
 م؟یده شیفروش را افزا متی# چگونه بدون کاهش ق

 

 فیتخف ینه رو کنند،یارزش رقابت م یموفق رو یها## چرا شرکت

 

 IRE Coachپژوهش و توسعه  می: تسندهینو

 

 دادن است. فیتخف رسدیم رانیاز مد یاریکه به ذهن بس یراهکار نیاول کند،یم دایفروش کاهش پ یوقت

 

 کم شده؟ فروش

 

 بده. فیتخف

 

 آورده؟ نییرا پا متیق بیرق

 

 بده. یشتریب فیتخف

 

 مردد است؟ یمشتر

 

 بده. فیهم تخف باز

 

 بدهد. جهیروش نت نیمدت ممکن است اکوتاه در

 

 .دهدیرخ م یدر بلندمدت اتفاق خطرناک اما

 

 .کندیم دایشرکت کاهش پ یسودآور

 

 بمانند. فیمنتظر تخف شهیکه هم رندیگیم ادی انیبدتر از آن، مشتر و

 

 است: نیمهم ا سؤال

 

 داد؟ شیفروش را افزا مت،یبدون کاهش ق توانیم ایآ

 



 قاطع است.« بله» کیموفق جهان  یهاشرکت پاسخ

 

--- 

 

 شوندیوکارها مرتکب ماز کسب یاریکه بس ی## اشتباه

 

 بالاست. متیق ،یمشتر دنینخر لیدل کنندیتصور م رانیاز مد یاریبس

 

 .ستین متیق یکه در اغلب موارد مشکل اصل یحال در

 

 درک نکرده است. یخدمت را به اندازه کاف ایارزش محصول  یاست که مشتر نیا مشکل

 

 .ندیشما و رقبا نب نیب یکه تفاوت معنادار شودیحساس م متیق یرو یزمان یمشتر

 

 خواهد بود. متیق یریگمیهم به نظر برسند، تنها عامل تصم هیهمه شب یوقت

 

--- 

 

 خردیرا نم نهیگز نیترارزان ی## مشتر

 

 بود: دیعامل خر نیترمهم متیق اگر

 

 .دندیخریخودرو را م نیتر* همه ارزان

 .کردندیتلفن همراه را انتخاب م نیتر* همه ارزان

 .دادندیم حیرا ترج کنندهنیتأم نیتر* همه ارزان

 

 است. یگرید زیبازار چ تیواقع اما

 

 کند. جادیها اآن یشده را براارزش ادراک نیشتریکه ب کنندیرا انتخاب م یمعمولاً محصول انیمشتر

 

 :یاحرفه اصطلاح

 



**Perceived Value** 

 

 شدهادراک ارزش

 

 .کندیخدمت شما احساس م ایدر ذهن خود از محصول  یکه مشتر یارزش یعنی

 

--- 

 

 هستند؟ فیمجبور به تخف شهیها همشرکت ی## چرا برخ

 

 اند.نکرده جادیخود و رقبا ا انیم یتفاوت مشخص رایز

 

 :داندینم یمشتر

 

 کند. دیها خراز آن دی* چرا با

 .کندیم افتیدر یتی* چه مز

 .دهندیرا کاهش م یسکی* چه ر

 .کنندیرا بهتر حل م ی* چه مشکل

 

 است. متیق ماندیم یکه باق یزیتنها چ جهینت در

 

 ندارد. یااست که معمولاً برنده یآغاز جنگ نیا و

 

--- 

 

 نه محصول د،یتمرکز کن یمسئله مشتر ی## راه اول: رو

 

 .کنندیاز فروشندگان درباره محصول صحبت م یاریبس

 

 .کندیدرباره مشکلات خود فکر م یمشتر اما

 

 .ستیمحصول ن دیبه دنبال خر یمشتر



 

 مسئله است. کیبه دنبال حل  او

 

 مثال: یبرا

 

 .ستین دیدستگاه جد کی دیکارخانه به دنبال خر ریمد

 

 به دنبال: او

 

 یوربهره شی* افزا

 عاتی* کاهش ضا

 سود شی* افزا

 

 .است

 

 .شودیکمتر م متیاو به ق تیحساس د،ینشان ده یمشتر جیخدمت خود را بر نتا ایمحصول  ریتأث دیبهتر بتوان هرچه

 

--- 

 

 دیکن جادیا ی## راه دوم: ارزش مال

 

 .دیخود را نشان ده شنهادیپ یمال ریاست که تأث نیا یافروش حرفه یهاروش نیاز مؤثرتر یکی

 

 گفتن: یمثال به جا یبرا

 

 «دارد. متیتومان ق ونیلیم 300 ستمیس نیا»

 

 :دییبگو

 

 «شما را کاهش دهد. یکاردوباره یهانهیتومان از هز اردیلیم 1سالانه  تواندیم ستمیس نیا»

 

 .کندینم سهیمقا متیرا با ق متیق گرید یحالت مشتر نیا در



 

 .کندیم سهیمقا هیرا با بازگشت سرما یگذارهیسرما او

 

--- 

 

 دی## راه سوم: اعتماد بساز

 

