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فروش حرفه ای محصولات در تعاونیها

رضا کاظمی اسفه: مدرس، مشاور، کوچ

بازاریابی-کارشناس ارشد مدیریت بازرگانی



سرفصل فروش حرفه ایی
انتخاب بازار هدف•

پیدا کردن نیازهای اصلی مشتری•

پررنگ کردن نیاز مشتری برای خرید•

شناخت تیپ شخصیتی مشتری در اولین دیدار•

استراتژی و روش ورود به بازار•

دلایل خرید مشتری•

شروع صحبت کردن•

چگونگی شروع مذاکره•

استفاده از یخ شکن ها•

خاتمه فروش•

ارجاع گرفتن•



انتخاب بازار هدف

بازار هدف چیست؟•
وعلایقکهاستکارهاییوکسبیاافرادازفردیبهمنحصرگروههدفبازار

یاولمحصتاکنندمیتلاششرکتهاهمهمعمولطوربهدارندمشترکیویژگیهای
وشفرازبیشبنابراینبفروشندنظرشاننظرموردهدفبازاربهراخودخدمات
وتعیینراخودهدفبازاربایدمربوطکاروکسبابتداخدمات،یامحصول

.کندشناسایی



مراحل انتخاب بازار هدف

مشخص کردن پیشنهادهای خود-1

تعریف کردن مخاطبان ایده ال-2

آشنایی با مشخصات مشتریان ایده ال-3

گفت و گو مصاحبه با مشتریان-4

بررسی و پیگیری اطلاعات مشتریان-5



مشخص کردن پیشنهادهای خود

پیشنهاد اصلی شما چیست؟•

چه مشکلی را حل می کند؟•

رقباست؟چرا بهتر از •



تعریف کردن مخاطبان ایده ال

محصولتان را چه کسی می خرد؟: چه کسی✓

در حال حاضر مردم چه محصولی را می خرند؟: چه چیزی✓

ی صول شما را مآنها چه زمانی از محصولتان استفاده می کنند؟ چه زمانی و چند بار مح: چه زمانی✓
خرند؟

اضر در حال ح. مشتریان کجا زندگی می کنند، از محصول شما کجا استفاده می کنند: چه مکانی✓
دا کنیدکجا از محصولات متشابه استفاده می کنند؟ کجا می توانید آن ها را پی

رند، چرا محصول یا چرا مردم محصول یا سرویستان را می خواهند، چرا باید محصولتان را بخ✓
سرویس شما از پیشنهادهای فصلی موجود بهتر است



خود آشنا شویدبا مشخصات ایده ال  مشتریان 

:  خصوصیات دموگرافیک-الف

سن•

جنس•

درآمد•

وضعیت تاهل•

تحصیلات•

میلیون درآمد در سال با 100ساله با مدرک لیسانس و بیش از 50بازاریابی برای مرد متاهل : مثال
میلیون تفاوت زیادی دارد50ساله با مدرک دکتری و درآمد سالانه 2بازاریابی برای زن مجرد 



:فاکتورهای مانند-خصوصیات روان شناختی-ب

شخصیت•

علایق•

نگرش ها•

سبک زندگی•

باورها•

ارزش های آنها•

ود  ایده التان چه سبکی برای زندگی دارد، در اوقات فراغت خمشتری از خودتان سئوال کنید که 
.به زندگی چیستاو دوست دارد چه کاری انجام دهد، چه شخصیتی دارد و نگرش 



خصوصیات رفتاری-ج

عادتهای خرید کردن•

تعاملات با برندهای مختلف•

ساله، مجرد با مدرک دکتری و 29اگر محصول یا سرویس شما چیز ارزشمندی باشد یک خانم : مثال
میلیونی در 100ساله متاهل با مدرک لیسانس و درآمد 50میلیون ممکن است بیش از مرد 50درآمد 

.سال برای خرید آن هزینه کند

دارند  را که با آن ها تعاملبنابراین، برای شناسایی صحیح بازار هدف، برندهای رقیب خود و افرادی
.در نظر بگیرید تا از نوع رفتارشان درک بهتری داشته باشید



