنی ــد، مناب ــالا ببری ــان را ب ــزان فــروش حضوریت اینکــه می

بتواننــد قبــل از جلســه بــا شــما، درمــورد محصولتــان تحقیــق کننــد.

10. جواب‌هایتان را از قبل آماده کنید.

ــل تکــراری  ــد دلای ــد نکــردن مشــتری‌ها، معمــولًا ثابــت و تکــراری هســتند. بای دلایــل خری

ــد:  ــن اســت بیشــتر مشــتری‌هایتان بگوین ــاً ممک ــد. مث ــدا کنی ــان را پی مشــتری‌های خودت

»الآن بودجــه‌ی لازم رو نداریــم« یــا »نیــازی بــه محصولتــون نداریــم و از شــرایط فعلــی راضــی 

ــدا کنیــد. ــرای ایــن اعتراض‌هــا پی هســتیم«. بعــد، جواب‌هــای درســت و مناســبی ب

ــروش حضــوری از مشــتری  ــد در جلســه‌ی ف ــه می‌خواهی ــر اســت ســؤالاتی را ک ــی بهت حت

بپرســید، هــم مشــخص کنیــد. پرســیدن ســؤال درســت و گــوش دادن بــه مشــتری، یکــی از 
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ــروش حضــوری اســت. ــک هــای ف ــن تکنی اصلی‌تری

در مورد جلسات فروش سه قانون طلایی وجود دارد:

	ˢ.سؤال کنید و به پاسخ‌ها گوش دهید

	ˢ ســعی نکنیــد خیلــی زود ســراغ فروختــن برویــد. بــه مشــتری اجــازه دهیــد صحبــت کنــد

و محصولتــان را متناســب بــا نیازهــای مشــتری ارائــه دهیــد.

	ˢ بــدون گرفتــن یــک جــواب قطعــی، آنجــا را تــرک نکنیــد. حتــی اگــر بــرای بســتن قــرارداد 

زود اســت، تاریــخ جلســه‌ی بعــدی را تعییــن کنیــد.

11. هزینه‌هــای فــروش را محاســبه کنیــد تــا محصــول و یــا 
خدماتتــان را بــه درســتی قیمت‌گــذاری کنیــد.

ــم  ــه رق ــا ب ــع زدن هزینه‌ه ــا جم ــن اســت ب ــد. ممک ــذاری کنی محصــول را درســت قیمت‌گ

ــی و پیشــرفت شــغلی‌تان  ــای زندگ ــرای پرداخــت هزینه‌ه ــم ب ــن رق ــی ای ــید؛ ول ــی برس بالای

لازم اســت، پــس از گفتنــش خجالــت نکشــید. دلیــل قیمــت بــالا )مثــاً کیفیــت بــالا، مالیــات 

ــه قیمــت محصــول را  ــی ک ــر دلیل ــره( و ه ــه و غی ــه خیری کســب‌وکارهای کوچــک، کمــک ب

ــه  ــد. ب ــح دهی ــول( را توضی ــد محص ــده‌ی تولی ــد پیچی ــل فراین ــد )مث ــوه می‌ده ــی جل منطق

ــد. ــه دهی ــا نیازهــا و ارزش‌هایــش ارائ ــی متناســب ب ــد محصول ــد می‌خواهی مشــتری بگویی
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12. زمان‌بندی و برنامه‌ریزی داشته باشید.

شــما مســئول زمان‌بنــدی جلســات فــروش حضــوری نیــز هســتید. پــس بایــد مــدت زمانــی 

کــه بــرای پرزنــت محصــول لازم داریــد را مشــخص کنیــد و ایــن زمــان را بــه مشــتری بگوییــد. 

ــد و  ــم مشــخص کنی ــه را ه ــل جلس ــه مح ــیدن ب ــرای رس ــان لازم ب ــدت زم ــل، م ــد از قب بای

ــه جلســه‌تان برســید. ــه موقــع ب ــا ب زمان‌بنــدی درســتی داشــته باشــید ت

بــا وجــود برنامه‌هایــی مثــل ‌Waze)و نســخه‌های مشــابه ایرانــی( هیــچ دلیلــی بــرای تأخیــر 

وجــود نــدارد. بــا رســیدن بــه موقــع و داشــتن ظاهــر مناســب و رفتــار مؤدبانــه، قابل‌اعتمــاد 

و معتبــر بــه نظــر می‌رســید. حواســتان باشــد کــه همــه‌ی تجهیــزات لازم را هــم بــا خودتــان 

بــرده باشــید. تهیــه‌ی دســتور و برنامه‌ریــزی بــرای پیشــبرد جلســه، تکنیــک فــروش حضــوری 

مهمــی اســت کــه نبایــد نادیــده گرفتــه شــود.
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13. با مخاطبین ارتباط برقرار کنید.

ــد )مثــل فــروش در نمایشــگاه‌ها و همایش‌هــا(،‌ از  ــرای فــروش محصــول داری اگــر غرفــه ب

ــرای شــروع ارتبــاط در نظــر بگیریــد تــا افــراد را بــه غرفــه‌ی شــما بکشــاند.  قبــل برنامــه‌ای ب

فرقــی هــم نــدارد کــه اســتند لــوازم آرایشــی باشــد یــا فــروش محصــولات چوبــی و یــا ســاعت. 

تکنیــک ویزیتــوری و فــروش حضــوری در همــه‌ی محصــولات یکســان اســت:

بهتــر اســت کــه از نشســتن صرف‌نظــر کنیــد. ایســتادن باعث می‌شــود افراد اشــتیاق بیشــتری 

ــه شــروع‌کننده‌ی  ــد ک ــد ســعی کنی ــد بای ــا شــما داشــته باشــند. بع ــت ب ــرای شــروع صحب ب

مکالمــه باشــید و بــا افــرادی کــه از کنــار غرفه‌تــان رد می‌شــوند، ارتبــاط برقــرار کنیــد. 

ــه موضوعــی بپرســید. ــرای شــروع صحبــت، نظرشــان را راجــع ب می‌توانیــد ب

بهتریــن روش بــرای ایجــاد مکالمــه، پرســیدن ســؤالات بــاز از رهگــذران اســت. ایــن کار باعــث 

ــد کســی را تحــت فشــار  ــد. البتــه ســعی نکنی ــه ســؤالتان پاســخ دهن می‌شــود بایســتند و ب
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بگذاریــد. بــرای ایجــاد ارتبــاط درســت، بــه نــکات زیــر توجــه کنیــد:

	ˢ بــه جــای اینکــه منتظــر بمانیــد تــا ســؤالی از شــما پرســیده شــود، خودتــان بــرای شــروع

مکالمــه پیــش قــدم شــوید.

	ˢ ــرای شــروع ــا ب ــد ت ــن نکنی ــان را ســرگرم گوشــی تلف ایســتاده و هوشــیار باشــید. خودت

ــید. ــه در دســترس باش مکالم

	ˢ بایــد هرچــه زودتــر جــواب ایــن ســؤال را پیــدا کنیــد: آیــا ایــن مشــتری قصــد خریــد دارد

یــا نــه

طــوری رفتــار نکنیــد کــه آن‌هــا بــا خــود بگوینــد: »وای! ول‌کــن نیســت و می‌خــواد هرطــور 

شــده جنــس بــه درد نخــورش رو بــه مــا بنــدازه!« نکتــه‌ی بســیار مهــم در تکنیک‌هــای فــروش 

حضــوری، ایــن اســت کــه »فعــال« بــودن را بــا »ســمج بــودن« یــا »تحــت فشــار قــرار دادن« 

اشــتباه نگیریــد. همــه‌ی مــا بــا ایــن فروشــنده‌های مزاحــم برخــورد داشــته‌ایم. ایــن افــراد بــه 

دنبــال ایــن نیســتند کــه محصــول مناســب را بــه مــا ارائــه کننــد، فقــط می‌خواهنــد هرطــور 

ــه« گفتــن  ــم. بیشترشــان حتــی »ن ــی را کــه مــد نظــر خودشــان هســت، بخری شــده محصول

ــد. ــده می‌گیرن مشــتری را نادی

ــد.  ــاز دارن ــان نی ــه زم ــتند و ب ــد نیس ــاده‌ی خری ــتریان آم ــه بعضــی از مش ــد ک ــان باش یادت

ــر اســاس پاســخ‌هایی  ــد و قدم‌هــای بعــدی را ب ــه تــاش کنی کنارشــان باشــید، در حــد اولی

ــت  ــتری‌ها مزاحم ــرای مش ــه ب ــد. اینگون ــزی کنی ــد، برنامه‌ری ــت کردی ــتری دریاف ــه از مش ک

ایجــاد نمی‌کنیــد.
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گاهــی اوقــات ممکــن اســت کــه در فــروش حضــوری، بــا واکنــش منفــی مشــتری مواجــه 

شــوید، امــا مشــکلی نیســت، ایــن واکنــش را بــه خودتــان نگیریــد. فقــط نشــان بدهیــد کــه 

می‌تواننــد روی کمــک شــما بــرای انتخــاب حســاب کننــد و بعــد از آن‌هــا فاصلــه بگیریــد.

14. تمــام احتمــالات را بســنجید و بیــش از یــک هــدف فــروش 
داشــته باشــید.

ــتری‌ها  ــه‌ی مش ــا هم ــت. ام ــی اس ــتری، طبیع ــه« از مش ــنیدن »ن ــه ش ــد ک ــه می‌دانن هم

قصــد ندارنــد کــه »نــه« بگوینــد. بعضی‌هایشــان فقــط بلاتکلیــف هســتند. مثــا شــخصی وارد 

مغــازه می‌شــود و ســرگردان بــه نظــر می‌رســد. می‌توانیــد از او بپرســید: »می‌تونــم کمکتــون 

کنــم؟« و او جــواب بدهــد: »نــه... فعــا فقــط می‌خــوام نــگاه کنــم.«

در ایــن شــرایط، مشــتری تمایلــی بــه صحبــت نــدارد و بایــد بــه انتخابــش احتــرام بگذاریــد. 

ــون  ــس مزاحمت ــدم! پ ــه ش ــد: »متوج ــاً بگویی ــد. مث ــوض کنی ــان را ع ــک خودت ــس تاکتی پ

ــون ٪50  ــام محصولاتم ــه روی تم ــط آخــر هفت ــا فق ــد، م ــه بدونی ــرای اینک ــط ب نمی‌شــم. فق

تخفیــف داریــم. اگــه ســؤالی داشــتید، کافیــه صــدام کنیــد.«

بــا ایــن روش، حتــی اگــر مشــتری خریــد نکنــد، احتمالــش زیــاد اســت کــه تــا آخــر هفتــه 

مجــدد بــه فروشــگاه‌تان بیایــد. بــه عــاوه اگــر مشــتری نســبت بــه محصولتــان تردیــد دارد، 

یــک نســخه‌ی تســت رایــگان، اشــانتیون یــا حتــی تخفیــف می‌توانــد کارگشــا باشــد. ایــن کار، 

احتمــال بازگشــت مجــدد مشــتری و خریــد را بــالا می‌بــرد.
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پرزنت چیست
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تــا بــه حــال شــده در هنــگام بررســی کالایــی نــه چنــدان معــروف کــه رغبتــی بــه خریــد آن 

نداشــته‌اید، فروشــنده آنقــدر زیبــا و جــذاب ویژگی‌هــای محصــول را بــه شــما نشــان دهــد کــه 

عاشــقش شــوید و آن را بخریــد؟ یــا بــر عکــس، شــده عزمتــان را بــرای خریــد چیــزی جــزم کرده 

باشــید امــا بعــد از شــنیدن توضیحــات فروشــنده، مــردد شــوید و از خریــد منصــرف گردیــد؟ 

ــروش 20  ــک فرصــت ف ــی ی ــه اول ــن دو فروشــنده باعــث می‌شــود ک ــاوت مهارت‌هــای ای تف

درصــدی را بــه پــول تبدیــل کنــد امــا دومــی شــانس 80 درصــدی فــروش را از دســت بدهــد.

همان‌طــور کــه از عنــوان ایــن مقالــه پیداســت تفــاوت عملکــرد ایــن دو فروشــنده در 

ــه حــدی اســت  تکنیک‌هــای پرزنــت محصــول نمایــان می‌شــود. اهمیــت پرزنــت محصــول ب

کــه یــک معرفــی محصــول خــوب، کســی کــه هنــوز بــا برنــد شــما درگیــر نشــده اســت را بــه 

یــک مشــتری وفــادار تبدیــل می‌کنــد. از طــرف دیگــر اگــر فروشــنده‌ای اصــول پرزنــت محصــول 

ــد  ــه خری ــادی ب ــه درســتی انجــام ندهــد، حتــی ممکــن اســت مشــتریانی کــه تمایــل زی را ب

دارنــد را نیــز از دســت بدهــد.

شــاید ایــن ســؤال بــرای شــما پیــش آمــده کــه پرزنــت محصــول چیســت؟ و چــه چیزهایــی 

ــد؟ ــرای مشــتری مشــخص می‌کن را ب
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پرزنت محصول چیست؟

بــه طــور کلــی یــک معرفــی محصــول مؤثــر، داســتانی متقاعدکننــده دارد، ارزش پیشــنهادی 

ــا نیازهــا و خواســته‌های ذهنــی  ــق ب ــد و کامــاً مطاب ــه دقــت مشــخص می‌کن محصــول را ب

Call-( مشــتری شــما اســت. پرزنــت محصــول باید بــا دعوت مشــتری به انجــام کاری مشــخص

to-Action( بــه پایــان برســد و وجــه تمایــز محصــول شــما را بــه خوبــی در ذهــن فرصت‌هــای 

فــروش مانــدگار کنــد.

اهمیــت ایــن مرحلــه در پروســه‌ی فــروش بــه حــدی زیــاد اســت کــه اگــر می‌خواهیــد بــه 

ــاً  ــت محصــول کام ــد روی نحــوه‌ی پرزن ــل شــوید بای ــق تبدی متخصــص و فروشــنده‌ای موف

مســلط شــوید و بــرای آن برنامــه داشــته باشــید، حتــی اگــر ایــن کار، فعالیــت مــورد علاقــه‌ی 

شــما در فراینــد فــروش نباشــد. تکنیک‌هــای پرزنــت محصــول زیــر بــه شــما کمــک می‌کننــد 

کــه نــکات مهــم در پرزنــت محصــول را در خــود تقویــت کنیــد و فرصت‌هــای فــروش بیشــتری 

را بــه مشــتری تبدیــل کنیــد.
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ــه  ــی پرزنــت محصــول را ب ــی، رئــوس کل 1. پیــش از تمــاس اصل
ــد. مشــتری بگویی

احتمــالًا بــا دیــدن اولیــن عنــوان بــا خودتــان گفته‌ایــد: »هرگــز ایــن کار را انجــام نمی‌دهــم!« 

درســت می‌گویــم؟! امــا بهتــر اســت از همیــن مــورد اول بدانیــد مــن چیزهایــی را بــه شــما 

ــه ام.  ــه گرفت ــام داده ام و از آن نتیج ــروش انج ــه‌ی ف ــا در پروس ــودم قب ــه خ ــم ک می‌گوی

وقتــی مــا در دیــدار ایــن کار را شــروع کردیــم و پیــش از تمــاس اصلــی بــرای پرزنــت محصــول، 

بــه مشــتریان خــود گفتیــم کــه قــرار اســت بــا چــه چیــزی مواجــه شــوند، اثــر فــوق العــاده 

ایــن کار را دیدیــم.

اگــر فکــر می‌کنیــد انجــام ایــن تکنیــک از پرزنــت محصــول ماننــد ایــن اســت کــه پیــش از 

اجــرای شــعبده‌بازی، همــه حقه‌هــا را بــه تماشــاگران بگوییــد، در اشــتباه هســتید!

