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واحد فروش خود    ی ندهایاست که فرا   ن یفروش ا   یساز   ستمی س   ی مرحله اول برا

 :ممکن است وجود داشته باشد یمرحله دو مشکل اساس نی . در ادیسی را بنو

  ی وضع موجود واحد فروش، برا  یعنی  نی ! که اد یسی بنو  دی چه با  دی دان  ی نم  شما  .1

  ا یافتد.    یم  ی چه اتفاق  دی دان  یو نم  ست ی مشخص ن  زین   ر یشما به عنوان مد 

 .دیفروش مشکل دار  ی ندهایفرآ یدر مکتوب ساز نکهیا

  ی برا   ی کاربرد   اری دو ابزار بس   ی معرف 

 کردن واحد فروش   ی ستم ی س 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی 
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م  نی ا:  جهینت باعث  ن  ی مشکل  که  سل  ی روهایشود  به  کدام  هر    قه یفروشتان 

 .کنند یخودشان کارها را انجام داده و اکثر مراحل را اشتباه ط

فرآ  دی دان  ی م  شما .2 م  یی ندهایچه  انجام  فروشتان  واحد  ول  ی در    نی ا  یشود 

دارند که بدون    ابیهستند، مثلا فقط چند بازار  یساده و مبتد  یلیخ  ندهایفرآ

  سبک خاص   ک یزنند و هر    یفقط زنگ م  یبه مشتر یاصول و روش خاص چیه

 .خود را دارند

  ن ییپا  اری واحد فروش بس  یبهره ور   اد،ی مکالمه ها ز   نه یحالت هز  نی در ا:  جهینت

 .روند  یها از دست م ی از مشتر ی ادیاست و تعداد ز

 

 کردن واحد فروش  یستم ی س شروع

تماس    ن یاول  یفروش اکثر سازمان ها، ابتدا کارشناس فروش با مشتر  ندیفرآ   در

م اردی گ  یرا  م  ن ی.  انجام  ول  ی مرحله  رعا   یشود،  آن  مثلا    ی نم  تی اصول  شود 

  … لحن صدا، زمان تماس و    ،یمثل نحوه احوال پرس   ییزها ی کارشناس فروش چ

و از    ان یر مشت  انواع  ی تیباعث نارضا  نی دهد و ا  ی م  انجام   بخواهد   که   طور   هر   را 

 .شود ی دست رفتن آن ها م

 

 ی دفترچه ارتباط با مشتر  .۱

مد  فهیوظ عنوان  به  مشتر   ن یا   ر یشما  با  ها  فروشنده  مکالمه  که  را    ان یاست 

مشتر دی کن  ی استانداردساز  با  ارتباط  دفترچه  شما  حل  راه  ا  ی.  در    ن یاست. 

ها بهانه  به  پاسخ  نحوه  با    ،یمشتر  ی دفترچه  برخورد  مذاکره،  بستن  نحوه 
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  یکارشناسان فروش قرار م ار ی شده و در اخت ی آور  جمع  …و   ی اعتراضات مشتر

  ری فرم ز   قیوجود دارد. از طر  زی ن  یدفترچه در مورد فروش حضور   ن ی. همردیگ

  ر یی و مطابق با کسب و کار خود آن را تغ  دیدفترچه را دانلود کن  نی ا  دی توان  یم

 .دیده

 

 ی مختلف دفترچه ارتباط با مشتر   ی ها   بخش

 و چشم انداز کسب و کار ت یو اهداف، مامور  تی ماه ان یب •

قرار    ری تحت تاث  ینسبت به رقبا به شکل شفاف )برا  زیو تما   یبرتر  انیب •

 ( یدادن مشتر

 کسب و کار مخاطبان  •

 کسب و کار سابقه  •

 برتر  ان ی مشتر •

 .شوند  یکه ارائه م ی خدمات •

  ق یفروشنده بتواند از طر  نکهیا   یدرباره کسب و کار شما )برا  ان یمشتر   نظر •

 را جذب کند.(  یاعتماد مشتر ی برهان اجتماع

کند تا فروش اتفاق    تیرعا   دیفروشنده با  کیکه    ییو شاخص ها  مراحل •

 . )از نحوه سلام کردن تا اتمام فروش(فتدیب

ها   آوردن • ها  ییمثال  العمل  عکس  و  ها  جواب  )برا  یاز    نکه یا  یاشتباه 

 انجام دهد.(   دیرا نبا   یفروش بداند چه کار   یروین

 بستن مذاکره یها روش  •

به هر کدام + نحوه    قیو پاسخ دق  یمشتر  یاعتراضات و بهانه ها  یآور   جمع •

 معترض ی رفتار با مشتر
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کسب و کار و بهره    یساز  ستمی واقعا ارزشمند است و در س   یارتباط با مشتر  دفترچه

که اگر فروشنده   د یداشته باش   اد یر است. به  موث   اریپرسنل فروش شما بس  ی ور 

صحبت کنند و با او اشتباه رفتار کنند، علاوه    یکه چطور با مشتر  رندینگ  ادی شما    یها

  یبه اعتبار برند شما وارد م  زی ن  یبزرگ  ضربه  ،یو ضربه مال  یبر از دست دادن مشتر

 .دیده  ریی و مطابق با کسب و کار خود آن را تغ دیدفترچه را دانلود کن نی شود. ا

 

 ی تلفن   یاب یفروش و بازار   ستیچک ل  .۲

  ی دهند، ول  ی فروش خود آموزش م  یروها یرا به ن  یی استانداردها  رانی مد  یگاه

انتظار داشته    دی که شما نبا  د یکنند. توجه کن  یمراحل را فراموش م  یآن ها برخ

ها  دیباش چها  عا یشما سر   یکه فروشنده  بگ  ستم ی رچوب س در  و    رندیشما قرار 

چک    کی از    دیتوان  یمشکل م  ن یاز ا   یر یجلوگ  یانجام دهند. برا  ق یمراحل را دق

  دیواحد فروش قرار ده  اریاکسل در اخت  ل یو به صورت فا   د یاستفاده کن ست یل

کارشناس فروش قرار داشته    یرو  یجلو   شه ی کاغذ چاپ کرده تا هم  ی آن را رو  ا ی و  

 .باشد

 ی ریگ   جهینت

  ،یفروش تلفن  ستیو چک ل  ی دفترچه ارتباط با مشتر  یعنی  دو ابزار ساده  ن یهم  با

  یروهای اضافه و سوالات ن  حاتیاشتباه، توض  یاز دوباره کارها، رفتارها  یار یبس

م تر  از شما کم  و مشکلات  یفروش  ور   ی شود  بهره  و    ن،یی پا  یمثل  زمان  اتلاف 

ز   یمشتر  ی تینارضا م  یادیتا حد  ا   یحل  به سادگ  و د  ن یشوند.  عملکرد    یابزار 

  شیکند و باعث افزا  یتر م  یستمیتر و س   یحرفه ا  ار یواحد فروش شما را بس

 شود.   یفروش کسب و کارتان م
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