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فراتر از یک معامله ساده: فروش

لا یاا تباادل ااا: در نگاه اول، شاید فروش به نظر یک فرآیند ساده و روزمره بیاید

اما اگر اسب واار شما قرار است رشاد اناد و باه موف یات . خدمتی در ازای پول

زی فراتر فروش، چی. پایدار برسد، باید دیدگاه خود را نسبت به فروش تغییر دهید

فروش، حل اردن یک مشالل، ایاااد ارزش و از یک معامله خشک و خالی است؛

.ساختن یک رابطه است
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: فروشتعریف سنتی 

برای دنیای امروزناکافی 
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طور الی، ایان مادل بار به .خریداری اند

جذب مشتریان جدیاد تمرااز دارد و باه 

. حفظ مشتریان فعلای اهمیتای نمی دهاد

فرآیند فروش در این مدل معماولا  خطای 

ز است و بر نیازهای شرات فروشنده تمراا

همچنین فشار بارای بساتن فاروش . دارد

د مشتریان امروزی به دنبال خری.وجود دارد

ی باراراه حلصرف نیستند؛ آن ها به دنبال

ف ط اگر شما. نیازها یا مشللاتشان هستند

باشااید، احتمااالا "فااروختن"بااه فلاار 

.فرصت های زیادی را از دست خواهید داد

وش همانطور اه گفتیم، تعریف سانتی فار

شما. می چرخد"مبادله"اغلب بر محوریت 

محصولی دارید، مشتری پاول می دهاد، و 

رای این تعریف شاید ب. معامله تمام می شود

امروز گذشته اافی بود، اما در دنیای رقابتی

اه اطلاعات به وفاور در دساترا اسات و 

گر مشتریان آگاه تر شده اند، این دیدگاه دی

ماادل فااروش ساانتی .اارآمااد نیساات

روش قدیمی ترین و جاافتاده ترین رویلرد ف

در این مادل، فروشانده بار فاروش . است

فردی تمراز می اند و مشاتری را مت اعاد

رااو ات ادماخیا ول اه محصاد اای انام
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حل کردن یک مشکل، ایجاد ارزش: واقعیفروش 
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داشتن خانه دست پیدا اناد، باار ماالی رارویای 

. هدسبک تر اند یا سرمایه گذاری پرسودی اناام د

برای یاک نیااز م ام راه حل مالیدر واقع، او یک

ع نمونه دیگر در صنعت صانای.زندگی ارائه می دهد

غذایی وقتی یک شرات غذایی محصول جدیادی

را معرفی می اناد، ف اط یاک مااده خاوراای را 

ا او به مصرف اننده اماک می اناد تا. نمی فروشد

اشد؛ غذایی سالم تر، خوشمزه تر یا آماده تر داشته ب

مثلا  با یک محصول جدید، دغدغاه تغذیاه ساالم 

اوداان یا سرعت آماده ساازی غاذا بارای افاراد 

راه حاال او یااک. پرمشااغله را حاال می انااد

ا در هر دو مثال، فروشنده با.ارائه می دهدتغذیه ای

درک عمیق نیاز مشتری، محصول یا خدمت خاود 

معرفاای می انااد و از ایاان راه حاالرا بااه عنااوان

.می دهدواقعی را به مشتری ارائه ارزشطریق،

روشنده یک ف. بیایید عمیق تر به موضوع نگاه انیم

مشلل  را حال مای حرفه ای، قبل از هر چیز، یک

او به جای تمرااز بار وییگی هاای محصاول، . اند

مزایاای محصاول و چگاونگی حال مشاللات بر

ل از سوی دیگار، ماد.با آن تمراز می اندمشتری

باه جاای. فروش مدرن بیشتر مشتری محور است

ط تمراز بر فروش فردی، مدل مدرن بر ایااد روابا

در ایان مادل،. بلندمدت با مشتریان تمرااز دارد

فروشنده قصد دارد نیازها و خواسته های مشاتری

را درک اند و راه حل های سفارشی شده ای را ارائاه 

فرآیند فاروش. دهد اه این نیازها را برآورده اند

. این مدل امتر خطای و بیشاتر مشااراتی اسات

تمراز بیشتری بار رضاایت مشاتری و وفااداری

باه به عنوان مثال وقتی یک بانلادار.مشتری دارد

مالیمشتری وام مسلن می دهد، ف ط یک قرارداد 

بها تد امی انامک ری امشتاو به . دانمی فروشرا 

محورچرخه فروش مشتری 

انیدطراحیراهاییحلراه
برآوردهراخاصنیازهایاه

.انند

1 2 3 4
مشترینیازهایدرک هایحلراهارائه

سفارشی
ارزشارائه روابطایجاد

مشتریهایخواستهونیازها
.انیدشناساییرا

مشتریانبهراملمواارزش
.دهیدارائه

باپایداروقویروابط
.انیدایاادمشتریان
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فروش سنتی و فروش مدرنهای  مدلتفاوت های بین 

یور، لیدر شیووو تینبر بیو . چندین تفاوت کلیدی بیین ییین  و لیدر شیووو ودیر   ی  

. ی  شووشنده و یهدیف یو تموکز  ی  ،    حالر که لدر لد ن بو لشبوی و نیازهای یو تأکید  

ل، لیدر    لقابی.  وم، لدر شووو تنبر تمایل  ی   تهادمر تو باشد و بو توغیب تموکز کند

وکز بیو یکر  یگو یز تفاوت های لهم، تم.لد ن بو ییجا   یبطه و همکا ی با لشبوی تأکید  ی  