شــما بایــد مــواردی را کــه می‌خواهیــد در جلســه‌ی پرزنــت محصــول بــه مشــتری بگوییــد، 

ابتــدا مختصــر و بــه شــیوه‌ای جــذاب، گویــا و تأمــل برانگیــز بــه وی انتقــال دهیــد تــا او در 
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ــرای شــنیدن حرف‌هــای شــما مشــتاق‌تر شــود. ــی محصــول، ب جلســه‌ی معرف

2. از قدرت شهود درونی خود کمک بگیرید.

ــی  ــت و خط ــاً مثب ــتان تمام ــک داس ــود ی ــول خ ــت محص ــرای پرزن ــنده‌ها ب ــولًا فروش معم

می‌ســازند و در آن داســتان، دربــاره‌ی مزایــای محصــول، ویژگی‌هــای خــاص آن و نتایــج 

حاصــل از اســتفاده‌ی محصــول صحبــت می‌کننــد. امــا ایــن رویکــرد اشــتباه اســت. بــه عنــوان 

یــک تکنیــک پرزنــت محصــول قبــل از آنکــه دربــاره‌ی راهکارهــا و نتایــج آن‌هــا حــرف بزنیــد، 

ابتــدا بایــد مشــکل مشــتری را متوجــه شــوید. مهمتــر از آن بایــد مطمئــن شــوید کــه مشــتری 

نیــز مشــکل خــود را درک کــرده اســت )بخوانیــد: بــه مشــکل خــودش اعتــراف کــرده اســت(.

بــرای اینکــه ایــن کار را بــه خوبــی انجــام دهیــد بایــد از شــهود درونــی خــود کمــک بگیریــد. 

بــه جــای اینکــه شــما بــه خریــدار بگوییــد کــه مشــکلش چیســت، کاری کنیــد کــه او خــودش 

مشــکل خــود را پیــدا کنــد. داســتان را بــه گونــه‌ای روایــت کنیــد کــه خریــدار شــخصیت اصلــی 

آن باشــد.

ــان آن  ــه بی ــادر ب ــه خودشــان ق ــزی ک ــر از آن چی ــر داســتان شــما، مشــکل آن‌هــا را بهت اگ

ــرای  هســتند، توضیــح دهــد، آن‌هــا اتوماتیــک فکــر می‌کننــد کــه شــما بهتریــن راه‌حــل را ب

ــد. مشکلشــان داری

3. درباره‌ی نقطه‌ی الف حرف بزنید، به نقطه‌ی ب نروید!

ــت محصــول مــا یــک  ــگام پرزن ــط اســت. در هن ــی مرتب ــه تکنیــک قبل ــن مــورد کامــا ب ای
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مشــکل داریــم )نقطــه‌ی الــف( و یــک خروجــی مــورد انتظــار )نقطــه‌‌ی ب(. نقطــه‌ی الــف در 

واقــع وضــع موجــود اســت. خریــدار اگــر تغییــری در وضعیــت خــود ایجــاد نکنــد، همچنــان 

ــد. ــی می‌مان ــه باق ــن نقط در ای

نکتــه‌ی بســیار تعجــب‌آور ایــن اســت کــه تمرکــز 95 درصــد پیام‌هایــی کــه فروشــندگان بــه 

مشــتریان بالقــوه می‌فرســتند روی نقطــه‌ی ب اســت.

اما شما باید چه بکنید؟ نحوه‌ی پرزنت محصول به چه صورت است؟

در جلســه‌ی پرزنــت محصــول تمرکــز خــود را روی نقطــه‌‌ی الــف بگذاریــد. حــرف زدن در مــورد 

مشــکل مشــتری تأثیــر بســیار بیشــتری از صحبــت کــردن در مــورد نتایــج مثبــت اســتفاده 

 Loss( ــزی ــان گری ــل زی ــناختی و اص ــوگیری ش ــل س ــه دلی ــأله ب ــن مس ــول دارد. ای از محص

Aversion( اســت. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه وجــود تــرس از دســت دادن باعــث می‌شــود 

افــراد دو برابــر ســخت‌تر کار کننــد. ایــن در صورتــی اســت کــه در حالــت عــادی اگــر دو برابــر 

کــردنِ تــاش باعــث شــود کــه آن‌هــا منافــع بیشــتری بــه دســت بیاورنــد، تــن بــه ایــن کار 
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نمی‌دهنــد.

تمرکــز کــردن روی نقطــه‌ی الــف، احســاس تــرس از دســت دادن را بیــدار می‌کنــد و 

عکس‌العمــل طبیعــی انســان‌ها بــه ایــن احســاس، بیــدار شــدن حــس اضطــرار اســت. عملکــرد 

انســان‌ها در شــرایط اضطــرار بــا حالــت عــادی بســیار متفــاوت اســت. مــا بــرای محافظــت از 

خــود و عزیزانمــان در مقابــل خطــرات احتمالــی، حاضــر بــه انجــام هــر کاری هســتیم.

پــس شــما هــم دقــت کنیــد کــه در جلســات پرزنــت محصــول، تمرکزتــان روی نقطــه‌ی درد 

مشــتری باشــد.

4. کار اصلــی شــما ایجــاد یــک بینــش جدیــد در ذهــن مشــتری 
اســت.

خریــداران معمــولًا روی فرآیندهــای داخلــی شــرکت خودشــان بســیار مســلط هســتند. امــا 

آن‌هــا دوســت دارنــد کــه وضعیــت داخلیشــان را از زبــان شــما بشــنوند.

اگــر می‌خواهیــد روی مشــتری اثــر بگذاریــد بایــد در هنــگام پرزنــت محصــول چیــز جدیــدی 

دربــاره‌ی او بگوییــد کــه خــودش قبــاً بــه آن توجــه نکــرده اســت. قطعــاً آن‌هــا زاویــه‌ی دیــد 

مشــخصی نســبت بــه وضعیــت کســب‌وکار خــود دارنــد؛ نــوع نــگاه و پیشــنهاد شــما ماننــد 

ایــن اســت کــه چــراغ جدیــدی در ذهنشــان روشــن کنیــد کــه مشــکلات و فرصت‌هــای پیــش 

رویشــان را بهتــر بــه آن‌هــا نشــان می‌دهــد.

ــان  ــات محصــولات شــما تمــام و کمــال در وب‌ســایت، بروشــورها و صفحاتت ــی اطلاع وقت
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ــت  ــات در جلســه‌ی پرزن ــان اطلاع ــاره‌ی هم ــرار دوب ــی وجــود دارد، تک در شــبکه‌های اجتماع

محصــول چــه چیــزی بــه مشــتری اضافــه می‌کنــد؟ امــا اگــر قصــه‌ی مشــکلات مشــتری را از 

زاویــه‌ی دیگــری دوبــاره تعریــف کنیــد، ایــن مســأله بــرای او بســیار ارزشــمند اســت. بعــد از 

ایــن کار شــما می‌توانیــد راهــکار خــود را بــا خیــال راحــت بــه مشــتری معرفــی کنیــد.

5. بــا وجــه تمایــز محصــول شــروع نکنیــد، بلکــه در پایــان بــه آن 
. برسید

هنــگام برنامه‌ریــزی بــرای جلســه‌ی پرزنــت محصــول بایــد بــه ایــن فکــر کنیــد کــه چــه چیزی 

محصــول شــما را خــاص می‌کنــد. اگــر خریــدار ارزشــمند بــودن و وجــه تمایــز محصــول شــما 

ــودن محصولتــان  ــرد ب ــاره‌ی منحصربه‌ف را متوجــه نشــود، هیــچ کــدام از توضیحاتــی کــه درب

می‌دهیــد فایــده‌ای نخواهــد داشــت.

اما چگونه باید وجه تمایز محصول خودتان را در ذهن مشتری برجسته نمایید؟

یــک تکنیــک پرزنــت محصــول بــه ایــن ترتیــب اســت کــه شــما بایــد بــه او کمــک کنیــد 

ــی را از دســت داده اســت.  ــه چــه فرصت‌های ــد ک ــا متوجــه مشــکل خــودش بشــود و ببین ت

بعــد از اینکــه مشــکلش را فهمیــد، فکــر کنیــد داریــد بــه او مشــاوره می‌دهیــد. راه‌حــل شــما 

ــرای مشــتری روشــن کنــد. پــس اگــر می‌خواهیــد  بایــد دقیقــاً وجــه تمایــز محصولتــان را ب

در جلســات پرزنــت محصــول وجــه تمایــز محصــول را بــه درســتی در ذهــن مشــتری بنشــانید، 

صحبتتــان را بــا آن شــروع نکنیــد، بلکــه در آخــر گفتگویتــان بــه آن برســید.
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6. مانند مدیران حرف بزنید.

دفعــه‌ی آینــده کــه خواســتید در جلســه‌ای شــروع بــه صحبــت کنیــد، ایــن موضــوع را بــه 

خاطــر بیاوریــد:

شما نماینده‌ی شخصیتی هستید که مانند آن صحبت می‌کنید.

ایــن یعنــی لحــن و ادبیــات شــما در ســخن گفتــن و اینکــه در مــورد چــه موضوعاتــی حــرف 

می‌زنیــد، شــخصیت شــما را در ذهــن مخاطبانتــان شــکل می‌دهــد. اگــر تمرکــز صحبت‌هــای 

ــرف  ــروش محصــول ح ــتراتژی ف ــاره‌ی اس ــد و درب ــی باش ــائل فن ــا و مس ــما روی ویژگی‌ه ش

نزنیــد، شــخصیت شــما بــه عنــوان یــک فــرد تصمیم‌گیرنــده و استراتژیســت در ذهــن مخاطــب 

نقــش نمی‌بنــدد. اگــر در جلســه‌ی پرزنــت محصــول دربــاره‌ی ویژگی‌هــای فنــی حــرف بزنیــد، 

مخاطــب شــما بــا خــود می‌گویــد:

»خــب ایــن موضــوع خیلــی جالبیــه. امــا میدونــی بــه کــی ربــط داره؟ بــه بچه‌هــای واحــد 
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ــه  ــد ب فنــی مــا. اون‌هــا مســئول اینجــور چیزهــا هســتن. فکــر می‌کنــم ایــن مســائل رو بای

اون‌هــا بگــی!«

هنــگام پرزنــت محصــول وقتــی می‌خواهیــد دربــاره‌ی ارزش پیشــنهادیتان حــرف بزنیــد، بایــد 

نحــوه‌ی صحبــت کردنتــان مشــابه افــرادی باشــد کــه در مــورد مســائل اســتراتژیک صحبــت 

ــر درســتی از شــخصیت شــما  ــد تصوی ــر می‌توان ــاره‌ی مــوارد زی ــد. صحبــت کــردن درب می‌کنن

در ذهــن مشــتری ایجــاد نماینــد:

* رقابت در بازار	

* وضعیت بازار و سهم بازار	

* روندها	

ــش  ــتی را در پی ــول درس ــت محص ــک پرزن ــد، تکنی ــرف بزنی ــائل ح ــن مس ــورد ای ــر در م اگ

گرفته‌ایــد.

ــا  ــردن ب ــت ک ــوه‌ی صحب ــه نح ــد ک ــی برده‌ای ــه پ ــن نکت ــه ای ــالا ب ــا ح ــم ت ــما ه ــاً ش قطع

مشــتری اصــول ویــژه‌ای دارد کــه اگــر در جلســات پرزنــت محصــول خــود بــه کار بگیریــد، قطعــاً 

نتیجــه‌ای متفــاوت بــرای شــما رقــم خواهــد زد.

 

7. روند پرزنت کردن خود را تغییر دهید.

در اکثــر جلســات پرزنــت محصــول یــک نقطــه‌ی عطــف کامــاً قابــل پیش‌بینــی وجــود دارد. 

شــما بــا خــود فکــر می‌کنیــد کــه مشــتریانتان منطقــی هســتند و در تمــام مســیری کــه بــرای 



تکنیک‌های فروش 157

جلســه‌ی پرزنــت محصــول خــود تنظیــم کرده‌ایــد بــا شــما همــراه می‌شــوند. امــا بایــد بگویــم 

انجــام ایــن کار بهتریــن روش بــرای شکســت خــوردن در فــروش اســت! رویکــرد منطقــی در 

جایــی مناســب اســت کــه می‌خواهیــم موضوعــات جدیــد و انتزاعــی را بــرای دیگــران توضیــح 

ــت محصــول  ــا در پرزن ــد، ام ــه کار می‌آی ــوزش ب ــه‌ی آم ــی در زمین ــر منطق ــاً تفک ــم. مث دهی

ــه درد نمی‌خــورد. اصــاً ب

بــرای روشــن‌تر شــدن موضــوع، دو نــوع مختلــف از تکنیک‌هــای پرزنــت کــردن یــک شــهرک 

جدیــد را بیــان می‌کنیــم.

اول، پرزنــت کــردن شــهر جدیــد بــه شــیوه‌ی »منطقــی« اســت و مخاطــب ایــن نــوع پرزنــت، 

سیاســتمداران مهــم و برجســته هســتند:

»آقــای شــهردار، از شــما می‌خواهــم نقشــه‌ی ایــن زمیــن را نــگاه کنیــد. ایــن زمیــن در حــال 

حاضــر یــک تکــه زمیــن خالــی و بی‌ثمــر اســت. امــا مــا یــک طــرح تفصیلــی عالــی بــرای آن 

ــا در  ــه‌ی این‌ه ــبز. هم ــای سرس ــی، پیاده‌روه ــای عال ــد، جاده‌ه ــاختمان‌های جدی ــم: س داری

روز افتتــاح ایــن شــهرک آمــاده هســتند.«
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»در آینــده‌ی نزدیــک در ایــن گوشــه‌ی شــهر، یــک تحــول اقتصادی در راه اســت و مــا به زودی 

خانه‌هــای جدیــد را در اینجــا می‌ســازیم و کســب‌وکارهای جدیــد را راه‌انــدازی می‌کنیــم.«

»پیشــرفت اولیــه‌ی شــهرک باعــث جــذب افــراد جدیــد می‌شــود. رفتــه رفتــه کســب‌وکارهای 

جدیــدی تأســیس شــده و مراکــز شــهری بــزرگ ســاخته می‌شــوند کــه همــه‌ی این‌هــا باعــث 

ایجــاد جذابیت‌هــای بیشــتر بــرای منطقــه و جــذب افــراد بیشــتری بــه اینجــا می‌شــود.«
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ــا همیــن جــا کافــی باشــد. همان‌طــور کــه مشــاهده کردیــد همــه‌ی  خــب فکــر می‌کنــم ت

مــواردی کــه در ایــن پرزنــت وجــود داشــت بــر اســاس اصــول منطقــی پیــش می‌رفــت. ایــن 

پرزنــت می‌توانــد حتــی تــا چنــد ســاعت هــم ادامــه پیــدا کنــد و همــه‌ی جزئیــات شــهرک را 

بــه دقــت توضیــح دهــد.

