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کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به
خرید م کند

اگر قرار باشد که فروش خود را وسته ادامه بدهید استفاده از زبان
مقاعد کننده رای انجام موفق فروش، ضروری است. نزدیک شدن
به مشتریان جدید با رخ کلمات درهم آمیخته، نامشخص، ی حال
و منفعل متواند هر نوع فروشی را خفه کند و از ن رد؛ صرف
نظر از محصول یا خدمات پشت آن. در ان ن دانستن کلمات اغوا
کننده ای که مشتری را ترغیب به خرید م کند، متواند یک بلیط

رنده رای شما باشد. اما چگونه؟

بـه عنـوان یـک فروشنـده، بایـد کمـ درایـت و ذوق نسـبت بـه آنچـه
مگوییـد داشتـه باشیـد. کلمـات و عبـارات خاصـ وجـود دارنـد کـه
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متوانید رای ساختن نوع واژگان منحصر به فرد فروش خود از آنها
استفاده کنید. ان کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به
خرید مکند، به شما کمک منماید تا نتاج عال از فروش خود

بدست آورید.

در ادامه، نگاهی خواهیم داشت به رخ از مقاعدکنندهترن کلمات
فصح و مولد و کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به خرید
م کند و باید در پیامهای فروش و زبان بیان آنها گنجانده شده

باشند.

لیست کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به
خرید م کند

نام مشتری شما

اگر نام مشتری را ندانید باید او را با چه کلماتی صدا زنید؟ هچ
رد. کافکسی دوست ندارد که بصورت مجهول مورد خطاب قرار بگ
است در مکالمه خود بگویید: “با چه کسی صحبت مکنم؟” یا “شما
آقای / خانم …”. در زندگ واقع ان موضوع شبیه به ان است که

وقتی کسی را مخواهید در خیابان صدا زنید بگویید: هی تو!

با استفاده از نام مشتری جدید، یک مزیت رتر به فروش خود اضافه
مکنید. ان موضوع به شما کمک مکند که رای مشتری خود یک
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فضـای شخصـ تشکـل دهیـد تـا مشتـری نسـبت بـه شمـا احسـاس
هتری پیدا کند.

بله!

بــه عنــوان یــک فروشنــده، بایــد بــا قــاطعیت صــحبت کنیــد. اگــر
مخواهید مشتریان احتمال شما به آنچه مگویید گوش دهند و
باور کنند، باید آن را از اعماق وجود خود بگویید. صحبت با عبارات
مثبت مانند “بله” به ان مورد کمک مکند. با استفاده از ان کلمه
اعتماد و اقتدار خود را نشان مدهید. معمولاً هچ مشتری جدیدی
بـه فروشنـده تلفنـیای کـه از اـن کلمـه قدرتمنـد و مثبـت اسـتفاده

نکند، به دقت گوش نخواهد داد.

“شما”

شما باید تا حد مطلوی از احساس آشنای با مشتریان جدید و
بالقوهتان سخن بگویید. ان لزوماً به ان معنی نیست که با آنها به
گونهای صحبت کنید که گوی هترن دوستان شما هستند؛ اما

نمتوانید هم با آنها خیل خشک یا مثل یک غریبه صحبت کنید.
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با کلماتی مثل «شما» به حد وسط ان موضوع رسید. طوری آن را
استفاده کنید که منجر به جلب توجه مشتری شود. آنها را شخصاً
مورد خطاب قرار دهید و به آنها اجازه دهید احساس کنند که شما

ان ارتباط را متناسب با نیازهای خاص آنها تنظیم کردهاید.

“چرا؟” | “رای اینکه …”

اکثراً - اگر نگوییم همه - مشتریان جدید و آینده شما بدون خواستن
هچ توضح بیشتری در مورد مزایای پیشنهاد شما، در اولن تماس
از دست مروند. رطرف کردن نیازهای آنها با یک “رای اینکه” قانع
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کننده متواند به آنها دلیل بدهد که بخواهند بیشتر از شما سوال
رسند. اگر “چرا”های بیشتری رای مشتری ایجاد نکنید و در مقال
با کلماتی مثل “رای اینکه” پاسخ آنها را ندهید، قریباً متوانیم

بگوییم که هچ چزی به فروش نخواهد رفت.