با در نظر گرفتن تقسیم بندی جغرافیائی: خصوصیات جغرافیائی-د

کشور•

منطقه•

شهر•

محله •

ول و به فرد شدن محصمی توانید کاری کنید که محصول شما دیده شود که این عمل باعث منحصر 
.بالا رفتن اهمیت آن می گردد



مصاحبه کنید

برایریگیتصمیمهنگامبشناسیدبیشترراهدفتانبازارتوانیدمیخودمشتریانبامصاحبهبا
بگیریدنظردررااینهامصاحبه

علاوه؛آن هاستخریددلایلدرموردتحقیقبرایعالیراهیقبلیمشتریانبامصاحبه:سابقمشتریان-الف
.کنیدکسببسیاریاطلاعاتآن ها،بازنگشتندلیلدرکبااستممکناین،بر

آن هان کهایدرموردمی توانیدآنانبراینظرسنجیطرحیافعلیمشتریانبامصاحبهبا:فعلیمشتریان-ب
اطلاعاتکنند،خریدشماازمی گیرندتصمیمچراهم چنینودارنداحساسیچهسرویستانیامحصولبهنسبت
.آوریددستبهخوبی

تناسبیانالتایدهمخاطبانبافعلیمشتریانیانداریدمصاحبهبرایمشتریانیهنوزاگر:الایدهمشتریان-ج
ازهنوزاچروهستندکسانیچهآن هااین کهدرموردتابگیریدنظردرراالتانایدهمشتریانبامصاحبهندارند،

.کنیدشناساییموفقیتباراخودهدفبازارتاآوریددستبهاطلاعاتینمی کنند،خریدشما



داده ها را بررسی و پیگیری کنید

:  تجزیه و تحلیل وب سایت-الف

بازدیدنسایتتاازکهافرادیمی توانیدوبسایتتانبازدیدکنندگاندرموردتحلیلیداده هایازاستفادهبا
ایبراین،برعلاوهکنید؛پیگیریراخریدشانعاداتهم چنینومی مانندآندرکهزمانیمدتمی کنند،

وکنیدشروعخودوبلاگیاوب سایتدرمحتواییانتشارازمی توانیدوب سایتتانتحلیلموفقکمپیناجرای
بازاربهمربوطکاربران.دهیدقرارهدفراسرویستانیامحصولبهمربوطخاصیکلیدیکلماتآندر

هایدادهتحلیلبا.می شوندواردوب سایتتانبهطریقاینبهومی کنندجست وجوراعباراتاینهدفتان
جمع آوریازپس.کنیدجمع آوریراآن هابهمربوطاطلاعاتوردیابیراافراداینمی توانیدوب سایتتان

راتتانوب سایمحتوایوجست وجوراشماهدف مندکلیدیکلماتکسانیچهاین کهبهنسبتکافی،اطلاعات
.می کنیدکسبمناسبیآگاهیکرده اند،پیدا

https://karboom.io/mag/articles/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF
https://karboom.io/mag/articles/%D8%AA%D8%AD%D9%84%DB%8C%D9%84-%D8%AF%D8%A7%D8%AF%D9%87


:تحلیل نقطه فروش-ب

ایکسب وکارهدر.استمتفاوتیشیوه هایبه مختلفکسب وکارهایدرفروشنقطه یتحلیل
حصولاتمکسیچهکهشویدمتوجهمی توانیدمشتریانرفتارتحلیلبامحصولاتآنلاینفروش

رافهدبازاربارابطهدرمهمیداده هایاین کهبرعلاوهتحلیل هااین.خریده استراسرویستانیا
نیزده اندکربازدیدسایتتانازکلیدیکلماتاساسبرکهافرادیدرموردمی گذارند،اختیارتاندر

قطه ینتحلیلووب سایتتحلیلروشازترکیبیازاستفاده.می دهندارائهشمابهرااطلاعاتی
نیکساکرده اید،جذببازاریابیطریقازکهافرادیدرموردرااطلاعاتیتامی شودموجبفروش