امــا ایــن رونــد، بــرای پرزنــت کــردن یــک جمعیــت زیــاد، کــه خریــداران واحدهــای مســکونی 

و تجــاری شــهرک هســتند، هیــچ فایــده‌ای نــدارد. در ایــن شــرایط شــما بایــد نقطــه‌ی تمرکــز 

خــود را از مســائل منطقــی برداریــد و بیشــتر در مــورد »تصویــر نهایــی« توضیــح دهیــد. مثــاً 

بــه شــکل زیــر:

»مــا امــروز می‌خواهیــم رؤیــای بزرگمــان را بــرای ســاخت ایــن شــهرک جدیــد، بــرای شــما 

ــده  ــال آین ــا دو س ــا ت ــهرک م ــم و ش ــام داده‌ای ــی انج ــزی دقیق ــا برنامه‌ری ــم. م ــیم کنی ترس

چیــزی شــبیه بــه ایــن عکــس خواهــد بــود:
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ــم و هــر  ــا تــک تــک شــما صحبــت می‌کنی ــروژه بعــداً ب ــات پ ــا در مــورد همــه‌ی جزئی »م

چیــزی کــه بخواهیــد بدانیــد را در اختیارتــان قــرار می‌دهیــم. امــا الآن فقــط از تصویــر کلــی 

ایــن پــروژه‌ی بــزرگ لــذت ببریــد.«

ــد در  ــما بای ــه ش ــت ک ــاً کاری اس ــزرگ، دقیق ــع ب ــک جم ــرای ی ــردن ب ــخنرانی ک ــال س مث

جلســات پرزنــت محصــول خــود بــرای افــراد انجــام دهیــد. لازم نیســت همــه‌ی نــکات را مــو 

بــه مــو و جزئــی شــرح دهیــد. فقــط بــا توجــه بــه نیــاز مشــتری، تصویــر نهایــی فوایــدی را 

ــد. ــه او نشــان دهی ــرای او دارد، ب کــه محصــول شــما ب

ــن  ــح دهــم. بهتری ــاره‌ی آن توضی ــد درب ــه بای ــز در اینجــا وجــود دارد ک ــری نی ــه‌ی دیگ نکت

دمــوی محصــول بــا موضوعاتــی شــروع می‌شــود کــه خریــدار در تمــاس کشــف نیــاز بــه آن‌هــا 

ــد. ــژه اشــاره می‌کن ــه صــورت وی ب

 دمــوی محصــول بایــد راه‌حــل آن موضوعــات مهــم را بــه خریــدار نشــان دهــد. بــا مهم‌تریــن 

ــز  ــر نی ــات دیگ ــه موضوع ــد، ب ــه پیــش می‌بری ــو را ب ــد و هــر چــه گفتگ موضــوع شــروع کنی

اشــاره نماییــد. دقــت کنیــد کــه ایــن بنــد بــا بنــد شــماره‌ی 3 تناقــض نــدارد. در آنجــا گفتیــم 

کــه در پرزنــت محصــول، تمرکــز شــما بایــد روی نقطــه‌ی درد مشــتری باشــد. امــا در ایــن بنــد 

توضیــح دادیــم کــه در هنــگام ترســیم فوایــد اســتفاده از محصــول، چگونــه بایــد تصویــر نهایــی 

را در ذهــن مشــتری بســازید تــا بیشــترین اثرگــذاری را داشــته باشــد.
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8. جلســه‌ی پرزنــت محصــول را بــه گفتگــوی لذت‌بخشــی تبدیــل 
. کنید

اگــر احســاس کردیــد کــه پرزنــت محصــول بــه یــک گفتگــوی دوطرفــه تبدیــل شــده اســت، در 

مســیر درســتی هســتید. ایــن مســأله بــرای فروشــندگان ماننــد یــک نشــانه اســت، بــه خصوص 

فروشــنده‌هایی کــه از شــیوه‌‌ی فــروش قدیمــی بیزارنــد. گفــت و شــنود دوطرفــه رونــد فــروش 

شــما را طبیعی‌تــر می‌کنــد. پــس همــواره از متلکــم‌ وحــده بــودن دوری کنیــد. نســبت حــرف 

زدن بــه گــوش دادن خــود را بررســی کنیــد و اگــر دیدیــد کــه زیــاد در حــال حــرف زدن هســتید، 

کمــی بیشــتر گــوش دهیــد.

اینکــه مشــتری کــم حــرف می‌زنــد یعنــی شــما ســؤالات درســتی را از او نمی‌پرســید. پــس 

ــه  ــرای اینک ــد. ب ــرار دهی ــی ق ــورد بازبین ــد پرســیدن ســؤالات خــود از مشــتری را م ــد رون بای

ســؤالات اصولــی از مشــتری بپرســید، قیــف ســؤالات فــروش را یــاد بگیریــد و در تکنیک‌هــای 

پرزنــت کــردن محصولتــان اســتفاده کنیــد.

ــه  ــه ب ــر از 9 دقیق ــود را در کمت ــول خ ــت محص ــه‌ی پرزن 9. جلس
ــانید. ــان برس پای

این بند خیلی واضح است: پرزنت شما نباید بیشتر از 9 دقیقه طول بکشد.

ــه شکســت  ــی کــه منجــر ب ــن زمــان جلســه‌های پرزنت ــد کــه میانگی آمارهــا نشــان می‌دهن

معاملــه شــده‌اند، 11.4 دقیقــه اســت. از آنجــا کــه ذهــن مــا انســان‌ها بعــد از 9 دقیقــه توجــه 

خــود را از دســت می‌دهــد، پرزنــت کــردن بیــش از 9 دقیقــه باعــث می‌شــود کــه آن معاملــه 
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را از دســت بدهیــد.

ــی  ــال ذهن ــد کان ــد، بای ــزار کنی ــه برگ ــش از 9 دقیق ــی بی ــه‌ی پرزنت ــد جلس ــر می‌خواهی اگ

مخاطــب را تغییــر دهیــد. ایــن کار را می‌توانیــد بــا تغییــر دادن فــردی کــه ســخنرانی می‌کنــد 

انجــام دهیــد. از زمانــی کــه ســخنران عــوض شــود می‌توانیــد تایمــر زمــان خــود را صفــر کنیــد! 

ــت  ــگام پرزن ــس در هن ــد. پ ــح دهی ــه مشــتری توضی ــه ب ــد ک ــه فرصــت داری ــاره 9 دقیق دوب

محصــول قانــون 9 دقیقــه را هرگــز فرامــوش نکنیــد.

10. از تأییــد اجتماعــی اســتفاده کنیــد و نتایج اســتفاده از محصول 

را نشــان دهید.

ــوس شــما در  ــن کاب ــا بدتری ــن دوســت ی ــد بهتری ــی )Social Proof( می‌توان ــد اجتماع تأیی

ــد اجتماعــی  ــد. تأیی ــا دقــت از آن اســتفاده کنی ــت محصــول باشــد. پــس ب جلســه‌های پرزن

ــا شــما کار می‌کننــد یکــی از  ــام بــردن از برندهــای معروفــی کــه ب چنــد نــوع اســت: مثــاً ن

مــوارد تأییــد اجتماعــی اســت. شــاید تعجــب کنیــد اگــر بــه شــما بگویــم کــه ایــن کار تأثیــر
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منفی دارد و نرخ نهایی کردن فروش و معامله را 22 درصد کاهش می‌دهد.

اســتفاده کــردن از ایــن تکنیــک تأییــد اجتماعــی )نــام بــردن از مشــتریان معــروف( اگــر در 

مراحــل اولیــه‌ی مذاکــرات باشــد تأثیــرات بدتــری دارد و احتمــال رســیدن بــه قــرارداد را تــا 47 

ــردن از برندهــای معروفــی کــه مشــتری  ــام ب درصــد کاهــش می‌دهــد. فکــر می‌کنیــد چــرا ن

شــما هســتند اینقــدر مخــرب اســت و باعــث از دســت رفتــن معامــات می‌شــود؟

ــد. آن‌هــا از  ــد شناخته‌شــده‌ای ندارن ــام و برن ــی، ن ــل آن ســاده اســت: مشــتریان معمول دلی

اینکــه می‌شــنوند کــه یــک برنــد بــزرگ و شناخته‌شــده مشــتری شــما اســت، شــوکه می‌شــوند 

و بــا خــود فکــر می‌کننــد: »اگــر گــوگل مشــتری آن‌هاســت، احتمــالًا محصــول آن‌هــا بــرای کار 

مــن مناســب نیســت.«

اســتراتژی مناســب بــرای ایــن مــوارد، اســتفاده از تکنیــک تأییــد اجتماعــی گروهــی اســت. 

ــاط  ــد، چالش‌هــا، نیازهــا و نق ــرار می‌گیرن ــا گــروه خــاص ق مشــتریانی کــه در یــک دســته ی

ــای  ــه ج ــود ب ــول خ ــت محص ــس در پرزن ــد. پ ــروه دارن ــای گ ــه‌ی اعض ــا بقی ــترکی ب درد مش

اینکــه از مشــتریان بزرگتــان نــام ببریــد، نــام چنــد شــرکت را کــه در همــان صنــف فعالیــت 

ــت  ــزار مدیری ــه، نرم‌اف ــرکت بیم ــک ش ــه ی ــد ب ــر می‌خواهی ــاً اگ ــد. مث ــر کنی ــد، ذک می‌کنن

ارتبــاط بــا مشــتری بفروشــید، بــه جــای اینکــه از مشــتریان بــزرگ خــود نــام ببریــد، نــام چنــد 

شــرکت بیمــه‌ای را بگوییــد کــه نرم‌افــزار CRM شــما بــه آن‌هــا کمــک کــرده اســت کــه بیشــتر 

ــم خدمــات شــما شــده‌اند. بفروشــند و آن‌هــا مشــتری دائ
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داســتان‌های  از  بیاندازیــد،  دور  را  بازگشــت ســرمایه  نــرخ   .11
مشــتریان اســتفاده کنیــد.

محاســبه‌ی نرخ بازگشــت ســرمایه )ROI(، تأثیر روانشــناختی زیادی بر بســیاری از فروشــندگان 

دارد. آن‌هــا فکــر می‌کننــد بیــان کــردن ایــن حقایــق علمــی و اثبات‌شــده بســیار مهــم هســتند 

و نبایــد از قلــم بیفتنــد. امــا آمارهــا نشــان می‌دهــد کــه اســتفاده از نــرخ بازگشــت ســرمایه در 

طــول فرآینــد فــروش، باعــث کاهــش 27 درصــدی نهایــی کــردن معاملات می‌شــود.

ایــن مســأله شــاید بــه نظــر شــما عجیــب باشــد، امــا حقیقــت دارد و بــه نحــوه‌ی کارکــرد ذهن 

ــی و  ــم: منطق ــردازش می‌کنی ــه دو صــورت پ ــات را ب ــا اطلاع ــوط اســت. م ــا انســان‌ها مرب م

احساســی. صحبــت کــردن در مــورد ROI بخــش منطقــی مغــز، کــه مســئول تصمیم‌گیری‌هــای 

اساســی اســت را فعــال می‌کنــد.

ــما  ــه مشــتری ش ــی ب ــا کمک ــه تنه ــت محصــول ن ــردن از ROI در جلســه‌ی پرزن ــت ک صحب

ــه چالــش بکشــند. ایــن واکنــش  ــد، بلکــه باعــث می‌شــود آن‌هــا فرضیــات شــما را ب نمی‌کن

طبیعــی ذهــن آن‌هــا در هنــگام فعــال شــدن بخــش منطقــی مغزشــان اســت. بــه جــای ایــن 

کار در هنــگام پرزنــت محصــول بایــد بخــش احساســی مغــز خریــداران را تحریــک کنیــد، چــرا 

ــود. ــام می‌ش ــا انج ــد آن‌ج ــورد خری ــری در م ــه تصمیم‌گی ک

بــرای ایــن کار می‌توانیــد داســتان چنــد مشــتری را قبــل از اســتفاده از محصــول شــما و بعــد 

از ایــن کار تعریــف کنیــد. ایــن تاکتیــک قســمت منطقــی مغــز خریــدار را بــه هیــچ شــکلی 
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ــن  ــود را در ذه ــی راه خ ــه آرام ــد ب ــف می‌کنی ــما تعری ــه ش ــتانی ک ــد. داس ــک نمی‌کن تحری

ــه‌ای  ــاورد، نکت ــه صــدا در بی ــری را ب ــگ خط ــچ زن ــه هی ــدون اینک ــد و ب ــاز می‌کن مشــتری ب

ــد. ــن می‌کن ــان روش ــد را برایش جدی
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12. بعــد از اینکــه ارزش محصــول را بیــان کردیــد در مــورد قیمــت 
صحبــت کنیــد.

زمــان صحبــت کــردن در مــورد قیمــت یکــی از مــواردی اســت کــه روی نهایــی شــدن خریــد 

ــول،  ــت محص ــات پرزن ــر در جلس ــنده‌های برت ــت فروش ــن جه ــت. از همی ــذار اس ــیار اثرگ بس

حــرف زدن در مــورد قیمــت را بــه تعویــق می‌اندازنــد. آن‌هــا می‌داننــد کــه ابتــدا بایــد ارزش 

محصــول را دقیــق بــه مشــتری نشــان دهنــد و ســپس در مــورد قیمــت صحبــت کننــد.

اگــر مشــتری از همــان تمــاس اول بخواهــد در مــورد قیمــت بحــث کنــد، شــما واقعــاً بــه 

مشــکل بــر می‌خوریــد. در اینجــا مســئله‌ی تنظیــم برنامــه‌ی جلســه‌ی پرزنــت محصــول خیلــی 

مهــم می‌شــود. اگــر برنامــه‌ی خــود را بــرای جلســه‌ی پرزنــت در ابتــدای صحبــت بــه مشــتری 

ــد کــه چــه زمانــی موقــع بحــث کــردن در مــورد قیمــت اســت. در  توضیــح دهیــد، او می‌دان

ایــن حالــت وی در مراحــل اولیــه بــه قیمــت اشــاره‌ای نمی‌کنــد و اگــر هــم ایــن کار را انجــام 

ــه  ــه ب ــد ک ــد و بگویی ــدی جلســه ارجــاع دهی ــه‌ی زمان‌بن ــه برنام ــد او را ب داد، شــما می‌توانی

موقــع بــه آن موضــوع هــم خواهیــد رســید.

ــتفاده  ــا اس ــید و از آن‌ه ــود را بشناس ــای خ ــوت رقب ــاط ق 13. نق
ــد. کنی

یکــی از تکنیک‌هــای پرزنــت محصــول موردعلاقــه‌ی مــن بــرای بــه چالــش کشــیدن 

مســئله‌ی رقابت‌پذیــری اســت. تمرکــز کــردن روی نقــاط ضعــف رقبــا و اشــاره کــردن بــه آن‌هــا 
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ــد. امــا تکنیــک  ســاده اســت، از همیــن جهــت اکثــر فروشــنده‌ها ایــن کار را انجــام می‌دهن

حرفه‌ای‌تــری وجــود دارد و آن اســتفاده از نقــاط قــوت رقبــا علیــه خــود آن‌هــا اســت. اگــر شــما 

ــدار  ــرار می‌دهیــد. خری ــه ق ــه نقــاط ضعــف رقبایتــان اشــاره کنیــد خــود را در معــرض حمل ب

می‌توانــد بــه نــکات شــما اعتــراض کنــد یــا آن‌هــا را اصــاح نمایــد.

امــا اگــر از نقــاط قــوت رقیــب خــود اســتفاده کنیــد تــا محصــول او را بــی‌ارزش جلــوه دهیــد 

چــه؟ ایــن دقیقــاً اتفاقــی اســت کــه در اواســط دهــه‌ی 1980 بیــن مــک دونالــد و برگــر کینــگ 

افتــاد. در ســال 1985 برگــر کینــگ بخــش زیــادی از بــازار را از دســت مــک دونالــد خــارج کــرد 

و تیم‌هــای مارکتینــگ ایــن دو برنــد در حــال یــک جنــگ واقعــی بــا یکدیگــر بودنــد.

بازاریابــی مــک دونالــد در آن زمــان بــر روی ایــن متمرکــز بــود: اینجــا جایــی بــرای کــودکان 

اســت. بــر همیــن اســاس تبلیغــات مختلفــی از قبیــل ســری‌های »غذاهــای شــاد« و »محــل 

بــازی رونالــد و دوســتانش« انجــام شــد تــا ایــن ارزش در ذهــن مشــتریان جــا بیفتــد. امــا در 

ــل ایــن موضــوع: اینجــا  ــه تمرکــز کــردن روی نقطــه‌ی مقاب ــل برگرکینــگ شــروع کــرد ب مقاب

جایــی بــرای آدم‌بزرگ‌هــا و همبرگرهــای واقعــی اســت نــه فقــط »غذاهــای شــاد«.

در ایــن مثــال می‌بینیــد دقیقــاً بــه همــان انــدازه کــه دانســتن نقــاط ضعــف رقیبتــان مهــم 

اســت، اطــاع داشــتن از نقــاط قــوت او نیــز اهمیــت دارد و اســتراتژی مقابلــه بــا رقیــب، روی 

نقطــه‌ی قــوت او بنــا مــی شــود.

