
 تمام شده است ی؛ عصر متقاعدساز2025# فروش مدرن 

 

 خود را گرفته است؟ میاز تصم یتماس، بخش بزرگ نیقبل از اول ی## چرا مشتر

 

 IRE Coachپژوهش و توسعه  می: تسندهینو

 

 را متقاعد کنند. یکه چگونه مشتر شدیبه فروشندگان آموزش داده م هاسال

 

به  یمشتر تیها و هداغلبه بر اعتراضات، پاسخ به بهانه یبرا ییهاکیفروش پر بودند از تکن ینارهایها و سمدوره ها،کتاب

 .دیسمت خر

 

 آشکار شده است: یگریاز هر زمان د شیمهم ب تیواقع کی 2025در سال  اما

 

 خود را گرفته است.** میاز تصم یامروز قبل از ملاقات با فروشنده، بخش بزرگ ی**مشتر

 

 ستجو کرده است.در گوگل ج او

 

 خوانده است. مقالات

 

 است. دهید دئویو

 

 کرده است. یرا بررس گرانید اتیتجرب

 

 استفاده کرده است. هانهیگز سهیمقا یبرا یهوش مصنوع یاز ابزارها یحت

 

 شده است. یدیفروش وارد عصر جد یایدن لیدل نیهم به

 

 .کنندیم ییراهنما شتریو ب کنندیکه در آن فروشندگان موفق کمتر متقاعد م یعصر

 

--- 

 

 گذشته را ندارد؟ ییکارا گرید یسنت ی## چرا متقاعدساز



 

 بود. یمنبع اطلاعات مشتر نیترگذشته فروشنده مهم در

 

 .کردیبا فروشنده صحبت م دیخدمت اطلاعات کسب کند، با ایدرباره محصول  خواستیم یمشتر اگر

 

 کرده است. رییتغ طیامروز شرا اما

 

 :تواندیقبل از تماس با شما م یمشتر

 

 کند. سهی* مشخصات محصولات را مقا

 را بخواند. گرید انی* نظرات مشتر

 کند. یرقبا را بررس متی* ق

 را بشناسد. نیگزیجا ی* راهکارها

 

 خود را محدود کرده است. یهانهیکه از قبل گز ردیگیبا فروشنده تماس م یزمان یاز موارد، مشتر یاریبس در

 

 را ندارد.« منبع اطلاعات»نقش  گریفروشنده د نیابرابن

 

--- 

 

 دارد؟ یچه نقش 2025## فروشنده موفق 

 

 .کندیم فایفروش مدرن، فروشنده نقش مشاور را ا در

 

 :یاحرفه اصطلاح

 

**Trusted Advisor** 

 

 مورد اعتماد مشاور

 

 کند. یکه فقط محصول خود را معرف ستین یبه دنبال فرد یمشتر

 



 است که بتواند: یبه دنبال فرد او

 

 او را درک کند. ی* مسئله واقع

 پنهان آن مسئله را نشان دهد. یهانهی* هز

 کند. شنهادیحل مناسب را پ* راه

 به او کمک کند. یریگمی* در تصم

 

 .پرسدیسؤال م شتریو ب کندیمدرن کمتر صحبت م فروشنده

 

--- 

 

 خردیم جهینت خرد؛یمحصول نم ی## مشتر

 

 ندارند. یمحصول علاقه چندان یهایژگیبه و گرید انیاست که مشتر نیفروش مدرن ا راتییتغ نیتراز مهم یکی

 

 بدانند: خواهندیم هاآن

 

 «کند؟یم جادیوکار من ادر کسب یرییمحصول چه تغ نیا»

 

 مثال: یبرا

 

 .ستین یافزار منابع انساننرم کی دیکارخانه به دنبال خر ریمد

 

 به دنبال: او

 

 * کاهش ترک خدمت کارکنان

 یوربهره شی* افزا

 استخدام یهانهی* کاهش هز

 

 .است

 

 خواهد داشت. تیموفق یبرا یشتریرا نشان دهد، شانس ب جیکه بتواند نتا یافروشنده



 

--- 

 

 تر شده است## اعتماد از تخصص مهم

 

 هستند. نیبهتر کنندیها ادعا مامروز، اکثر شرکت یرقابت یبازارها در

 

 .کندیبه ادعاها اعتماد نم یمشتر اما

 

 .کندیبه شواهد اعتماد م او

 

 اند:کرده دایپ یشتریب تیاهم ریموارد ز لیدل نیهم به

 

 ی* مطالعات مورد

 انیمشتر تیموفق یها* داستان

 یواقع جی* نتا

 هانامههی* توص

 ها* نمونه پروژه

 

 .ابدییکاهش م متیبه ق یمشتر تیحساس د،یکن جادیا یشتریاعتماد ب هرچه

 

--- 

 

 فروش شده است ندیاز فرآ ی## محتوا بخش

 

 .ستندیجدا ن گریکدیاز  گریو فروش د یابیاست که بازار نیا ریاخ یهاسال راتییتغ نیتراز بزرگ یکی

 

 :تواندیمقاله خوب م کی امروز

 

 کند. جادی* اعتماد ا

 * اعتبار بسازد.