یککهافرادیبارابطهدردیگریاطلاعاتهم چنینوشده اندسرویستانیامحصولجذبکه

.آوریددستبهکرده اند،هزینهسرویستانیامحصولخریدبرایورفتهفراترقدم



:  رسانه های اجتماعی-ج

واندمی تاجتماعیرسانه هایپلتفرم هایدرخودکاریادستی صورتبهداده هاپیگیریوبررسی
ایبردهد؛قراراختیارتاندرسرویستانیامحصولکسب وکار،درباره یراعمومیافکاردیدگاه

اتکنیدجست وجومحبوباجتماعیرسانه هایدرراخودمحصولیاشرکتناممی توانیدمثال،
یاتشکایابهرسیدگیبرایعالیروشیکاراین.می نویسندچهشمادرباره یمردمکهبدانید

رتصوبه می توانیداجتماعیرسانه هایداده هایبررسیباهم چنین،است؛منفینظراتبررسی
درارخودمشتریانکههنگامیدیگر، عبارتبهکنید؛شناساییودرکراخودهدفبازاردیگری

نیدکنگاهآن هاپابلیکپروفایل هایبهمی توانیدمی کنید،پیدالینکدینمثلاجتماعیپلتفرم های
.هستندکسانیچهشماکسب وکارمشتریانکهبینیدتا

https://karboom.io/mag/articles/%D9%84%DB%8C%D9%86%DA%A9%D8%AF%DB%8C%D9%86-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA


کمپین بازاریابی انبوه-د

ندارید،یچشم گیراطلاعاتخودمشتریانپایگاهیاوب سایتبازدیدکنندگانتحلیلبرایهنوزاگر
نوعیانبوهریابیبازاکمپینکلی،طوربه .بگیریدنظردرراکمپینیگستردهبازاریابیبرایمی توانید
ارخودبازاریابیکمپینعوض،درونمی دهیدقرارهدفراخاصبازاریکآندرکهاستبازاریابی

محدودخاصمشتریانیبازاریابیبهراخودهدفکههنگامی.می کنیداجرامردمعمومبرای
علاقهانسرویستیامحصولبهافرادینوعچهببینیدکهمی آوریددستبهراامکانایننمی کنید،

کهکنیدپیداهدفبازاربه عنوانراجدیدیبازارهایاستممکنشرایط،ایندرمی دهند؛نشان
آینده،درخودهدف مندبازاریابیاقداماتبرایمی توانیداکنونونگرفته بودیدنظردراینازپیش
بگیریدنظردرنیزراآن ها



پیدا کردن نیازهای اصلی مشتری

:از چه راه هایی می توانیم نیاز مشتری را پیدا کنیم

گوش دادن فعال-الف

مشاهده کردن-ب

ترکیب کردن نشانه ها-ج

پرسش از مشتری-د

صحبت کردن با دیگران-ی

نگاه کردن از دید مشتری-ه

استفاده از بوم شناختی مشتری-و



:  گوش دادن فعال-الف

نهاشدبانبهمسلطبایدفروشندهیککهاستهاییتکنیکترینمهمازیکیفعالدادنگوش
درکنیزرااوحالوحسورفتاریحالتبتواندزمانهمبلکهبشنودرومشتریصدایفقطاینکه

حالمثلا.باشدداشتهتوجهنیزکلامیغیرپیام هایوبدنزبانبهنکنددقتکلماتبهوکند
چهره اشازمی شودرانگرانیواضطرابولیهستمخوبمیگهجوابدرومی پرسیمروشخصی

وضیحتتامشتریحرف هایبهکندگوشبیشترمی کندسعیحرفه ایفروشندهیک.دادتشخیص
نهادپیشبرایکهکرددریافترانکاتیشودمیمشتریحرف هایبهدرستدادنگوشباکهبدهد

.خریدزااشانگیزهومشتریخریددلیلاینکهمثلباشدمفیدمحصولمعرفیچگونگیومحصول



:  مشاهده کردن-ب

مزاحمتریمشتبرایکهصورتیبهنهالبتهمشتریحرکاتگرفتننظرزیرومشتریبهکردندقت
صولمحنوعچهبهکهنامحسوسودورازبلکهشدهخریدازاوتمرکززدنهمبرباعثوکنیمایجاد

برندسجندنبالقیمتارزانجنسدنبالنهیااستکیفیتدنبالداردتمرکزبیشترقسمتیو
منجرهکبدهدراخوبیپیشنهادتواندمیایحرفهفروشندهیکموارداینبهدقتبانهیامی گردد

