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شنیدن

ورودی های ذهن
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گرنه کوری این کبودی دان زخویش           خویش را بدگو مگو کس را تو بیش

پیش چشمت داشتی شیشه کبود            زان سبب عالم کبودت می نمود

احساس بد بعد از انعقاد قراردادتوجه به کمبودها به جای شکرگزاری
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.هر شخص یا شرکتی به اندازه ارزشی که برای مشتری ایجاد می کند پول دریافت می کند



ارزش پیشنهادی

.و از شما خرید می کنندارزش پیشنهادی آن دلیلی است که مشتریان به سمت شما می آیند

کیفیت بالاتر 

قیمت ارزانتر 

خوش قول  مشاوره بهتر

رشرایط پرداخت بهت

نصب سریعتر 

دلیل خرید مشتریان از شما چیست؟
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؟ثابت است یا متغییرارزش پیشنهادی 



ارزش پیشنهادی که روی آن تمرکز کرده اید دلیل برتری شما به رقبا 

مزیت رقابتی 

شرکت بهیاد

رضا نظامی 

تویوتا

بنز

volvo
قیمت، روش های تولید

لوکس و زیبا بودن سالگی18تافل در 

ببرج تست، تجربه نص

ستون های بزرگ، چهره های 
سنگین
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بخش بندی بازار
بخش بندی مشتریان به گروه های همگن با نیازهای مشابه 

تمرکز و برآوردن بهتر نیازهای مشتریان در آن بخش از طریق آنالیز دقیق تر مشتریان  
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معیارهای بخش بندی مشتریان

ویژگی های جغرافیایی-1

ویژگی های روان شناختی-3

عوامل وضعیتی-5

ویژگی های رفتاری-4 ویژگی های جمعیت شناختی-2

ویژگی های روان شناختی 
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تلاش برای راضی کردن همهراه بدبخت شدن  

تصمیم 
بگیر
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.راه موفقیت از ایستگاه تمرکز می گذرد



فروش

باورهای غلط
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تیپ

ساعت

ظاهر

عینک

لباس

ماشین

عوامل مؤثر بر فروش چیست؟
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من چه کسی 
هستم ؟

محصول من چه 
!ارزشی دارد ؟

من آدم ارزشمندی هستم که محصولی ارزشمند دارم و می توانم مسئله شما را حل کنم  
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فروشقیف



میگن هیدرولیک روغن ریزی و کثیف کاری داره؟❑
هیدرولیک خیلی گرون در میاد؟❑
روغنش چند وقت یکبار باید عوض بشه؟❑
موتورخونه رو میتونم زیر چاله آسانسور بذارم؟❑
برق تکفاز حداکثر چند نفر میتونه بالا ببره؟❑
برای کار گذاشتن جک حتما باید چاه بکنم؟❑

فروشدرفنیسوالات



آقای مهندس نظامی –دوره راهنمای عملی فروش آسانسور هیدرولیک 

محل ورود و خروج❑
ارتفاع جابجایی کابین نه تا زیر سقف❑
برق تکفاز یه سه فاز❑
محل قرار گرفتن موتورخانه❑
(کف توقف آخر تا زیر سقف)اورهد ❑
پیت❑
دیوار محکم جهت متصل کردن جک ❑
امکان کندن زمین برای سیستم های مستقیم از زیر   ❑

مشتریمحلویزیتدرمهمفنیموارد
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....و چون گویی که بتوانم قدم در نه که بتوانی 

....و گرگویی که نتوانم برو بنشین که نتوانی

.با تشکر فراوان از همراهی و توجه شما عزیزان
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