 بالقوه جذب کند. ی* مشتر



 تر کند.فروش را کوتاه ندی* فرآ

 

 .دهندیموفق قبل از فروش، آموزش م یهااز شرکت یاریبس لیدل نیهم به

 

 .کنندیم جادیارزش ا مت،یق شنهادیاز پ قبل

 

 .سازندیقبل از مذاکره، اعتماد م و

 

--- 

 

 دهند؟یمتفاوت انجام م ی## فروشندگان برتر چه کار

 

 .کنندیتمرکز م یمشتر یتمرکز بر محصول، رو یابه ج هاآن

 

 .دهندیم حیرا توض جینتا ها،یژگیارائه و یبه جا هاآن

 

 .کنندیکمک م یبهتر مشتر یریگمیبه تصم د،یخر یفشار برا یبه جا هاآن

 

 تر از همه:مهم و

 

 .کنندیمسئله را حل م کیمحصول،  کیفروش  یبه جا هاآن

 

--- 

 

 2025فروش مدرن در سال ## پنج اصل 

 

 .شودیتماس آغاز م نی. فروش قبل از اول###1 

 

 فروش است. ندیاز فرآ یبخش ند،یبیشما م یو محتوا یاجتماع یهاشبکه ت،یدر سا یمشتر آنچه

 

 کند. فاینقش مشاور را ا دی. فروشنده با###2 

 



 .غاتیدارد، نه تبل ازین ییبه راهنما یمشتر

 

 است. یژگیتر از ومهم جهی. نت###3 

 

 .شودیم جادیوکارش ادر کسب یرییبداند چه تغ خواهدیم یمشتر

 

 است. یتر از متقاعدساز. اعتماد مهم###4 

 

 ها اعتماد دارند.که به آن کنندیم دیخر یاز کسان مردم

 

 واحد باشند. ستمیس کی دیبا یابی. فروش و بازار###5 

 

 فروش هستند. ندیاز فرآ یامروز بخش یاعتبار و تجربه مشتر محتوا،

 

--- 

 

 است؟ ییهامتعلق به چه شرکت ندهی## آ

 

 رو خواهند شد.روبه یشتریب یهابا چالش جیدارند، به تدر هیتک یکه هنوز بر فشار فروش و متقاعدساز ییهاشرکت

 

 که: ییهاشرکت اما

 

 سازند،ی* اعتماد م

 دهند،ی* آموزش م

 کنند،یرا درک م ی* مسئله مشتر

 کنند،یبهتر کمک م یریگمی* و به تصم

 

 تر خواهند بود.موفق ندهیبازار آ در

 

--- 

 

 یبند## جمع



 

 .ستیگذشته ن هیشب گرید 2025در سال  فروش

 

 است. یگریتر و مجهزتر از هر زمان دتر، مستقلآگاه یمشتر

 

 را گرفته است. مشیاز تصم یخود را انجام داده و بخش بزرگ قاتیقبل از تماس با فروشنده تحق او

 

 .کنندیکه بهتر متقاعد م ستندین یفروشندگان کسان نیترموفق ،یطیشرا نیچن در

 

 .کنندیم ییهستند که بهتر راهنما یفروشندگان کسان نیترموفق

 

 است. انیرو به پا یمتقاعدساز عصر

 

 آغاز شده است. ینیآفرمشاوره و ارزش ،یعصر اعتمادساز و

 

--- 

 

 # سوالات متداول

 

 کاربرد ندارند؟ گریفروش د یسنت یهاکیتکن ای### آ

 

دارند  یشتریامروز اطلاعات ب انیکرده است. مشتر رییها تغآن یاز اصول فروش همچنان معتبر هستند، اما روش اجرا یاریبس

 .رندیگیفشار فروش قرار م ریو کمتر تحت تأث

 

 ست؟یمهارت فروشنده مدرن چ نیتر### مهم

 

 .یریگمیاعتماد و کمک به تصم جادیا ،یدرک مسئله مشتر ییتوانا

 

 شود؟یاز فروش محسوب م ی### چرا محتوا بخش

 

 .کندیمحتوا درباره شرکت، تخصص و اعتبار آن قضاوت م قیاز طر دیقبل از خر یمشتر رایز

 

 ست؟یو فروش مدرن چ ی### تفاوت فروش سنت



 

 مشاوره و حل مسئله. ،یتمرکز دارد؛ فروش مدرن بر اعتمادساز یبر متقاعدساز یسنت فروش

 

--- 

 

 آماده است؟ 2025 انیمشتر یفروش شما برا میت ای# آ

 

 که متعلق به دهه گذشته است. کنندیفروش م ییهاها هنوز با روشاز شرکت یاریبس

 

فروش  کندیبه شما کمک م ،یتعامل با مشتر یفروش و استراتژ میت یهافروش، مهارت ندیفرآ یابیبا ارز IRE Coach میت

 .دیبازار امروز هماهنگ کن یهاتیسازمان خود را با واقع

 

 .**دیفروش و توسعه درآمد با ما در ارتباط باش یابیجلسه ارز افتیدر ی**برا

 

--- 

 

 یشنهادی# منابع و مطالعات پ

 

 *The Challenger Sale – Matthew Dixon & Brent Adamson 

 *Gap Selling – Keenan 

 *New Sales. Simplified. – Mike Weinberg 

 *Harvard Business Review – The Future of Sales 

 *Gartner Sales Research 

 *6sense Buyer Experience Report 2025 