14. جایگاه خود را از ابتدا محکم کنید.

ــن  ــاد قراردادهــای بیشــتر وجــود دارد ای ــرای انعق ــه ب ــری ک ــت محصــول دیگ ــک پرزن تکنی
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اســت کــه از رقابتــی کــه بیــن شــما و دیگــران وجــود دارد حــرف بزنیــد، و ایــن کار را در مراحــل 

ابتدایــی مذاکــره بــا مشــتری انجــام دهیــد.

ــالا می‌بینیــد بهتریــن نتایــج هنگامــی حاصــل می‌شــود کــه از  همان‌طــور کــه در نمــودار ب

همــان ابتــدا بــه رقابــت اشــاره کنیــد. موکــول کــردن ایــن موضــوع بــه مراحــل پایانــی فرآینــد 

ــان  ــان خودش ــا آن زم ــداران ت ــه خری ــرا ک ــد. چ ــر می‌کن ــه‌ی خط ــما را وارد منطق ــروش، ش ف

ــه  ــن نکت ــود. ای ــان ســخت‌تر می‌ش ــر دادن نظرش ــد و تغیی ــدا می‌کنن ــر را پی ــای دیگ گزینه‌ه

ــد و معامــات رقابتــی را  ــه آن توجــه بیشــتری می‌کنن ــروش ب ــران ف ــزی اســت کــه مدی چی

ــد. ــری می‌کنن ــر پیگی زودت

پــس هنــگام پرزنــت محصــول هــر چــه زودتــر در مــورد رقابــت صحبــت کنیــد. اجــازه دهیــد 

خریــدار از نــگاه شــما بــه موضــوع بنگــرد و شــما را در بیــن همــه‌ی رقبایتــان، متمایــز و برتــر 

ببینــد.

ــه مشــتری یــک امــر ذاتــی نیســت کــه فقــط  ــت ب دقــت داشــته باشــید کــه نحــوه‌ی پرزن
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ــول  ــردن محص ــت ک ــای پرزن ــن تکنیک‌ه ــرار و تمری ــا تک ــما ب ــند. ش ــد باش ــراد بل ــی اف بعض

می‌توانیــد بــه اهــداف ایــده‌آل فروشــتان برســید. عــاوه بــر ایــن پرزنــت محصــول عالــی منجــر 

ــای  ــه موفقیت‌ه ــد، در نتیج ــد ش ــما خواه ــرای ش ــری ب ــاری بی‌نظی ــط تج ــاخت رواب ــه س ب

ــد. ــن می‌کن ــما را تضمی ــب‌وکار ش ــتر کس بیش
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تکنیک‌های فروش تلفنی
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اجــازه بدهیــد بــا یــک ســؤال شــروع کنــم. آیــا وقتــی کســی بــرای خریــد بــا شــما تمــاس 

می‌گیــرد، هیجــان‌زده می‌شــوید؟ وقتــی شــما بــه فــرد دیگــری بــرای فــروش تمــاس می‌گیریــد 

چطــور؟ اســتفاده از تلفــن ابــزاری قــوی بــه شــما می‌دهــد تــا معاملــه‌ی فــروش را ببندیــد. چــه 

در حــال برقــراری تمــاس بــا یــک ســرنخ جدیــد باشــید، چــه در حــال پیگیــری وضعیــت خریــد 

یــک مشــتری بالقــوه. دانســتن اینکــه چگونــه تماس‌هــای فــروش مؤثــری برقــرار کنیــد، روی 

فــروش تأثیــر فوق‌العــاده‌ای دارد. 

فقــدان آمــوزش فــروش تلفنــی در کنــار ســایر عوامــل، باعــث ایجــاد نگرشــی منفــی نســبت 

بــه فروشــنده‌های تلفنــی می‌شــود. بــه همیــن دلیــل بیشــتر فروشــندگان ترجیــح می‌دهنــد 

از طریــق پیام‌هــای متنــی بــا مشــتری ارتبــاط برقــرار کننــد. اگــر از هــر فروشــنده‌ای بخواهیــد 

ــرد  ــای س ــه تماس‌ه ــد ک ــاً می‌گوین ــد، قطع ــرف بزن ــش ح ــد فروش ــاره‌ی فرآین ــه درب صادق

وحشــتناکی هــم داشــته‌اند. خبــر خــوب ایــن اســت کــه می‌توانیــم از تجربــه‌ی فروشــنده‌های 

ــم. ــر اســتفاده کنی قدیمی‌ت

قبــل از اینکــه ایــن تکنیک‌هــا را مــرور کنیــم نکتــه‌ای را مشــخص کنیــم و آن اینکــه کــه 

فــروش تلفنــی بــا بازاریابــی تلفنــی یــک تفــاوت اساســی دارد.



تکنیک‌های فروش 172

نقطه‌ی تمایز اصلی بازاریابی تلفنی و فروش تلفنی چیست؟

مــا معمــولًا تمایــل داریــم ایــن دو رویکــرد را بــه جــای هــم اســتفاده کنیــم، امــا واقعیــت 

ایــن اســت کــه فــروش تلفنــی و بازاریابــی تلفنــی تفاوت‌هایــی اساســی دارنــد.

بازاریابــی تلفنــی خدمتــی مبنتــی بــر تلفــن اســت کــه منجــر بــه تولیــد ســرنخ و ایجــاد علاقه 

بــه محصــول یــا خدمــات، جمــع‌آوری اطلاعــات از وضعیــت بــازار )مثــاً از طربــق نظرســنجی( 

یــا قــرار ملاقــات بــا ســرنخ‌های واجــد شــرایط و تصمیم‌گیرنــدگان کلیــدی می‌شــود.

ــه  ــا خدمــات ب ــرای فــروش مســتقیم محصــولات ی از ســوی دیگــر فــروش تلفنــی راهــی ب

ــق تلفــن اســت. مشــتریان از طری

ــازار هــدف خاصــی اســت  ــه ب ــرای دســتیابی ب ــی تلفنــی راهــی ب ــه طــور خلاصــه، بازاریاب ب

ــه دهــد و  ــه آن‌هــا ارائ ــد ب ــه آن‌هــا اطــاع می‌دهــد کــه هــر کســب‌وکار چــه چیــزی بای و ب

ــد. ــاد می‌کن ــه( را ایج ــک جلس ــد رزرو ی ــده )مانن ــروش آین ــای ف فرصت‌ه

اگــر بازاریابــی تلفنــی را فعالیتــی اکتشــافی یــا تولیــد ســرنخ در نظــر بگیریــم، فــروش تلفنــی 

ــروش واقعــی  ــه ف ــن فرصت‌هــا را ب ــروش را پوشــش می‌دهــد؛ ای ــد ف ــه‌ی بعــدی فرآین مرحل

ــد. ــل می‌کن تبدی

ــی  ــا بازاریاب ــی ی ــروش تلفن ــوان ف ــا عن ــط ب ــد و فق ــی می‌کنن ــه را یک ــن دو مرحل گاهــی ای

ــید. ــان را بشناس ــت تفاوتش ــر اس ــی بهت ــد. ول ــت می‌کنن ــی از آن صحب تلفن

در ادامه‌ی فصل تکنیک‌های مربوط به فروش تلفنی را برایتان شرح می‌دهیم.
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1. ذهن خود را آماده کنید.

ــرای  ــر ب ــاً اگ ــند، خصوص ــترس‌زا باش ــد اس ــود می‌توانن ــودی خ ــه خ ــی ب ــای تلفن تماس‌ه

برقــراری آن از پیــش آمادگــی نداشــته باشــید. بنابرایــن قبــل از شــروع فــروش تلفنــی و هــر 

مکالمــه، بایــد خــود را در وضعیــت ذهنــی مناســب قــرار دهیــد. بــرای انجــام ایــن کار بهتــر 

اســت متنــی را از قبــل آمــاده کنیــد و یــا نــکات مهــم را یادداشــت نماییــد تــا در هــر تمــاس 

تلفنــی بتوانیــد متمرکــز و آرام عمــل کنیــد.

2. یک هدف ذهنی داشته باشید.

بــرای هــر تمــاس در فــروش تلفنــی بایــد هــدف خاصــی در ذهــن داشــته باشــید تــا احتمــال 

موفقیــت در فروش‌تــان بیشــتر شــود. معمــولًا هــدف، نهایــی کــردن فــروش و معاملــه اســت. 

ــخه‌ای از  ــروش نس ــاص، ف ــی خ ــروش کالای ــد ف ــما می‌توان ــدف ش ــوارد، ه ــی م ــا در برخ ام

محصــول جدیــد و یــا حتــی جمــع‌آوری اطلاعــات دربــاره‌‌ی مشــتریان احتمالــی باشــد.
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3. روی لحن خود کار کنید.

ــد  همان‌طــور کــه می‌دانیــد در هــر مکالمــه‌ای لحــن صحبــت بســیار مهــم اســت و می‌توان

بــر روی مخاطــب تأثیــر به‌ســزایی داشــته باشــد. لحــن شــما در هــر تمــاس عــاوه بــر اینکــه 

بایــد بیانگــر تســلط شــما روی حرفه‌تــان باشــد، بهتــر اســت آرام نیــز بــه نظــر برســد. امــا شــما 

نمی‌توانیــد امیــدوار باشــید کــه بــدون برخــی از تمرینــات بــه ایــن ترکیــب دســت پیــدا کنیــد. 

ــه آن  ــژه‌ای ب ــا در هنــگام هــر مکالمــه توجــه وی بنابرایــن قبــل از شــروع فــروش تلفنــی و ی

اختصــاص دهیــد و ســعی کنیــد نقــاط ضعــف خــود را پیــدا و آن‌هــا را اصــاح کنیــد.

4. صدای خود را ضبط کنید.

ــروش  ــروع ف ــه و ش ــان مکالم ــود را در زم ــر اســت صــدای خ ــان بهت ــود عملکردت ــرای بهب ب

ــود را یادداشــت و در  ــف خ ــاط ضع ــد و نق ــوش دهی ــه آن گ ــد. ســپس ب ــط کنی ــی ضب تلفن

ــد. ــدی اصــاح کنی ــات بع مکالم

5. اعتمادبه‌نفس خود را تقویت کنید.

ــی اســت.  ــای تلفن ــاد لحــن آرام در تماس‌ه ــی بســیار اساســی در ایج ــس عامل اعتمادبه‌نف

بنابرایــن مهــم اســت کــه بــرای بهبــود آن تــاش کنیــد. بــرای انجــام ایــن کار می‌توانیــد بــر 

ــی  ــای تلفن ــد. تماس‌ه ــا کنی ــت آن‌ه ــرده و ســعی در تقوی ــز ک ــای خــود تمرک روی قابلیت‌ه

ــا مــرور زمــان و ایجــاد  ــاً ب ــر روی اعتمادبه‌نفــس خــود کار کنیــد. مطمئن ذهنــی بســازید و ب

مکالمــات تلفنــی اعتمادبه‌نفســتان بــه عنــوان یــک فروشــنده‌ی تلفنــی بیشــتر تقویــت خواهــد 
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شــد.

6. از بحث‌های غیرضروری دوری کنید.

صحبت‌هــای غیرضــروری در ابتــدای هــر تمــاس ممکــن اســت دوســتانه و طبیعــی بــه نظــر 

برســد. امــا مقــدار زیــاد آن باعــث حواس‌پرتــی و اتــاف وقــت می‌شــود. پــس تــا می‌توانیــد 

آن‌هــا را مختصــر کنیــد و بــه هــدف اصلــی تماســتان بپردازیــد. اســکریپت تلفنیتــان را دقیــق 

آمــاده کنیــد تــا چنیــن مــواردی بــه حداقــل برســند. 

7. موانع را پیش‌بینی کنید.

قــرار نیســت تمامــی مکالمــات شــما بــه خوبــی انجــام شــوند. در حقیقــت، ممکــن اســت در 

زمــان گفتگــو برخــی از مشــکلات ســر راهتــان قــرار گیرنــد. ســعی کنیــد آن‌هــا را پیش‌بینــی 

ــای  ــد. تکنیک‌ه ــر بگیری ــا در نظ ــا آن‌ه ــه ب ــورت مواجه ــی را در ص ــخ‌های خوب ــرده و پاس ک

فــروش تلفنــی بــه ایــن ترتیــب موثرتــر خواهنــد بــود.

ــر  ــات خــود در نظ ــرای اســتفاده در مکالم ــدی را ب ــکات مفی 8. ن
داشــته باشــید.

هــر چنــد لازم نیســت بــرای هــر تمــاس تلفنــی بــه متنــی دقیــق و اصولــی پایبنــد باشــید، 

ــد موضــوع و  ــر می‌رســد. همیشــه چن ــه نظ ــی ب ــده‌ی خوب ــی ای ــرح کل ــک ط ــا داشــتن ی ام

نکتــه‌ی مفیــد بــرای صحبــت در دســت داشــته باشــید کــه اگــر مکالماتتــان از مســیر اصلــی 
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خــود خــارج شــدند بتوانیــد بــا اســتفاده از آن‌هــا بــه هــدف اصلــی بازگردیــد.

9. با ادبیات خود گفتگو کنید.

ــغول  ــود مش ــات خ ــا ادبی ــت ب ــای صحب ــه ج ــما ب ــه ش ــد ک ــاس کنن ــن احس ــر مخاطبی اگ

روخوانــی از متنــی خــاص هســتید، احســاس خوبــی پیــدا نخواهنــد کــرد و در نهایــت احتمــال 

خریــد آن‌هــا کمتــر خواهــد شــد. ســعی کنیــد طبیعــی بــا مشــتریان مکالمــه کنیــد و بــه متــن 

و اصــول خاصــی وابســته نباشــید.

10. نقاط مشترکی با مشتریان پیدا کنید.

در صــورت امــکان، یافتــن نقطــه‌ی اشــتراک بــا مشــتریان در اوایــل تمــاس می‌توانــد مفیــد 

واقــع شــود. بــرای مثــال، اگــر از یــک شــهر هســتید یــا همــکار مشــترکی داریــد، می‌توانــد راه 

مناســبی بــرای ایجــاد رابطــه‌ی نزدیــک بــا آن‌هــا باشــد.
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11. فضای راحت برای خود ایجاد کنید.

وقتــی تماس‌هــای تلفنــی برقــرار می‌کنیــد، بایــد از نظــر روحــی و جســمی در وضعیتــی آرام 

قــرار گیریــد. بنابرایــن بهتــر اســت فضــای کاری خــود را بــه شــکلی تنظیــم کنیــد کــه در آن 

احســاس امنیــت و آرامــش داشــته باشــید. مثــاً صندلــی راحتــی تهیــه کنیــد، چنــد عکــس 

خانوادگــی بگذاریــد، گلدان‌هــای مــورد علاقه‌تــان را جلــوی دیــد‌ قــرار دهیــد و غیــره.

12. چند کار را همزمان با هم انجام ندهید.

ممکــن اســت بــا خــود فکــر کنیــد کــه اگــر در حیــن تمــاس تلفنــی بــه کار‌هــای دیگر‌تــان 

بپردازیــد مشــکلی خاصــی بــه وجــود نیایــد. امــا بدانیــد کــه مشــتریان شــما شایســته‌ی توجــه 

ــی تمرکــز کافــی  ــد در مکالمــات‌ تلفن ــان هســتند. همچنیــن از طرفــی دیگــر شــما بای کاملت

داشــته باشــید.

13. پر‌انرژی صحبت کنید.

نبایــد در تماس‌هــای تلفنــی خســته یــا بی‌علاقــه بــه نظــر برســید. بنابرایــن پیــش از برقــراری 

ــا ورزش‌هــای ســبک  ــا اســتفاده از برخــی میان‌وعده‌هــای ســالم ی ــرژی خــود را ب تمــاس، ان

تأمیــن کنیــد.
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14. خود را جای مشتری بگذارید.