.شودمحصولفروشبه



:نشانه هاکردنترکیب-ج

تصورتریمشازحرفیکشنیدنیاورفتاریکگرفتننظردربافقطنبایدحرفه ایفروشندهیک•
کهاییچیزهازوبگیردنظردرراجنبه هاومواردهمهبایدبلکهاستشدهمشترینیازمتوجهکند

یواقعنیازدربارهتصمیممواردهمهگذاشتنهمکنارومشتریدربارهخودمشاهداتازوشنیده
.بدهدمشتریبهراخودئیشنهادوبگیردمشتری



:مشتریازپرسش-د

توانیممیمی دهدمشترییککهجواب هایبهکردندقتباوبپرسیمسوالمشتریازبیشترکنیمسعی
.کنیمسوالروشدوبهتوانیممی.کنیمپیدارانیازشمهم ترین

:(کوتاه)بستهسوالات•

کردیمنتعییقبلازکهمسیریبهرامشتریخواهیممیکهمواقعیبیشترواستهمراهخیروبلهپاسخبافقطسوالاتاین
.کنیممیاستفادهسوالاتاینازکنیمهدایت

؟دهستیراضیمامحصولاتازآیاکنید؟میخریدمکاناینازکهاستباراولینآیااید؟کردهتهیهرامحصولاینقبلاآیا

(:تشریحی)سوالات باز •

رامشتریاتتوضیحوبپرسیمترکاملراسوالاتکنیممیسعیداریممشتریازبیشتریاطلاعاتبهنیازکهزمانی
.کنیمگوش

مینید؟کمیاستقبالبیشترشماباشدداشتهمحصولاینمشخصاتیچهاید؟پسندیدهبیشتررامحصولاینازویژگیچه
نیمکمعرفیفروشبراینیزرامناسبمحصولوکشیدبیرونرامشتریواقعینیازهدفمندسوالاتگونهاینباتوانیم



:صحبت کردن با دیگران-ی

مشتریهمراهانمثلاکنیمخواهینظرهمدیگرانازفروشبرایمواقعبعضیدرتوانیممی
یشتربچیزیچهآیدمیخوششرنگیچهازمثلاکهبگذارندمیاندرمابارامهمینکاتمی توانند

.کندمیخوشحالرااوهمهاز



:مشترینگاه کردن از دید -ه

ت هایصحببهترکهکندکمکمابهزیادیمقداربهمی تواندمحصولبهمشتریدیدازکردننگاه
تاکنیماستفادهخودمانمحصولازودهیمقرارمشتریجایراخودمانوکنیمدرکرامشتری
.استواقعیکنیممیمحصولماندربارهکهصحبت هاییازمقدارچهبفهمیم



: مشتریاستفاده از بوم شناخت -و

اینماشبهابزاراین.استمشتریشناختبوممشتریان،واقعینیازهایکشفدرمهمابزارهایازیکی
لبقوذهنبتوانیدطریقاینازوداشتهمشتریبهنسبتجامعوواضحدیدیکتامی دهدراامکان

وعنمی تواندمشتریشناختبومهمچنین.نماییدتسخیرخودکاروکسبوسیلهبهرامشتری
ماشمشتریانجزوکافرادیحتییاوشماکارمنداننهایی،کنندهمصرفجنسیت،سن،مشتری،
کسوالاتیبهوگرفتدرنظررازیرمسئله۶بایدبوماینبهدستیابیجهت.نمایدمشخصرانیستند
:داددارد،پاسخوجودآنهابادررابطه



مشتریاحساسوفکر•

مشتریمشاهدات•

مشتریگفتاروعمل•

مشتریهایشنیده•

مشتریهایترسودردها•

مشتریمنافع•

تاکندییرتغکاروکسبنوعبهتوجهبابایدواستمتفاوتکاروکسبنوعتوجهبافوقترتیب•
بسیارباطارتیکوگرددتبدیلاستارتاپیاسازمانموفقیتکلیدهایازیکیبهبتواندابزاراین

.آوردفراهمنیازهایشومشتریوسازمانبینکاملوخوب


