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 :تعریف جلب نظر 

نظر مشتری در هنگام عبور از مقابل ویترین یا از راهرو داخل فروشگاه به کالای خاصی جلب و مرتباً به آن نگاه 
 این حالت جاذبه های ظاهری و زیبایی کالا اولین محرک مشتری است. می کند در

 تعریف تمایل به خرید:

اگر احساس اعتماد خیلی شدید باشد بطوری که مشتری فکر کند آن کالا تنها کالایی است که نیاز او را مرتفع 
 کرده، ممکن است میل به خرید در او ایجاد شود.

 

 ه خلاصه شرح دهید.را در مهندسی فروش، ب SPINمدل  -7

  تشکیل شده است و حرف اول از کلمات: S-P-I-Nکه از چهار حرف انگلیسی   ( SPIN) مدل 

S:SITUATION                     موقعیت ها 
P:PROBLEMS                   مشکلات  

I:IMPLICATION        ایجاب  
N:NEED- PAY - OFF        نتیجه مطلوب دادن  

کشور جهان و با استفاده  23هزار مورد فروش در  35سال مطالعه و بررسی  12را مدل تجربی که پس از می باشد 
هزار فروشنده شکل گرفته، فرموله شده را اکنون در مراحل شناسائی نیازها، شناسائی  11از تجارب و خاطرات 

 مشکلات و متقاعد کردن خریدار احتمالی به کار می رود.

 )چهار مورد(اصل مهم در روابط عمومی فروش را ذکر کنید  -8

 مشتریان خود را دقیقاٌ بشناسید. (1
 در اولین برخورد خاطره خوبی در آنها بر جای بگذارد. (2
 ان و عاطفی مشتری را برآورده سازید.هانتظارات پن (3
 از میزان کارهایی که مشتری باید انجام دهد و یا زحماتی که متحمل می شود بکاهید. (4
 او را آسان کنید. تصمیم گیری (5
 روی تصورات مشتری تمرکز کنید.  (6
 برنامه ریزی مشتری را تغییر ندهید. (7
 چنان خاطره ای در مورد مشتری بسازید که بخواهد آن را تکرار کند. (8
 انتظار داشته باشید مشتریان خاطرات بد را به یاد آورند. (9

 مشتریان را مدیون خود سازید. (11
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بوم رنگ، یعنی روش برگرداندن و تغییر جهت دادن هر دلیلی، اعتراض یا بهانه ای که خریدار برای خودداری از 

خرید عنوان می کند بسوی خود خریدار و استفاده از همان موضوع برای اثبات کیفیت یک توجیه قیمت یا مرقون 

به صرفه بودن کالا... مانند اینکه خانمی در خرید کفش به فروشنده بگوید قد من بلند نیست و وزن من زیاد است، 

وراً پاسخ می دهد دقیقاً به همین علت که وزن شما و این کفش بدون پاشنه به درد من نمی خورد و فروشنده نیز ف

 زیاد است کفش بدون پاشنه را به شما ارائه کرد و این یعنی تکنیک بوم رنگ.
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 صبر و شکیبائی (1
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 توضیح : شناسایی رقبای بالقوه : 
مهندسی فروش همیشه با خلاقیت و نوآوری و ارائه محصولات و کالاهای فنی برتر از طرف تازه واردها مواجه 

است که در این زمینه باید از بانکهای اطلاعاتی، نرم افزارهای تجاری، کتابخانه ها، اینترنت، مشتریان، مجلات 

 ود برد.  تخصصی، کتب تخصصی مرتبط، خبرنامه های تخصصی و آرشیو شرکت س
 .تفاوت های فروش دیروز و امروز را بنویسید -12

 فروش امروز            فروش دیروز                              
 مقیاس زمانی بلند مدت -1 مقیاس زمانی کوتاه مدت-1