زمانــی کــه بــا مشــتریان احتمالــی در حــال مکالمــه هســتید ســعی کنیــد از دیــدگاه آن‌هــا 

مســائل را بررســی کنیــد. مهــم اســت مــوارد را بــه گونــه‌ای بیــان کنیــد کــه آن‌هــا بداننــد شــما 

نیازهــا و مشــکلات آن‌هــا را درک می‌کنیــد. در ایــن صــورت راحت‌تــر بــه شــما اعتمــاد کــرده 

و بــه احتمــال زیــاد اقــدام بــه خریــد می‌کننــد.

15. روی منافع مشتریان احتمالی تمرکز کنید.

بــرای اجــرای بهتــر تکنیک‌هــای فــروش تلفنــی بهتــر اســت بــه جــای آنکــه همــواره فقــط 

ــول  ــه محص ــی ک ــود و منفعت ــد، روی س ــت کنی ــود صحب ــول خ ــای محص ــورد ویژگی‌ه در م

شــما می‌توانــد بــرای مشــتریان بــه ارمغــان بیــاورد هــم تمرکــز کنیــد. بــرای مثــال، اگــر یــک 

ــه  ــه محصــول شــما ب ــه چگون ــورد آنک ــد در م ــد، می‌توانی ــه می‌دهی ــزاری ارائ ــه‌ی نرم‌اف برنام

صرفه‌جویــی در وقــت مشــتری کمــک خواهــد کــرد صحبــت کنیــد نــه اینکــه فقــط بــه شــرح 

ــد. ــه دارد، بپردازی ــی ک ــای مختلف توانایی‌ه

16. سابقه‌ی کار خود را برجسته کنید.

همچنیــن می‌توانیــد بــه منظــور اثبــات کیفیــت محصــول خــود و توانایــی شــما در ارائــه‌ی 

آن کمــی در مــورد ســوابق کاری شــرکتتان و افتخاراتــی کــه کســب کــرده اســت صحبــت کنیــد. 

مثــاً می‌توانیــد بــه رتبه‌بنــدی و یــا امتیــاز بــالای کار خــود اشــاره کنیــد و یــا در مــورد چنــد 

ســال تجربــه‌ی موفقیتتــان در تجــارت صحبــت نماییــد.
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17. از مشتریان خود سؤال بپرسید.

ــی درک  ــه خوب ــا و مشــکلات مشــتریانتان را ب ــد نیازه ــدا بای ــر ابت ــروش مؤث ــور ف ــه منظ ب

کنیــد. بــرای رســیدن بــه ایــن هــدف، بهتــر اســت در ابتــدای تمــاس ســؤالات لازم را از آن‌هــا 

ــد. ــر اســاس پاســخ‌های آن‌هــا ادامــه دهی بپرســید و ســپس مکالمــات خــود را ب

18. اصرار به خرید نکنید.

بــا ایــن حــال شــما نبایــد در طــول مکالمــه، فــروش محصــول خــود را زیــادی تبلیــغ کنیــد 

یــا اصــرار بــه فــروش آن‌هــا داشــته باشــید. بــا ایــن کار مشــتریان را دل‌زده کــرده و شــانس 

ــد. ــن می‌بری ــا را از بی ــا آن‌ه ــه ب معامل

19. تماس‌های خود را به موقع پایان دهید.

ــه مکالمــه  ــدازه ب ــر بیــش از ان ــد. اگ ــی کنی ــان را طولان ــد مــدت تماس‌هایت ــن نبای همچنی

ــد  ــا شــما خواهن ــت ب ــه‌ی صحب ــه ادام ــه ب ــن شــما خســته و بی‌علاق ــد، مخاطبی ــه دهی ادام
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شــد.

ــرای  ــد از شــما هســتند ممکــن اســت وقــت کافــی ب ــه خری ــد ب آ‌‌‌ن‌هــا حتــی اگــر علاقه‌من

ــت  ــاد مزاحم ــا ایج ــرای آن‌ه ــما ب ــور ش ــن حض ــند، بنابرای ــته باش ــما را نداش ــا ش ــت ب صحب

می‌کنــد. پــس هرچــه ســریع‌تر موضــوع مورد‌نظرتــان را مطــرح کنیــد و بــه تماســتان خاتمــه 

دهیــد.

20. سرعت عمل خود را بالا ببرید.

ــالا  ــد، ســرعت عمــل خــود را ب ــا مخاطبیــن بیشــتری تمــاس بگیری ــد ب ــرای اینکــه بتوانی ب

ببریــد. احتمــالًا افــراد زیــادی پاســخگویتان نخواهنــد بــود و یــا درخواســت شــما را مبنــی بــر 

ایجــاد مکالمــه رد خواهنــد کــرد. بنابرایــن هــر تعــداد تمــاس بیشــتری برقــرار کنیــد، شانســتان 

بــرای فــروش نیــز بیشــتر خواهــد شــد.

21. تماس گروهی را امتحان کنید.

بــه جــای ایجــاد ارتبــاط بــه صــورت انفــرادی بــا مخاطبیــن، ســعی کنیــد تماس‌هــای گروهــی 

را هــم امتحــان کنیــد. بــا ایــن روش عــاوه بــر اینکــه ســرعت خــود را بــالا می‌بریــد ممکــن 

اســت احســاس راحتــی بیشــتری هــم داشــته باشــید.

22. نا‌ امید نشوید.

ــا شــما را نپذیرفتنــد،  ــا شــما نشــدند و یــا معاملــه ب اگــر مخاطبیــن‌، حاضــر بــه صحبــت ب
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ــدون  ــا ب ــه آن‌ه ــار داشــته باشــید ک ــد انتظ ــد و دلســرد نشــوید. نبای ــوان ناامی ــچ عن ــه هی ب

هیــچ پیش‌زمینــه‌ای، آمادگــی خریــد از شــما را داشــته باشــند. بنابرایــن در صــورت رد شــدن 

درخواســتتان، آن‌هــا را رهــا کنیــد و بــه ســراغ تمــاس بعــدی برویــد.

23. استراحت کنید.

ــار  ــد ب ــی کــه پــس از چن ــه خصــوص زمان ــد، )ب ــرار کردی وقتــی تعــداد معینــی تمــاس برق

تمــاس بــا مخاطبیــن از طــرف آن‌هــا پذیرفتــه نشــدید( بهتــر اســت بــه منظــور ایجــاد انــرژی 

ــد. ــی اســتراحت کنی ــردن اعتمادبه‌نفســتان کم ــالا ب و ب

24. تجربیات خود را یادداشت کنید.

ــد.  ــت کنی ــان را یادداش ــم مکالمه‌ت ــکات مه ــات و ن ــاس، تجربی ــر تم ــد از ه ــد بع می‌توانی

ــرد. ــد ک ــه شــما کمــک خواهن ــده ب ــن یادداشــت‌ها در مکالمــات آین ــالًا ای احتم
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25.در صورت لزوم تماس‌هایتان را پیگیری کنید.

گاهــی اوقــات ممکــن اســت قطعــی شــدن معاملــه بــه بیــش از یــک تمــاس نیــاز داشــته 

باشــد. بنابرایــن حتمــاً آن‌هــا را یادداشــت کنیــد و در زمــان مناســب بــرای پیگیــری ســریع و 

مجــدد اقــدام نماییــد.

فــروش جــاده‌ای دو طرفــه اســت. اگــر مهارت‌هــا و نگرش‌هــای خودتــان را نادیــده بگیریــد، 

)حتــی وقتــی حواســتان بــه مشــتری هســت( نمی‌توانیــد بــه بالاتریــن میــزان فــروش برســید. 

مشــتریان بــه کســانی اعتمــاد می‌کننــد کــه کاربلــد باشــند. تــاش کنیــد در کارتــان بهتریــن 

ــه  ــر ب ــد اگ ــه می‌دانن ــت. این‌گون ــر اس ــدر بی‌نظی ــان چق ــد کارت ــتریان ببینن ــا مش ــید ت باش

ســراغ دیگــری برونــد، ارزش‌هــای بســیاری را از دســت خواهنــد داد.

بــزرگ فکــر کنیــد و اهــداف بــزرگ تعییــن کنیــد تــا خودتــان را بــه چالــش بکشــید. اقتصــاد 

ــری  ــه اهــداف کوچک‌ت ــرده و ب ــان را ســازمان‌دهی ک ــه اهدافت ــاری پیشــنهاد می‌دهــد ک رفت

ــام  ــر را انج ــای راحت‌ت ــی مطرح‌شــده، اول کاره ــروش تلفن ــای ف ــد. از تکنیک‌ه تقســیم کنی

دهیــد تــا ریســمانی از موفقیــت داشــته باشــید. این‌گونــه ســرعت، اعتمادبه‌نفــس و انگیــزه‌‌ی 

لازم بــرای پیــروزی در چالش‌هــای بعــدی را هــم بــه دســت می‌آوریــد.
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اصول مذاکره‌ی فروش
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بــه عنــوان فــردی کــه قــرار اســت در یــک کســب‌وکار فعالیــت داشــته باشــد یــا فــردی کــه در 

حــال حاضــر در حرفــه‌ی خــود تبدیــل بــه یــک متخصــص شــده، شــما بایــد دائمــاً بــا دیگــران 

مذاکــره داشــته باشــید. بــا کارمنــدان موجــود، بــا کارمندانــی کــه قــرار اســت در شــرکت شــما 

اســتخدام شــوند یــا بــا مشــتریانی کــه در تعامــل بــا شــرکت شــما هســتند. بــه طــور کلــی بایــد 

ــه  ــا خدمــت ارائ ــد کالا می‌فروشــید ی ــد باشــید. فرقــی نمی‌کن ــروش را بل اصــول مذاکــره‌ی ف

می‌دهیــد. یــا اگــر قبــاً بــا یــک مشــاور فــروش جلســه‌ داشــته‌اید یــا حتــی در بخشــی غیــر 

از فــروش و بازاریابــی کار می‌کنیــد بایــد بدانیــد کــه همــه‌ی مــا بــه نوعــی فروشــنده هســتیم. 

فروشــنده‌ی موفــق بایــد بــه اصــول و فنــون مذاکــره‌ی فــروش مســلط باشــد.

همان‌طــور کــه می‌دانیــد ماننــد اکثــر مهارت‌هــا، توانایــی مذاکــره‌ی فــروش نیــز بــا 

تمریــن تقویــت می‌شــود. بــا ایــن حــال، یادگیــری فنــون مذاکــره‌ی فــروش و به‌دســت آوردن 

فرصت‌هــای تمریــن آســان نیســت. بــه عنــوان یــک فروشــنده‌ی موفــق، هنــگام مذاکــره بــرای 

فــروش، چیزهــای زیــادی وجــود دارد کــه بایــد بــه آن‌هــا توجــه کنیــد. بایــد روی اهدافتــان، 

اهــداف مشــتری احتمالیتــان، مشــکلات بالقــوه و مــوارد دیگــر تمرکــز کنیــد. ضمــن اینکــه 

ــردن  ــرای امتحــان ک ــان مناســبی ب ــا مشــتری، زم ــره ب ــگام مذاک ــاد داشــته باشــید هن ــه ی ب

تکنیک‌هــای جدیــد نیســت! اگــر تکنیــک امتحانیتــان جــواب ندهــد، ممکــن اســت معاملــه 

را از دســت بدهیــد.

بنابرایــن، شــما بایــد ترفندهــای مذاکــره و راه‌کارهــای افزایــش فــروش را یــاد بگیریــد و از 

ــا یکــی از اعضــای  ــن در یــک ســناریوی فرضــی ب ــد. تمری ــازی کــردن، کمــک بگیری نقــش ب
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تیــم یــا مربــی، بــه شــما فرصتــی کم‌خطــر می‌دهــد تــا نقــاط قــوت، ضعــف و موانــع خــود 

را شناســایی کنیــد. و در دام اثــر دانینگ-کروگــر نیوفتیــد. همچنیــن، ایــن فعالیت‌هــا روش 

خارق‌العــاده‌ای بــرای تمریــن پاســخگویی در موقعیت‌هــای دشــوار ماننــد درخواســت تخفیــف 

ــا تقاضــای غیرمنتظــره اســت. بی‌دلیــل ی

پیــش از ورود بــه بحــث اصــول مذاکــره‌ی فــروش نگاهــی بــه فرآینــد مذاکــره بیندازیــد. قطعــاً 

در درک بهتــر ترفندهــای مذاکــره بــه شــما کمــک خواهــد کــرد.

مذاکره‌کننــدگان بایــد در مــورد چگونگــی تدویــن اســتراتژی مذاکــره‌ی فــروش فکــر کننــد؛ 

بــه گونــه‌ای کــه بــه هــر دو طــرف کمــک کــرده و بــه جــای معاملــه‌ی یک‌طرفــه هــر دو ســمت 

ــگاه  ــده ن ــرد رقابتــی و برنده-بازن ــوان یــک نب ــه عن ــه مذاکــره در فــروش ب ــه ســود برســند. ب ب

نکنیــد کــه در آن مجبــور باشــید بــرای اینکــه از تعــارض پیشــگیری کنیــد ناگزیــر بــه معامــات 

بــد، دســت بزنیــد. هنــگام مذاکــره ایــن تکتیک‌هــای کاربــردی را در نظــر داشــته باشــید:

	ˢ.معامله کردن در شرایط سخت را تمرین کنید

	ˢ.راحت‌تر از مشتریان بالقوه جدا شوید

	ˢ.دلایل گیر افتادن آن‌ها را به چالش بکشید

	ˢ.بر اعتراضات رایج غلبه کنید

تکنیک‌های مذاکره در فروش را در ادامه‌ی فصل برایتان شرح می‌دهیم: 
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1. معامله کردن در شرایط سخت را تمرین کنید.

از اصــول مذاکــره‌ی فــروش تمریــن شــرایط ســخت اســت؛ دقیقــاً هماننــد بســیاری از مربیــان 

ورزشــی کــه ورزشــکاران خــود را »بیــش از حــد« تمریــن می‌دهنــد. دلیــل آن‌هــا ایــن اســت 

کــه: »اگــر بتوانیــد شــش کیلومتــر در ارتفاعــات بدویــد، شــرکت در مســابقه‌ای بــه مســافت ســه 

کیلومتــر، در کنــار دریــا برایتــان بســیار آســان خواهــد بــود.«

همیــن مفهــوم در فــروش هــم صــدق می‌کنــد. هنگامــی کــه در موقعیتــی ســخت توانســتید 

بــا موفقیــت مذاکــره کنیــد، از نظــر روحــی و روانــی بــرای یــک وضعیــت ســاده، کامــاً آمــاده 

خواهیــد بــود. نمونــه‌ای از تمریــن فــروش را در قالــب نقش‌آفرینــی برایتــان آورده‌ایــم:

بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه

ــک  ــنده و ی ــک فروش ــت- ی ــده اس ــی ش ــرکت‌کننده طراح ــرای دو ش ــی ب ــن نقش‌آفرین )ای

ــا دو  ــد ب ــنده بخواهی ــید، از فروش ــته باش ــش داش ــد چال ــر می‌خواهی ــی. اگ ــتری احتمال مش

ــد.( ــره کن مشــتری مذاک

دستورالعمل‌ها:

* ــد، )سررســیدهای 	 ــه کرده‌ای ــروش تجرب ــره‌ی ف ــگام مذاک ــه هن ســخت‌ترین شــرایطی را ک
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فــوری، معاملــه‌ی انبــوه، معضــات حقوقــی و مــوارد دیگــر( روی کاغذ بنویســید. تکه‌های 

کاغــذ را تــکان دهیــد و یکــی را بــه طــور تصادفــی انتخــاب کنیــد.