 اعتماد است. انیمشتر دیخر لیدلا نیتراز مهم یکی

 

 باشد: شتریاعتماد ب هرچه

 

 .شودیکمتر م دی* مقاومت در برابر خر

 .ابدییکاهش م متیبه ق تی* حساس

 .کندیم دایپ شیافزا دی* احتمال خر

 

 :قیاز طر اعتماد

 

 موفق یها* نمونه

 ی* مطالعات مورد

 انیمشتر تی* رضا

 * تخصص

 یآموزش ی* محتوا

 

 .شودیم جادیا

 

--- 

 

 دیتمرکز کن جینتا ی## راه چهارم: رو

 

 .خردیرا نم هایژگیو یمشتر

 

 .خردیرا م جینتا یمشتر



 

 مثال: یبرا

 

 .خردینم یمنابع انسان تیریمد ستمیس یمشتر

 

 :خواهدیم او

 

 .ابدی* ترک خدمت کارکنان کاهش 

 کند. دایپ شیافزا یور* بهره

 انجام دهد. یبهتر یها* استخدام

 

 تر خواهد شد.فروش آسان د،یکن انیتر برا شفاف جینتا هرچه

 

--- 

 

 دیکن لیتبد ندیفرآ کی## راه پنجم: فروش را به 

 

 .کنندیها فروش را به استعداد افراد وابسته ماز شرکت یاریبس

 

 فروش دارند. ندیموفق فرآ یهاشرکت اما

 

 :یاحرفه اصطلاح

 

**Sales Process** 

 

 فروش ندیفرآ

 

 شامل: ندیفرآ نیا

 

 یمشتر یی* شناسا

 ازی* کشف ن

 حل* ارائه راه



 پاسخ به اعتراضات* 

 یریگی* پ

 فروش یسازیی* نها

 

 .است

 

 خواهند بود. ترینیبشیقابل پ جیاستانداردتر باشد، نتا ندیفرآ نیا هرچه

 

--- 

 

 فیتخف یواقع نهی## هز

 

 :دیکن فرض

 

 تومان است. اردیلیم 100سالانه شرکت شما  فروش

 

 درصد است. 10سود خالص  هیحاش

 

 :یعنی

 

 تومان سود اردیلیم 10

 

 :دیاضافه بده فیدرصد تخف 5فقط  اگر

 

 .کندیم دایتومان از درآمد شرکت کاهش پ اردیلیم 5

 

 .رودیم نیاز سود سالانه از ب یمین یعنی

 

 شده هستند.ارزش ادراک شیبه دنبال افزا ف،یقبل از ارائه تخف یاحرفه یهاشرکت لیدل نیهم به

 

--- 

 



 یبند## جمع

 

 فروش است. شیراه افزا نیترساده متیق کاهش

 

 هست. زیراه ن نیترنهیمعمولاً پرهز اما

 

 بازار باشند. نهیگز نیترارزان کنندیموفق تلاش نم یهاشرکت

 

 بازار باشند. نهیگز نیارزشمندتر کنندیتلاش م هاآن

 

 تیاهم متیق کند،یم جادیا یو چه ارزش کندیرا حل م یخدمت شما چه مشکل ایدرک کند که محصول  یبه درست یمشتر یوقت

 .کندیم دایپ یکمتر

 

 .دیآیبه دست نم شتریب فیاز تخف داریپا فروش

 

 .شودیحاصل م یافروش حرفه ندیو فرآ شتریاعتماد ب شتر،یاز ارزش ب داریپا فروش

 

--- 

 

 # سوالات متداول

 

 اشتباه است؟ شهیدادن هم فیتخف ای### آ

 

 .دهدیو ارزش برند را کاهش م یشود، سودآور لیفروش تبد یبه ابزار اصل فی. اما اگر تخفریخ

 

 ست؟یشده چ### ارزش ادراک

 

 .کندیم جادیخدمت در ذهن خود ا ایمحصول  یاز ارزش واقع یاست که مشتر یبرداشت

 

 م؟یرا کاهش ده متیبه ق یمشتر تی### چگونه حساس

 

 نسبت به رقبا. زیو تما یاعتمادساز ،یارائه ارزش مال ج،یتمرکز بر نتا با

 



 ست؟یفروش چ ندی### فرآ

 

 .کندیم تیهدا یینها دیتا خر هیاول ییرا از آشنا یکه مشتر یمراحل مجموعه

 

--- 

 

 بر ارزش؟ ای کندیرقابت م متیفروش شما بر ق میت ای# آ

 

 .دهندیاز دست م یرضروریغ یهافیتخف قیاز سود خود را از طر یها بدون آنکه متوجه باشند، بخشاز شرکت یاریبس

 

فروش را  کندیبه شما کمک م ،ینیآفرارزش یفروش و استراتژ میت یهافروش، مهارت ندیفرآ یابیبا ارز IRE Coach میت

 .دیکن یرا قربان یبدون آنکه سودآور د؛یده شیافزا

 

 .**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 

 *SPIN Selling – Neil Rackham 

 *Value-Based Selling – Julie Thomas 

 *Harvard Business Review – Sales Performance Research 

* McKinsey & Company – Pricing and Growth Strategy 