  ،    لدر شووو تنبر بو دیب  لشیبویان بیالقره و بالفتیل تموکیز  ی. حفظ لشبوی یتت

موکیز با ت. حالر که لدر لد ن بو حفظ لشبویان لردر  و ییجا   ویبط بلندلدت لبکر یتت

د بو حفظ لشبوی، شوکت ها لر ترینند وشا ی ی لشبوی  ی یشزییش  ی ه و    طرر زلیان   ملی

  حالر لکو  ییجا  کنند لدر شووو تنبر بو دب  لشبویان لردر  و توغیب تموکز  ی  ،  

بیا . که لدر شووو لد ن بو حفظ لشیبویان لردیر  و ییجیا   ویبیط بلندلیدت تموکیز  ی  

ه ینبخا  لدر شووو لناتب، شوکت ها لر ترینند بیا نیازهیای بیازی   یر  تیازوا  شیرند و بی

.یابندلرشقیت بلندلدت  تت 

مقایسه دو مدل فروش سنتی و مدرن
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ایجاد اعتماد و ساختن رابطه: مدرن فروش 
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تا بن ویعبما  تازییکر  یگو یز یبتا  حیاتر شووو که یغلب    شووو تنبر  نا یده ووشبه لر شر ،

ه لشیبویان بی. شیده یتیت"شوو بیه"هیچ کس  وتت ندی   یحساس کند چیزی به یو . یتت یبطه پایدی 

.کسر یعبما  لر کنند که یو  ی لشاو   ر  بدینند، نه صوشاً یک شووشنده

مدرنمسیرهای فروش 

ر شووو نبایید بیا تیرییل لی یر:ساختن رابطه

بانر پیگیوی پس یز شووو، ی یئیه پشیبی. تمام شر 

لناتب و حفیظ ی تبیاب بیا لشیبوی، نیه تنهیا بیه 

شووو های لجد  لنجیو لر شیر ، بلکیه لشیبویان 

. دتبیدیل لر کنیحالیان وشا ی  بونیدتانشما  ی به

ان بیویی یین لشبویان  یضر، بهبوین تبلیغ کننیدو

بازی ییابر  هیان بیه )کسب وکا  شما  ریهنید بیر  

(. هان

یین لوحله با ورو  ی ن شتیار بیه:اعتماد سازی

لشییبوی،   د  غدغیییه های یو، ی یئییه یط عیییات 

ر صا قانه و شفاف و حبر پیشنها   ی ن  یه حل های

ویی که لمکن یتت    یببدی به نفع شما نباشد یلا ب

بیر وق. لشبوی بهبوین وزینه یتت، شووع لر شر 

ا  لشبوی به شما یعبما  کند،  ویید یز شیما بسیی

.متان تو  ریهد شد

اعتماد
صداقتومشاورهطریقازاعتمادایااد

مشاوره

مست یمفروشجایبهمشاورهارائه

ارتباط
مشتریانبامعنادارومؤثرارتباطبرقراری

ارپایدروابط
با

مشتری
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ذهنیتتغییر : از معامله گر به مشاور

ی زو مشوینیر .بیویی من لشیکل لتوشیر لر کنید یه حل 

به لشبوی نشان لر  هید کیه چگرنیه  ویید یز .لر کند

و .شما، زندور یو  ی بهبو یا کا و  ی متان تو  ریهد کیو 

به  نبار یک شیووو ویحید.   عین حار  یبطه لر تاز 

 لند نیست، بلکه به  نبار ییک  یبطیه بلندلیدت و تیر

.بویی هو  و طوف یتت

ک بویی لرشقیت    شووو یلووز، باید ذهنیت  ر   ی یز ی

ییک لشیاو . تغیییو  هیید"لشاو "به یک "لتالله وو"

نچه نه تنها به م.شووو به نیازهای لشبوی ورو لر  هد

شک ت ل.لشبوی لر ورید، بلکه به منچه نیاز ویقتر یتت

ل قبیل یز پیشینها  لی یرر، لشیک: ی شناتایر لر کند

 یه حیییل ی یئیییه .یصیییلر لشیییبوی  ی   د لر کنییید

بهبوینرینیه عنیب ی ر  یدلت  ی یا رر یلی .لر  هد
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فروشمشاور به از معامله گر سفر 
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سخن پایانی

امله با درک این موضوع اه فروش فراتر از یک مع. فروش، قلب تپنده هر اسب و ااری است

یاد صرف است و در واقع عملی برای حل مشللات، ارزش آفرینی و ایااد رابطه است، می توان

در . ازیدنه تن ا فروش خود را افزایش دهید، بلله مشتریانی وفادار و اسب وااری پایدار بسا

.م الات بعدی، قدم به قدم به بررسی ابعاد مختلف این فرآیند خواهیم پرداخت

 ی  به عنرین لثار یک صاحب کسب و کا  که با کمبر  تولایه    وو و لریده یتت و یین لشکل به  اطو شیووو لیدت

لشیکل لی رلات یو  خ  ی ه ، شاید یز یبزی های بانکر لناتب لث   وید  ین لطلع نباشد یک شووشنده حوشه یی بیا   د

ییک . یو یز یک طوف و شنا ت یز یبزی های بانک  ر  لر تریند یو  ی به  ربر  یهنمایر و    نقش ییک لشیاو  عمیل کنید 

.نمایدشووشنده لری  غبییر با پیشنها  لری  غبییر لناتب     شد تغبیه یک کر د ویلدین یو  ی  یهنمایر 

09122983556

raeof.rabeti

raeofrabeti1404@gmail.com

Dr.Raeof Rabeti
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