* انتخــاب کنیــد کــه چــه کســی نقــش فروشــنده و چــه کســی نقــش مشــتری)ها( را بــازی 	

. کند

* ســناریو را اجــرا کنیــد. پــس از دســتیابی بــه توافــق یــا بــه بن‌بســت رســیدن و شکســت، 	

بررســی کنیــد کــه کــدام پاســخ‌ها خــوب کار کردنــد؟ کــدام یــک ناموفــق بودنــد؟ چگونــه 

می‌توانیــد ایــن اقدامــات اجرایــی را در مذاکــرات فــروش آینــده اعمــال کنیــد؟

* ــا 	 ــد ی ــام دهی ــاره انج ــروش را دوب ــرای ف ــره ب ــرایط، مذاک ــان ش ــا هم ــد ب شــما می‌توانی

ــد  ــه بخواهی ــار ک ــد ب ــر چن ــد. ه ــاب کنی ــا انتخ ــن گزینه‌ه ــری را از بی ــناریوی دیگ س

می‌توانیــد کل تمریــن را از ابتــدا تکــرار کنیــد.

 2. راحت‌تر از مشتریان بالقوه جدا شوید.

از اصــول و فنــون مذاکــره‌ی فــروش شــناخت زمــان درســت خداحافظــی بــا مشــتری اســت. 

جدایــی ســخت اســت و زمانــی کــه بایــد بــا مشــتری خداحافظــی کنیــد ســخت‌تر می‌شــود.

ــن  ــرا چنی ــم اســت زی ــناریوها مه ــن س ــن ای ــق تمری ــروش موف ــره‌ی ف ــرای داشــتن مذاک ب

ــده باشــد و ممکــن اســت  ــازه‌کار، ناراحت‌کنن ــروش ت ــدگان ف ــرای نماین ــد ب شــرایطی می‌توان

ــه  ــر ب ــروش اســت و اگ ــوزش ف ــی از آم ــناریو، قســمت مهم ــن س ــرای ای ــوند. اج ــی ش عصب

ــاورد ــان بی ــه ارمغ ــرای شــما ب ــده، ســود بیشــتری ب ــد در آین ــرا شــود، می‌توان درســتی اج
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بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه

دستورالعمل‌ها:

* ــدا 	 ــوه ج ــتری‌های بالق ــد از مش ــا بای ــه در آن‌ه ــد ک ــت کنی ــی را یادداش ــرایط مختلف ش

شــوید. شــاید محصــول/ خدمــات شــما مناســب آن‌هــا نباشــد، شــاید بودجــه‌ی کافــی 

نداشــته باشــند، یــا شــاید فقــط آمــاده‌ی پیشــنهاد شــما نباشــند )امــا ممکــن اســت ظــرف 

یــک یــا دو ســال دیگــر آمــاده شــوند(.

* در برگه‌هــای جداگانــه، واکنش‌هــای احتمالــی مشــتریانتان، از جملــه عصبانیــت، دلهــره 	

و تشــکر را یادداشــت کنیــد.

* ــی را 	 ــد چــه کســی نقــش فروشــنده و چــه کســی نقــش مشــتری احتمال انتخــاب کنی

ــروش  ــده‌ی ف ــب نماین ــن ترتی ــه ای ــد، ب ــذ را برداری ــای کاغ ــی از ورقه‌ه ــد. یک ــازی کن ب

ــود. ــه ش ــتریان مواج ــی مش ــخ‌های احتمال ــف و پاس ــناریوهای مختل ــا س ــد ب می‌توان

* در پایــان هــر تمریــن، یادداشــت کنیــد کــه چــه چیزهایــی کارآمــد بودنــد و چــه چیزهایــی 	

نتیجــه ندادنــد. ســپس، از نماینــدگان فــروش بخواهیــد در مــورد کارهایــی صحبــت کننــد 

کــه دفعــه‌ی بعــد بــه شــکل متفاوتــی انجــام می‌دهنــد.
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3. دلایل گیر افتادن آن‌ها را به چالش بکشید.

هــر فروشــنده‌ای معامله‌هــای متوقف‌شــده را تجربــه خواهــد کــرد. مشــتری احتمالــی ممکــن 

اســت بارهــا و بارهــا برنامه‌ریــزی نســخه‌ی رایــگان را تغییــر دهــد یــا از امضــای قــرارداد پــا 

پــس بکشــد. هــر شــرایطی کــه باشــد، موجــب صــرف زمــان و هزینــه بــرای نماینــده‌ی فــروش 

می‌‎شــود. در اصــول مذاکــره‌ی فــروش مهــم اســت کــه فروشــندگان بتواننــد ایــن موقعیت‌هــا 

را شناســایی و علــت اصلــی را کشــف کننــد تــا بــا موفقیــت تشــخیص دهنــد رابطــه را قطــع 

کننــد یــا معاملــه را پیــش ببرنــد.

بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه‌ی راکد
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دستورالعمل‌ها:

* ــد 	 ــازی می‌کن ــی را ب در آمــوزش مذاکــره‌ی فــروش شــخصی کــه نقــش مشــتری احتمال

بایــد مــدل رفتــارش را انتخــاب کنــد. آیــا تمــاس می‌گیــرد تــا دوبــاره نســخه‌ی رایــگان 

را تمدیــد کنــد؟ آیــا پــس از شــش هفتــه عــدم پاســخگویی، دوبــاره در حــال ظاهــر شــدن 

اســت؟ آیــا می‌خواهــد در دقیقــه‌ی نــود، اصلاحــات بیشــتری در قــرارداد انجــام دهــد؟

* روی چنــد تکــه کاغــذ، دلیــل متوقــف شــدن مشــتری را بنویســید و کاغذهــا را توزیع کنید 	

)بــرای مثــال، بودجــه‌ی آن‌هــا کاهــش یافتــه اســت، رئیــس آن‌هــا فروشــنده‌ی دیگــری 

ــتریان  ــنده از مش ــه فروش ــی ک ــد(. وقت ــه« بگوین ــه »ن ــد چگون ــا نمی‌دانن ــد ی می‌خواه

متوقف‌شــده، می‌خواهــد تــا بــا او صــادق باشــند، احساســات متفاوتــی بــروز می‌دهنــد. 

ــه  ــتند ک ــی هس ــخ‌هایی احساس ــا پاس ــه‌ی این‌ه ــش؛ هم ــدی و آرام ــت، ناامی عصبانی

مشــتری بالقــوه، ممکــن اســت از خــود نشــان دهــد.

* از فروشــنده بخواهیــد ســؤالات خــود را بپرســد تــا بفهمــد مشــتری چــرا از معاملــه طفــره 	

مــی‌رود. ســؤالاتی ماننــد: »معمــولًا وقتــی کســی چندیــن بــار نســخه‌ی رایــگان را تمدیــد 

می‌کنــد، بــه ایــن معنــی اســت کــه در حــال حاضــر ایــن کار بــرای او اولویــت نــدارد. آیــا 

ــه مشــتری  ــن ســؤال ب ــد؟« پرســیدن ای ــن موضــوع در مــورد شــما هــم صــدق می‌کن ای

ــش  ــه پی ــد در معامل ــا می‌خواه ــرد آی ــم بگی ــا تصمی ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــی ش احتمال

بــرود یــا نــه؟! هنــر ســؤال پرســیدن از مشــتری را یــاد بگیریــد.

* هنگامــی کــه فروشــنده دلیــل متوقــف شــدن مشــتری را بفهمــد، یــا بــا موفقیــت معاملــه 	
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را پیــش می‌بــرد یــا رابطــه‌ی خــود را بــا مشــتری قطــع می‌کنــد. پــس از اجــرای ســناریو، 

نماینــدگان فــروش می‌تواننــد در مــورد اینکــه چــه چیزهایــی خــوب پیــش رفــت، چــه 

ــی  ــه کارهای ــایندی داشــته باشــد و چ ــث شــد مشــتری احســاس ناخوش ــی باع چیزهای

می‌تواننــد بــرای دفعــه‌ی بعــد انجــام دهنــد بــا هــم گفتگــو کننــد.

4. بر مخالفت‌های رایج غلبه کنید.

ــه  ــر اســاس اصــول مذاکــره‌ی فــروش مخالفــت امــری بدیهــی اســت. هــر تیــم فــروش ب ب

ــات  ــرای پیشــبرد معام ــه‌رو می‌شــود. ب ــراض یکســان روب ــورد اعت ــد م ــا چن ــول ب ــور معم ط

مهــم اســت کــه بــه راحتــی بــر ایــن اعتراضــات غلبــه کنیــد. ایــن تمریــن بــرای نیروهــای تــازه 

استخدام‌شــده، کــه بــا ایــن اعتراضــات آشــنا نیســتند عالــی اســت و بــه فروشــندگان باســابقه 

ــد. ــان کنن ــا وضــوح بیشــتری بی ــد پاســخ‌های خــود را ب کمــک می‌کن

بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه

دستورالعمل‌ها:

* در آموزش مهارت مذاکره فروش یک نفر به عنوان نماینده فروش انتخاب می‌شود.	

* بقیــه‌ی گــروه بــه عنــوان مشــتری احتمالــی، نقــش بــازی می‌کننــد و بــه نوبــت 	
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مخالفت‌هــای معمــول را ابــراز می‌کننــد. ایــن نماینــده‌ی فــروش، زمــان مشــخصی دارد، 

مــی توانــد 30 ثانیــه باشــد یــا دو دقیقــه،‌ تــا بتوانــد بــه آن ایــراد مشــترک، پاســخ دهــد 

ــه را پیــش ببــرد. ــه‌ای کــه گــروه را راضــی کنــد و معامل ــه گون ب

* هنگامــی کــه بــر یــک اعتــراض غلبــه کــرد، بلافاصلــه مــورد دیگــری را مطــرح کنیــد تــا 	

زمــان 5 یــا 10 دقیقــه حضــور او روی صندلــی داغ بــه پایــان برســد.

*  تمریناتی برای آموزش مذاکره‌ی فروش	

	ˢ.نقاط ضعف شخصی هنگام مذاکره را شناسایی کرده و بر آن‌ها غلبه کنید

	ˢ.مذاکره با مشتریان دشوار را تمرین کنید

	ˢ.استفاده از تکنیک‌های مذاکره در فروش را تمرین کنید

5. نقــاط ضعــف شــخصی‌تان در مذاکــره فــروش را شناســایی 
ــد. ــه کنی ــا غلب ــر آن‌ه ــرده و ب ک

در مســیر اصــول مذاکــره‌ی فــروش موفــق بســیار مهــم اســت کــه از کاســتی‌های مذاکــره‌ی 

ــر  ــا زودت ــی می‌شــوید ی ــاً شــاید شــما زود عصب خــود آگاهــی داشــته و آمــاده باشــید. مث

ــا برعکــس، عــدم تمایــل شــما بــه ســازش، باعــث می‌شــود  از موعــد تخفیــف می‌دهیــد -ی

بســیاری از خریــداران بالقــوه دور شــوند.

بازیگران:
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	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه

دستورالعمل‌ها:

*  حوزه‌ا‌ی شخصی را برای پیشرفت در مذاکره‌ی فروش یادداشت کنید.	

* انتخــاب کنیــد چــه کســی نقــش فروشــنده و چــه کســی نقــش مشــتری را بــازی کنــد. 	

)می‌توانیــد چندیــن بــار بــازی کنیــد تــا هــر عضــو تیــم، نقــش فروشــنده را بــازی کنــد.(

* ــازی 	 ــنده را ب ــش فروش ــه نق ــخصی ک ــد. ش ــی کنی ــتانداردی را ط ــروش اس ــره‌ی ف مذاک

ــش  ــاط ضعف ــر نق ــد ب ــر نقطــه ‌ضعــف خــاص خــود، ســعی می‌کن ــز ب ــا تمرک ــد ب می‌کن

ــد. ــا آن‌هــا را حــل کن ــد ی ــاب کن ــد، از آن‌هــا اجتن ــه کن غلب

* بعــد از اینکــه بــه توافــق رســیدید یــا بــه ایــن نتیجــه رســیدید کــه نیازهایتــان ناســازگار 	

اســت، نتایــج را بررســی کنیــد. شــخصی کــه نقــش فروشــنده را بــازی می‌کــرد عملکــرد 

خــود را در مــورد بهبــود حــوزه‌ی ضعفــش بررســی می‌کنــد. و شــخصی کــه نقــش مشــتری 

ــه می‌دهــد. ــازی می‌کــرد، بازخوردهایــش را ارائ بالقــوه را ب

* ــا تمرکــز 	 نقش‌هــا را تغییــر دهیــد. فروشــنده مشــتری می‌شــود و مشــتری فروشــنده. ب

بــر ضعــف شــخصی خــود تمریــن را تکــرار کنیــد.
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6. مذاکره‌ی فروش با مشتریان دشوار را تمرین کنید.

مذاکــرات فــروش عــادی بــه انــدازه‌ی کافــی چالش‌برانگیــز هســتند و مذاکــره‌ی فــروش بــا 

خریــداران غیرمنطقــی یــا شــاکی ممکــن اســت یکــی از چالش‌برانگیزتریــن شــرایطی باشــد کــه 

بــه عنــوان یــک فروشــنده بــا آن روبــه‌رو خواهیــد شــد. هرچــه بیشــتر تمریــن کنیــد، شــانس 

شــما بــرای ســاختن معاملــه‌ای پرســود بیشــتر اســت. ایــن تمریــن بــه شــما تجربــه‌ی حفــظ 

ــا شــخصیت‌های دشــوار را می‌دهــد. آرامــش و برخــورد ب

بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢمشتری بالقوه

دستورالعمل‌ها:
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* شــخصی کــه بــه عنــوان مشــتری دشــوار نقــش بــازی می‌کنــد، دو یــا چهــار رفتــار را بــرای 	

بــازی در طــول تمریــن انتخــاب می‌کنــد. ایده‌هــا می‌تواننــد شــامل مــوارد زیــر باشــند:

* قطــع کــردن صحبــت طــرف مقابــل، تهدیــد کــردن، ارائــه‌ی اولتیماتــوم »همــه یــا هیــچ 	

ــدن  ــد ش ــادی، بلن ــان انتق ــط، زب ــات بی‌رب ــردن جزئی ــان ک ــر، بی ــر دادن نظ ــز«، تغیی چی

بیــش از حــد، پایــان دادن بــه موضوعاتــی کــه دوســت نداریــد و امتنــاع از انجــام آن‌هــا 

ــا. ــه صحبت‌ه ــی ب ــا بی‌توجه ی

* یک مذاکره‌ی فروش استاندارد را به مدت 10 دقیقه انجام دهید.	

* پنج دقیقه را صرف نوشتن پاسخ‌ها و تکنیک‌های مفید و جواب دادن کنید.	

* نقش‌ها را عوض کنید و تمرین را دوباره انجام دهید.	

* یادداشــت‌های خــود را مقایســه کنیــد. چــه چیــزی جــواب داد؟ چــه چیــزی مؤثــر نبــود؟ 	

ســازنده‌ترین راه‌هــا را بــرای پاســخگویی بــه یــک مشــتری دشــوار مشــخص کنیــد.

7. ارزش مذاکرات فروش سودمند را بدانید.

ــرد- ــی ب ــواع مذاکــره‌ی فــروش عبارتنــد از: چانه‌زن ســه روش اصلــی مذاکــره در فــروش و ان

ــرد )هــر دو نفــر  ــی برد-ب ــرد(، چانه‌زن ــه قیمــت باخــت دیگــری ســود می‌ب باخــت )یــک نفــر ب

ــد(. ــود می‌برن ــر س ــر دو نف ــوط )ه ــزه‌ی مخل ــا انگی ــی ب ــد( و چانه‌زن ــود می‌برن س

ایــن تمریــن از دانشــگاه MIT بــه بــازی دو دلاری معــروف اســت و هــر ســه مــدل مذاکــره‌ی 

ــولًا  ــوط، معم ــزه‌ی مخل ــا انگی ــی ب ــه چانه‌زن ــد ک ــان می‌ده ــد و نش ــی می‌کن ــروش را بررس ف
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ــج را دارد. ــن نتای مطلوب‌تری

ــش  ــل ش ــر و حداق ــک ناظ ــه ی ــروش ب ــره‌ی ف ــول مذاک ــن اص ــرای تمری ــازی دو دلاری ب ب

بازیکــن نیــاز دارد، بنابرایــن از مدیــر فــروش یــا یکــی دیگــر از اعضــای تیــم خــود بخواهیــد 

کــه بــازی را هدایــت کنــد. )اگــر دســتورالعمل‌های زیــر را نخوانیــد، نمی‌توانیــد بــازی کنیــد.(

بازیگران:

سه )یا بیشتر( گروه دو نفره

دستورالعمل‌ها:

* به همه بگویید که آن‌ها قرار است سه بار با سه فرد متفاوت، مذاکره کنند.	