 توجه به مزایای محصول-2 توجه به خصوصیات محصول-2

 تعهد زیاد به مشتری-3 تعهد محدود به مشتری-3

 تماس زیاد با مشتری-4 تماس محدود با مشتری-4

 تمرکز بر حفظ مشتری-5 تمرکز و فروش مقطعی-5
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 .روشهای پیش بینی فروش را بنویسید -13

 بررسی نظرات خریداران و مشتریان ) بر اساس حرکات بازار( (1
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: پیدا کردن مشتری برای محصولات فروش؛ از نظر جایگاه اجرایی زیر مجموعه بازاریابی است  فروش عبارتست از

 به حساب می آید. 4Pو یکی از 

 حصول اطمینان، از اینکه اقلام مورد نیاز مشتریان موجود است.: بازاریابی عبارتست از

 بازاریابی                                                         فروش                                                                                                                                                                                                                                                            ویژگی                                                                                
 از بیرون به درون از درون به بیرون نگرش

 بازاریابی فروش محور

 دوطرفه ) تعاملی( یکطرفه فرآیند

 بلند مدت کوتاه مدت اهداف

 سود دوطرفه حجم فروش دتاکی

 برگروه مصرف کننده بر مصرف کننده منفرد تمرکز

 با توجه به بازخور، تغییرداده می شود با توجه به بازخور، تغییر داده نمی شود برنامه ریزی

 .اهداف کمی و کیفی فروش را بنویسید -15
ف کمی ف                                                                                                         ف  کیفی  فروش                                                                                                                                                                     شرواهدا  اهدا

 جلب رضایت مشتری-1 افزایش و حفظ سهم بازار-1

 وفاداری و ماندگاری مشتریافزایش -2 کاهش موجودی انبار-2

 تامین منابع مشتری-3 افزایش نقدینگی-3

 افزایش شهرت، محبوبیت یا اعتبار سازمان-4 افزایش سرعت گردش سرمایه-4
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فروش محصولاتی نظیر اتومبیل، مسکن، معمولاً فروشندگان برای مطلع شدن از توان -16

 این جمله صحیح است؟مالی خریدار از او می پرسند چقدر پول داری؟ آیا 

خیر اصلاً صحیح نیست چون مشتریانی که پول زیادی ندارند با شنیدن این سئوال احساس خوبی پیدا نمی کنند، 

 «میزان بودجه در نظر گرفته شده شما برای خرید این محصول چقدراست؟» بهتراست سئوال زیر از ایشان پرسیده شود: 

دا می کند وفضای آن این است که شما پول بیشتری دارید اما در حال با طرح این پرسش مشتری احساس خوبی پی

 حاضر قرار نیست تمام دارایی خود را برای خرید یک محصول اختصاص دهید.

 ؟روش جبرانی را تشریح کنید-17

روش جبرانی برای متقاعد کردن مشتری در فروش حضور قابل استفاده است. روش جبرانی یعنی استفاده کردن به 

موارد یا حقایق یا ویژگی هایی فراتر و افزون تر از آنچه که مشتری می داند یا کالاهای رقیب واجد آن هستند. 

مانند این که در فروش یک وسیله خانگی پس از قبول قیمت گران تر به ضمانت طولانی تر یا سرویس شبانه 

 باید به آن پاسخ داد. روزی و ... اشاره شود. گاهی اوقات اعتراض دیده شده معتبر است و

 نکته مهم: در این روش تعیین و ارائه مزایایی قابل قبول ارائه برای متعادل کردن اعتراض صورت گرفته است.
 

 روشها یا مدلهای آیداس و استانیر را برای انجام فروش مقایسه کنید.-18

 STAINERاستانیر    AIDASآیداس 

                                   Awareness آگاهی-ATTention 1                                                                                                                             توجه -1

                             Understandinشناخت-Interest                              2                          علاقه -2

                                       Interestعلاقه-Desire                                3تمایل -3

                                 Nominationتعیین-Action                                4    عمل -4

                                Preferenceترجیح-Satisfaction                   5 رضایت -5

                                        Actionخرید-6 

                                                                                                                         Satisfaction رضایت-7 

 

 