* همــه را در گروه‌هــای تصادفــی قــرار دهیــد. بــه هــر تیــم دونفــره گفتــه می‌شــود کــه 2 	

دلار دارنــد و بایــد 2 دلار را بیــن خــود تقســیم کننــد.



تکنیک‌های فروش 197

* بازیکنــان معمــولًا ابتــدا فکــر می‌کننــد، »کار آســانی اســت- هــر کــدام می‌توانیــم یــک دلار 	

داشــته باشــیم« امــا نکتــه اینجاســت کــه، هــر شــخص یــک کاغــذ بــا دســتورالعمل‌های 

مخفــی دریافــت می‌کنــد. ایــن دســتورالعمل‌ها ســازش ســاده‌ی 50-50 را منتفــی می‌کننــد! 

* به تیم‌ها 10 دقیقه فرصت دهید تا مذاکره کنند.	

* آن‌هــا را بــه صــورت جفت‌هــای جدیــد ســازمان‌دهی کنیــد و از آن‌هــا بخواهیــد دوبــاره، 	

تمریــن را اجــرا کننــد. بــا دســتورالعمل‌های مخفــی جدیــد، بــه هــر عضــو تیــم یــک کاغــذ 

 . بدهید

* شــرکت‌کنندگان انتظــار دارنــد کــه دوبــاره هم‌تیمی‌شــان تغییــر کنــد. بــرای نشــان دادن 	

اهمیــت معاملاتــی کــه بــرای دو طــرف ســودمند هســتند و حفــظ روابــط ســالم تجــاری، 

از آن‌هــا بخواهیــد بــرای ســومین بــار بــا هــم تیمــی فعلــی خــود ایــن تمریــن را انجــام 

. هند د

* هیــچ دســتورالعمل مخفــی‌ای بــرای ایــن نوبــت وجــود نــدارد: شــرکت‌کنندگان می‌تواننــد 	

از هــر اســتراتژی و ســبکی کــه دوســت دارنــد اســتفاده کننــد. برخــی از مذاکره‌کننــدگان 

در آخریــن دور بــا مهربانــی بــه همراهــی هم‌تیمی‌شــان پــاداش می‌دهنــد، در حالــی کــه 

برخــی دیگــر، از ایــن دور بــرای انتقــام از شریکشــان اســتفاده می‌کننــد.

* از همــه بخواهیــد دســتورالعمل‌های مخفــی خــود را بــا شــریکی کــه در دور دوم و ســوم 	

داشــته‌اند در میــان بگذارنــد و عملکــرد فردیشــان را )بــه صــورت گروهــی یــا روی کاغــذ( 

مــرور کننــد.
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8. استفاده از فنون مذاکره در فروش را تمرین کنید.

از پاســخی کــه در ذهنتــان در نظــر گرفته‌ایــد تــا ارائــه‌ی اولیــن پیشــنهاد صدهــا اســتراتژی 

مذاکــره وجــود دارد. تکنیک‌هــای برتــر مذاکــره را کــه شــرکتتان اســتفاده می‌کنــد، شناســایی 

ــا اســتفاده از ایــن تکنیک‌هــا احســاس راحتــی  کنیــد و تــا زمانــی کــه نماینــدگان فــروش ب

کننــد، آن‌هــا را اجــرا کنیــد.

بازیگران:

	ˢفروشنده

	ˢ مشتری بالقوه

دستورالعمل‌ها:

* فنــون مذاکــره‌ در فــروش را کــه شــرکت شــما از آن‌هــا اســتفاده می‌کنــد، در چندیــن ورق 	

کاغــذ بنویســید و آن‌هــا را بــه کســانی کــه نقــش فروشــنده را بــازی می‌کننــد بدهیــد.

* ــی، جفــت کنیــد. قیمــت پیشــنهادی شــرکت 	 ــا یــک مشــتری احتمال هــر فروشــنده را ب

ــید.  ــر بنویس ــه‌ی دیگ ــتری را در برگ ــه مش ــوط ب ــه‌ی مرب ــه و بودج ــک برگ ــود را در ی خ

ســعی کنیــد بــا اســتفاده از اعــداد واقعــی کــه فروشــندگانتان بــا آن‌هــا روبــه‌رو شــده‌اند، 

احســاس واقعــی بــه ایــن تمریــن بدهیــد. ســپس، بــه فروشــنده و مشــتری کاغــذ مربــوط 

ــد. ــه قیمــت پیشــنهادی/ بودجه‌شــان را بدهی ب
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* ــه‌ای 	 ــره‌ی حرف ــرای مذاک ــده‌اش را ب ــن ش ــای تعیی ــد تکنیک‌ه ــنده بخواهی ــر فروش از ه

فــروش در مــورد قیمــت اســتفاده کنــد. برخــی از مشــتریان را تشــویق کنیــد تــا تخفیــف 

بگیرنــد و از فروشــندگان بخواهیــد واکنــش واقعیشــان را نشــان دهنــد.

* پــس از اتمــام مذاکــرات فــروش، بررســی کنیــد چــه عواملــی جــواب دادنــد و چــه عواملــی 	

ــراض  ــف اعت ــت تخفی ــه درخواس ــریع ب ــی س ــنده خیل ــا فروش ــد. آی ــز نبودن موفقیت‌آمی

ــد دارد؟  ــه خری ــرار ب ــد اص ــش از ح ــنده بی ــرد فروش ــاس می‌ک ــتری احس ــا مش ــرد؟ آی ک

ــد دفعــه‌ی بعــدی داشــته  ــورد پیشــرفت‌های مشــخصی کــه هــر فروشــنده می‌توان در م

ــات را انجــام دهیــد. باشــد، صحبــت کنیــد و هــر چقــدر می‌خواهیــد ایــن تمرین

تمریــن کــردن شــما را کامــل می‌کنــد؛ یــا حداقــل باعــث می‌شــود مذاکره‌کننــده قوی‌تــری 

ــل  ــرای هــر تکنیــک و ســناریوی قاب ــا خــود را ب شــوید. از ایــن تمرینــات اســتفاده کنیــد ت

تصــوری آمــاده کنیــد. مهــارت مذاکــره‌ی فــروش دقیقــاً هماننــد ســایر قابلیت‌هــای انســانی 

قابــل آمــوزش اســت. تکنیک‌هــای کاربــردی ایــن فصــل را می‌تــوان در کنــار ســایر اعضــای 

تیــم فــروش تمریــن و بــه تدریــج تقویــت کــرد.
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تکنیک‌هــای نوشــتن ایمیل‌هــای 

فروش
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»بــاز کنــم یــا نــه؟« ســؤالی کــه هــر بــار بــا دیــدن ایمیل‌هــای جدیــد در صنــدوق ایمیــل بــه 

ذهنمــان خطــور می‌کنــد. اگــر آن شــخصی کــه ایــن ســؤال را از خــودش می‌پرســد، یکــی از 

مشــتری‌های بالقوه‌تــان باشــد، جــواب ســؤال بــالا مســتقیماً روی چــک حقــوق ماهیانه‌تــان 

تأثیــر می‌گــذارد. پــس طبیعتــاً می‌خواهیــد جــواب آن »بــاز کــردن« باشــد. بعــد از بــاز کــردن 

ــواب  ــد »ج ــل نمی‌دان ــده‌ی ایمی ــه گیرن ــیم: اینک ــدی می‌رس ــئله‌ی بع ــه مس ــم ب ــل ه ایمی

ــس  ــت. پ ــذار اس ــان تأثیرگ ــم روی حقوقت ــؤال ه ــن س ــواب ای ــه«. ج ــا ن ــد ی ــل را بده ایمی

می‌خواهیــد جــواب ایــن ســؤال هــم مثبــت باشــد.

ــا  ــد ت ــد و جــواب بدهــد؟ بیایی ــاز کن ــروش را ب ــل ف ــده، ایمی ــه گیرن ــم ک ــا چــه کار کنی ام

ــا  ــر را ب ــروش مؤث ــل ف ــروش و ارســال ایمی ــل ف ــگارش، تکنیک‌هــای نوشــتن ایمی مراحــل ن

هــم مــرور کنیــم. در ایــن فصــل مراحــل نــگارش ایمیــل فــروش عالــی، نمونه‌هایــی از ایمیــل 

فــروش، زمــان ارســال ایمیــل و اســتراتژی‌های بهبــود نــرخ پاســخ‌گیری را برایتــان گــردآوری 

ــا مــا همــراه باشــید. کرده‌ایــم. پــس ب
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	ˢ.ایمیل بنویسید subject موضوع مناسبی را در بخش

	ˢ.با انرژی شروع کنید

	ˢ.متن مفیدی بنویسید

	ˢ.را در نسخه‌ی نهایی درج کنید )CTA( فراخوان عمل

	ˢ.امضای حرفه‌ای بزنید

 حالا بیایید هر 5 مؤلفه را با هم بررسی کنیم. 

* در قسمت subject ایمیل موضوع مناسبی بنویسید.	

ــان باشــد هــدف از subject ایمیــل  ــاه و وسوســه‌کننده بنویســید. یادت ایــن قســمت را کوت

تحریــک خواننــده بــرای بــاز کــردن ایمیــل اســت. نماینــدگان فــروش از ایــن عبــارات اســتفاده 
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می‌کننــد:

	ˢآقای ... پیشنهاد کرد با شما تماس بگیرم

	ˢ)ایده‌هایی برای )چیزی را که برای خواننده مفید است، درج کنید

	ˢ)سؤالاتی درباره‌ی )همایشی جدید و جذاب

	ˢ)سؤالاتی در خصوص )اهداف خواننده را درج کنید

	ˢ... نظراتی در خصوص 

	ˢ.آیا به ... فکر کرده‌اید

 یادتان نرود که حتماً از کلمات تبلیغاتی مانند این‌ها پرهیز کنید:

	ˢنهایی

	ˢیادآوری

	ˢفروش

	ˢخاص

	ˢوسوسه‌انگیز/ هیجان‌انگیر

	ˢحراج/ تخفیف

	ˢرایگان

	ˢاهدایی
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	ˢراه‌حل

	ˢپیشرفت/ پیشرفته‌ترین

راهنمایی: برای نوشتن subject ایمیل از روش تست A/B استفاده کنید:

زیرمجموعــه‌ای از لیســت مشــتریان بالقــوه انتخــاب کنیــد؛ حــدود 50 الــی 100 نفــر تــا بتوانیــد 

آمــار درســتی بگیریــد. ســپس ایــن لیســت را بــه دو قســمت تقســیم کنیــد و بــرای هــر گــروه 

یــک ایمیــل )متــن کامــاً مشــابه( را بــا subject متفــاوت ارســال کنیــد. بعــد از جمــع‌آوری 

ــدا کنیــد و از همــان  ــاز شــدن را دارد پی ــرخ ب ــد subjectای کــه بیشــترین ن ــج، می‌توانی نتای

بــرای ارســال ســایر ایمیل‌هــا اســتفاده کنیــد.

نکته: نرخ باز شدن ایمیل باید حداقل 30 الی 50 درصد باشد.

* با انرژی شروع کنید.	

وقتــی می‌خواهیــد حرفتــان را شــروع کنیــد اصــاً از عبــارت: »ســام. اســم مــن ... اســت.« 

اســتفاده نکنیــد. بــه جــای ایــن کار از عبارتــی تأثیرگذارتــر بــرای شــروع مکالمــه بــا خواننــده‌ی 

ایمیــل اســتفاده کنیــد. نماینــدگان فــروش از ایــن عبــارات اســتفاده می‌کننــد:

	ˢ... متوجه شدم که شما

	ˢ... اسم دوستی مشترک( گفت که(

	ˢ... متوجه شدم که ما هر دو
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	ˢپستی که در ... به اشتراک گذاشتید را خیلی پسندیدم

	ˢبرای ... تبریک می‌گویم

 

* متن اصلی	

متــن ایمیــل بایــد ارزش‌هایتــان را بیــان کنــد و ارتبــاط کســب‌وکار بــا مشــتریان بالقــوه را بــه‌ 

خوبــی نشــان دهــد. از عبــارات کلــی ماننــد »مــا بــه شــرکت‌های بازاریابــی کمــک می‌کنیــم 

ــازده سرمایه‌گذاریشــان را بــه مشــتریان  تــا نــرخ تولیــد ســرنخ را 400% افزایــش داده و نــرخ ب

اثبــات کننــد« اســتفاده نکنیــد. ســؤالاتی بپرســید کــه در راســتای اهــداف مشــتری بالقــوه )کــه 

قبــاً از طریــق تحقیــق پیــدا کرده‌ایــد(، باشــد. مثــال:

	ˢآیا دوست دارید استراتژی‌هایتان را بهبود ببخشید )اگر دوست دارید چطور(؟

	ˢآیا ... در حال حاضر برایتان اولویت دارد؟

	ˢآیا تنها کار می‌کنید؟

	ˢهمیشه همین‌طور بوده‌اید؟

	ˢ.اگر جای من بودید چه کار می‌کردید

	ˢایده‌تان چیست؟
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* پایان‌بندی ایمیل	

پایان‌بنــدی قــوی ایمیــل، مســیر عمــل کــردن را بــرای گیرنــده واضــح می‌کنــد. ســعی کنیــد 

بــا یکــی از ســؤالات زیــر ایمیلتــان را تمــام کنیــد تــا پاســخ قطعــی بگیریــد:

	ˢآیا زمان دارید تا با هم صحبت کنیم؟

	ˢ.اگر در خصوص این پیشنهاد صحبتی دارید خوشحال می‌شوم بشنوم

	ˢ.اگر دوست دارید برایم بنویسید که چه کاری برای قدم بعدی خوب است

	ˢآیا فردا ده دقیقه وقت دارید تا با هم صحبت کنیم؟

	ˢ منطقــی اســت کــه بــا هــم در ایــن مــورد صحبت کنیــم؟ اگر نــه، چه کســی را می‌شناســید

کــه بهتریــن گزینه بــرای صحبت کردن باشــد؟

	ˢآیا سؤالی دارید که بتوانم جواب بدهم و موضوع را شفاف‌سازی کنم؟

	ˢآیا 30 دقیقه فرصت دارید )روز و ساعت خاصی را قید کنید( تا صحبت کنیم؟

	ˢ آیــا )هــدف مشــتری را ذکــر کنیــد( در حــال حاضــر برایتــان اولویــت دارد؟ آیــا در آینــده

ــد؟ ــدا می‌کن ــت پی اولوی

	ˢاگر علاقه ندارید، آیا اجازه دارم تا این پرونده را ببندم؟

 

* امضا	

امضــا و توضیحــات کنــار آن نــه بایــد حــواس مشــتری را پــرت کنــد و نــه کلیشــه‌ای باشــد. 
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از ایــن نــکات در نوشــتن توضیحــات اســمی و شــعار تجــاری اســتفاده کنیــد.

	ˢ.کوتاه، ساده، حرفه‌ای و مرتبط بنویسید

	ˢ.شماره تلفنتان را قید کنید تا بتوانند با شما در تماس باشند

	ˢ ــا ــره( ت ــوک و غی ــن، فیس‌ب ــان در لینکدی ــک پروفایلت ــد لین ــد )مانن ــرار دهی ــی ق لینک

ــرد. ــاس بگی ــا شــما تم ــد ب ــده بتوان گیرن

	ˢ.به هیچ وجه از عکس و نقل قول استفاده نکنید

 

نمونه‌های ایمیل فروش

نمونــه ایمیل‌هــای فروشــی کــه در زیــر مشــاهده می‌کنیــد بــر اســاس تجربیــات موفــق تیــم 

فــروش گــردآوری و ترجمــه شــده‌اند.

مثال اول:

با سلام خدمت جناب آقا/خانم )نام گیرنده(

اینجانــب سال‌هاســت کــه بــا همکارانتــان در )نــام صنعــت و یــا موقعیــت شــغلی( همــکاری 

می‌کنــم. یکیــاز چالش‌هــای کلیــدی آن‌هــا )...( می‌باشــد.

طــی ســال‌های گذشــته توانســته‌ایم بــه )...( تعــداد شــرکت کمــک کنیــم تــا بــه )هدفــی را 

ذکــر کنیــد( برســند. و توانســته‌ایم آن‌هــا را در راســتای )افزایــش درآمــد، کاهــش هزینه‌هــا، 
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بهبــود فــروش و خلاقیــت( یــاری کنیــم.

اگــر شــما هــم در ایــن زمینــه نیــاز بــه کمــک داریــد، خوشــحال می‌شــوم تماســی بــا هــم 

ــد. ــان کن ــد کمکت ــه می‌توان ــی دارم ک داشــته باشــیم. ایده‌های

با آرزوی بهترین‌ها

)نام خودتان(

مثال دوم:

جناب آقا/ خانم )نام گیرنده(

اینجانــب سال‌هاســت کــه در )نــام صنعــت( فعالیــت می‌کنــم و متوجــه شــدم کــه شــما بــه 

تازگــی )کار مشــخصی( را در )اســم شــرکت( بــه ســرانجام رســانده‌اید.

ــه، )موضــوع خاصــی را درج کنیــد( اولویــت  ــر اســاس تجربیــات مــن، پــس از ایــن مرحل ب

پیــدا خواهــد کــرد. شــاید شــما هــم مایــل باشــید در ایــن زمینــه کمکــی دریافــت کنیــد. مــا 

ــه اهدافشــان  ــدون هیــچ مشــکلی ب ــا ب ــام مؤسســه‌ای را ذکــر کنیــد( کمــک کردیــم ت ــه )ن ب

برســند.

ــا  ــی ب ــد تماس ــر مایلی ــم. اگ ــت کن ــه صحب ــن زمین ــما در ای ــا ش ــا ب ــوم ت ــحال می‌ش خوش

هــم داشــته باشــیم. آیــا )تاریــخ و ســاعتی مشــخص( بــرای شــما مناســب اســت؟ خوشــحال 

ــد. ــرم کنی ــوم خب می‌ش
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با آرزوی بهترین‌ها

)نام خودتان(

پی‌نوشــت: اگــر فــرد دیگــری را می‌شناســید کــه بهتــر اســت بــا او صحبــت کنــم، خوشــحال 

می‌شــوم اطلاعــات تماســش را در اختیــارم قــرار دهیــد.

مثال سوم:

جناب آقا/خانم )گیرنده( سلام.

مطلبــی را کــه دیــروز در لینکدیــن بــه اشــتراک گذاشــتید، مرتبــط بــا چالشــی بــود کــه ایــن 

ــدگاه  ــم. خوشــحال می‌شــوم دی ــر فــروش دیگــر در مــوردش صحبــت کردی ــا دو مدی ــه ب هفت

خــاص شــما را در مــورد ایــن مســئله بشــنوم.

ــت  ــروش، موفقی ــا ف ــط ب ــای مرتب ــا ابزاره ــا ب ــم ت ــک می‌کنی ــروش کم ــران ف ــه مدی ــا ب م

نماینــدگان فروششــان را تضمیــن کننــد. آیــا چهارشــنبه یــا پنج‌شــنبه‌ی ایــن هفتــه فرصــت 

داریــد تــا بــا هــم صحبــت کنیــم؟

منتظر خبرتان هستم

)نام خودتان(
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چه زمانی ایمیل فروش ارسال کنیم؟

شــرکت HubSpot مطالعــه‌ای ده ماهــه )بــر اســاس بیــش از 20 میلیــون ایمیــل ارسال‌شــده( 

ــل گیرنده‌هــا را بررســی  ــردن ایمی ــاز ک ــرخ ب ــر ن ــل ب ــان ارســال ایمی ــر زم ــا تأثی ترتیــب داد ت

کنــد. در ایــن تحقیــق از تعــداد ایمیل‌هــای بازشــده در روز، بــرای تعییــن بهتریــن روز ارســال 

ایمیــل اســتفاده شــد.

ــی و  ــان داد کــه روز سه‌شــنبه )دومیــن روز کاری هفتــه در کشــورهای اروپای ــج نش نتای

ــرای ارســال ایمیــل اســت و ایمیل‌هــای ارســالی در ایــن روز  آمریکایــی( بهتریــن روز کاری ب

بــه طــور میانگیــن 20% بیشــتر از روزهــای دیگــر بــاز شــدند. نــرخ بــاز شــدن ایمیــل فــروش در 

روزهــای دوشــنبه و چهارشــنبه هــم 18% بیشــتر بــود.

در خصــوص ســاعت هــم مشــخص شــد ســاعت 11 صبــح، بهتریــن زمــان بــوده و بالاتریــن 

میــزان بــاز شــدن ایمیــل را بــه دنبــال دارد. جــدا از آخــر هفته‌هــا )شــنبه و یکشــنبه(، نــرخ بــاز 
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شــدن ایمیل‌هــای فــروش در روزهــای کاری، قبــل و بعــد از ســاعات 10 الــی 12 ظهــر کاهــش 

چشــم‌گیری دارد.

استراتژی‌ پیگیری ایمیل فروش

ــام شــد، این‌طــور  ــه قســمت ســخت ماجــرا تم ــد ک ــر می‌کنی ــه فرســتادید، فک ــل را ک ایمی

ــه  ــتری بل ــه مش ــش از اینک ــروش، پی ــای ف ــد 80% از ایمیل‌ه ــت بدانی ــب اس ــت؟ جال نیس

بگویــد، بــه 3 مرحلــه پیگیــری ســریع نیــاز دارنــد. پــس اگــر می‌دانیــد کــه مشــتری ایمیــل را 

گرفتــه و بــاز کــرده، امــا جــواب نمی‌دهــد چــه کار بایــد بکنیــد؟ چگونــه اعتمــاد مشــتری را 

جلــب کنیــم؟ بــر ایــن اســاس یــک اســتراتژی 3 مرحلــه‌ای بــرای شــما آمــاده کرده‌ایــم کــه 

مراحــل پیگیــری و ارتبــاط بــا مشــتری را پــس از ارســال اولیــن ایمیــل، توضیــح دهیــم:
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* میــزان ارتبــاط را اندازه‌گیــری کنیــد، ســریع تمــاس بگیریــد، برویــد ســر اصــل 	

. مطلب

می‌توانیــد میــزان علاقه‌منــدی مشــتری را بــر اســاس نــرخ ارتباطــش بــا ایمیل‌هــای فــروش 

ــود در آن  ــای موج ــر روی لینک‌ه ــا ب ــرده و ی ــاز ک ــل را ب ــه ایمی ــی ک ــداد دفعات ــالی، تع ارس

کلیــک کــرده اســت، اندازه‌گیــری کنیــد. هرچــه مشــتری بالقــوه علاقــه‌ی بیشــتری از خــودش 

ــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد. می‌توانیــد از  نشــان دهــد، بیشــتر احتمــال دارد کــه بتوانیــد ب

نرم‌افزارهــای فــروش هــم بــرای اندازه‌گیــری میــزان ارتبــاط و شخصی‌ســازی ایمیل‌هــا 

ــال  ــه ارس ــی ک ــا ایمیل ــب ب ــه مخاط ــد ک ــی فهمیدی ــد. وقت ــتفاده کنی ــان اس و گزارش‌هایت

کرده‌ایــد بــه موضــوع علاقه‌منــد شــده اســت، می‌توانیــد بــا او تمــاس بگیریــد. از ایــن مثــال 

درس بگیریــد تــا بتوانیــد فراینــد فــروش را ادامــه دهیــد:

نکته‌ای از زبان حرفه‌ای‌ها: سریع زنگ بزنید و بروید سر اصل مطلب

ˢ نماینــده‌ی فــروش: ســام آقــای کمالــی، جعفــری هســتم از شــرکت ... زمــان بــدی کــه 	

ــاس نگرفتم؟ تم

ˢ ــی کــه فرســتاده 	 ــری، همیــن الآن داشــتم ایمیل ــاب جعف ــوه: ســام جن مشــتری بالق

ــگ زدی. ــع زن ــه موق ــی ب ــردم. خیل ــودی را بررســی می‌ک ب

ˢ ــدم 	 ــه ش ــب. متوج ــل مطل ــر اص ــی‌روم س ــد. م ــوب ش ــی خ ــروش: خیل ــده‌ی ف نماین

لینــک اطلاعاتــی‌ کــه برایــت فرســتادم را بررســی کــردی. می‌خواســتم اگــر ســؤالی داری 

بــا هــم صحبــت کنیــم. و یــا اگــر اطلاعــات بیشــتری لازم داری خوشــحال می‌شــوم در 
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اختیــارت قــرار دهــم.

ــت  ــروش بیشــتر و مدیری ــا، ف ــم و ســرعت در پیگیری‌ه ــزار CRM، نظ ــتفاده از نرم‌اف ــا اس ب

مشــتریان بالقــوه را بــه خودتــان هدیــه بدهیــد.

* موقعیت‌های جذاب را سریعاً پیگیری کنید.	

بــه جــای آنکــه بــه صــورت تصادفــی مشــتریان را پیگیــری کنیــد، از همایش‌هــا، موقعیت‌هــا 

و تاریخ‌هــای جذب‌کننــده بــرای شخصی‌ســازی ایمیل‌هــای فــروش و ارســال آن‌هــا بــه 

گیرنده‌هایــی کــه بیشــتر احتمــال دارد پاســخ بدهنــد، اســتفاده کنیــد.

ــد، موقعیت‌هــای پیشــرفت شــغلی  ــخ تول همایش‌هــای معرفــی محصــول، تعطیــات، تاری

 Google Alerts و شــخصی مناســب‌ترین‌ها هســتند. می‌توانیــد از ابزارهــای متفاوتــی ماننــد

و یــا LinkedIn اســتفاده کنیــد تــا بتوانیــد موقعیت‌هــای مهمــی زندگــی شــخصی و حرفــه‌ای 

ــا مشــتری  ــط ب ــام موقعیت‌هــای مرتب ــد تم ــرت می‌توان ــوگل آل ــد. گ ــراد را شناســایی کنی اف

ــد.  ــاع ده ــما اط ــه ش ــاص روی وب را ب ــری خ ــار خب ــا انتش ــول و ی ــرکت، محص ــاص، ش خ

می‌توانیــد از ابــزار Mentioned in the News در لینکدیــن بــرای پیــدا کــردن گروه‌هــای 

مرتبــط بــا مشــتری بالقــوه )یــا شــرکت و صنعتشــان( و اطلاعــات مرتبــط اســتفاده کنیــد.

* ــی 	 ــه فواصــل زمان ــوه آمــاده‌ی صحبــت باشــد، ب ــی کــه مشــتری بالق ــا زمان ت

ــد باشــید. ــری پایبن ــرای پیگی مشــخص ب

گاهــی ممکــن اســت در مواقــع نامناســب بــه ســراغ مشــتری بالقــوه برویــد. شــاید در دوران 
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اســتراحت و یــا در زمانــی کــه روی امــور دیگــر متمرکــز هســتند، دوســت نداشــته باشــند کــه 

ایمیــل شــما را بــاز و بــرای خریــد اقــدام کننــد. چنیــن مــواردی را بــه عنــوان شکســت کامــل 

ــد. ــد ارزش‌هایتــان را اثبــات کنن ــد. ایــن موقعیت‌هــای خــاص می‌توانن در نظــر نگیری

چند مثال در خصوص اثبات ارزش‌ها به مشتری بالقوه:

	ˢ شــرکت، محصــول، محتــوای تولیــدی مشــتری بالقــوه را در شــبکه‌های اجتماعــی خودتــان

بــه اشــتراک بگذارید.

	ˢ در مقــالات و پســت‌هایی کــه بــه اشــتراک می‌گذاریــد از آن‌هــا نــام ببریــد و نــام

ــد. ــگ کنی ــان را ت کاربریش

	ˢ مقــالات، توصیه‌هــا و کتاب‌هــای مناســبی را کــه فکــر می‌کنیــد می‌توانــد در حــل

ــد. ــتراک بگذاری ــه اش ــند، ب ــده باش ــان کمک‌کنن مشکلاتش

	ˢ ــا ــر بزرگــی در صنعــت و ی ــر و مدی ــد رهب ــه انســان‌های ارزشــمند دیگــر )مانن آن‌هــا را ب

ــرای موقعیــت شــغلی جدیدشــان( معرفــی کنیــد. کاندیــدای مناســبی ب

	ˢ در خصــوص محصــول و محتــوای تولیــدی آن‌هــا بازخوردهــای مفیــد و ریزبینانــه ارائــه

دهیــد.



تکنیک‌های فروش 215

ــن  ــد، مطمئ ــت کرده‌ای ــروش را رعای ــل ف ــکات ضــروری در ارســال ایمی ــه همــه‌ی ن حــالا ک

ــگارش  ــل ن ــد. مراح ــواب می‌ده ــد و ج ــاز می‌کن ــان را ب ــوه ایمیلت ــتری بالق ــه مش ــید ک باش

ــید  ــته باش ــری داش ــری بالات ــرخ جواب‌گی ــا ن ــد ت ــت کنی ــت رعای ــه دق ــروش را ب ــل ف ایمی

)چــرا کــه ایــن نــرخ مســتقیماً بــا مکالمــات، فــروش و حقــوق دریافتیتــان مرتبــط اســت(. بــا 

یادگیــری تکنیک‌هــای نوشــتن ایمیــل فــروش، بــه عبارتــی نوشــتن ایمیــل مؤثــر و ارســال بــه 

موقــع آن، اســتفاده از تاکتیک‌هــای مؤثــری بــرای جواب‌گیــری از مشــتری و شــناخت نحــوه‌ی 

پیگیــری ایمیــل فــروش، می‌توانیــد نــرخ پاســخ و مکالمــات را بالاتــر ببریــد. پــس از اطلاعــات 

و نمونه‌هــای ارائــه شــده در ایــن مقالــه بــه نفــع خودتــان اســتفاده کنیــد.
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رقابــت در فــروش بالاســت. بــرای همیــن اســت کــه بایــد از هــر موقعیتــی بــرای موفقیــت 

اســتفاده کنیــد. خبــر خــوب ایــن اســت کــه بســیاری از فروشــندگان هنــوز هــم بــر روش‌هــای 

قدیمــی و از مد‌افتــاده‌ی افزایــش فــروش متمرکزنــد. امــا تکنیک‌هــای فــروش کــه بــر اســاس 

ــر  ــتان را دو براب ــا فروش ــد ت ــک می‌کنن ــما کم ــه ش ــد، ب ــت آمده‌ان ــی به‌دس ــا علم آزمایش‌ه

کنیــد. مــا تکنیک‌هــای فــروش موفــق را کــه اتفاقــاً پایــه‌ی علمــی هــم دارنــد، در ایــن کتــاب 

بــه شــما معرفــی کردیــم. پــس دفعــه‌ی بعــدی کــه قــرار ملاقاتــی بــرای فــروش داشــتید و یــا 

بــا مشــتریان بالقــوه صحبــت می‌کردیــد، از ایــن تکنیک‌هــا اســتفاده کنیــد و تأثیرشــان را بــر 

کاریــز فــروش خــود ببینیــد.

سخن آخر
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