“جدید”

مشکل مشتری شما هر چزی باشد و سوال که با خرید محصول
شمـا متوانـد بـه آن پاسـخ دهـد هـر سـوال باشـد، احتمـالاً یکـ از
هترـن راهحلهـا، راه حـل “جدیـدی” اسـت کـه ـرای مشتـری جـذاب
خواهـد ـود. اغلـب مشتریـان بـه دنبـال پاسـخهای جدیـد ـرای حـل

مشکلات متعارف خود هستند.

اگر بتوانید در تماس تلفنی خود مطرح کنید که پیشنهاد شما به
همـان انـدازه کـه کارآمـد اسـت جدیـد هـم هسـت، متوانیـد علاقـه
مشتری را رانگیخته و مشتریان جدید را درگر محصول یا خدمات
خـود نماییـد. البتـه حواسـتان بـه نحـوه اسـتفاده از کلمـاتی ماننـد
“جدید” باشد. مرز باریک ن حقیقت و حیله وجود دارد. پس با

مشتری خود صادق باشید.

“رایگان”

همه عاشق معامله ر سود هستند؛ ان طبیعت انسان است. اگر
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بتوانید با ذوق و درایت کلمهای را که متضمن تخفیف قال توجه
اسـت - ماننـد “رایگـان” - اسـتفاده کنیـد، متوانیـد تـوجه مشتریـان
جدید و آینده خود را جلب کرده و آنها را جذب کنید. فقط زیادهروی
نکنید؛ قول دادن بیش از حد و کمتر از حد در معاملهها و مکالمات

فروش، یکلاس و یارزش است.

“همن حالا”

فـروش تـا حـد زیـادی هنـر ایجـاد اضطـرار اسـت. شمـا بایـد تـوجه
مشتریان خود را جلب کنید و به آنها ان الزام را بدهید که باید به
حـرف شمـا گـوش کننـد. اینجاسـت کـه کلمـات فـوری ماننـد «همـن
حالا» به کار مآیند - انها باعث مشوند که حرف شما مهم،
ن جمله که «محصول ما عالرسد. با ا مرتبط و به موقع به نظر
است، اما احتمالاً بعداً باید آن را بخرید» ، مشتریان زیادی را از دست

خواهید داد.

“گارانتی”

ارزش اـن کلمـه ماننـد بیشتـر کلمـات اغـوا کننـده ای کـه مشتـری را
ترغیب به خرید م کند، در تاکید ر ایجاد اعتماد است. وقتی از
کلمه “ضمانت” استفاده مکنید، در واقع به مشتری قول مدهید.
ان بدان معنی است که شما به پیشنهاد خود اطمینان دارید و
مایلید اعتبار خود را در توانای آن رای ارائه نتایج که مشتری شما
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نیاز دارد، در نظر بگرید و به خطر بیاندازید.

امـا مطمئـن شویـد کـه منظـور شمـا چـزی اسـت کـه بـه مشتـری
مگوییـد. قطعـاً شمـا نمخواهیـد یـک مشتـری تـازه از یـک وعـده
توخال رنجد یا زمانی که محصول یا خدمات شما رای او موثر

نباشد ناراض شود.

“اثبات شده”

ان کلمه هم ر ان واقعیت تکیه دارد که فروش ر پایه اعتماد
است.

کلمات قدرت دارند - کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به
خرید م کند

https://rahemodiran.com/


8

کلمـاتی ماننـد “اثبـات شـده” متواننـد بـه شمـا کمـک کننـد تـا در
مشتـری احسـاس اعتمـاد ایجـاد کنیـد. اـن جنـس کلمـات نشـان
مدهنـد کـه پیشنهـاد شمـا سرسـری یـا غرقاـل اعتمـاد نیسـت. در
حال که بیشتر مشتریان ممکن است به یک راهحل کاملاً جدید
علاقهمند باشند، اکثر آنها بیشتر تمال دارند به چزی که آزمایش

شده و امتحان خود را پس داده است اعتماد کنند.

“بدون تعهد”

هنگام که به مشتریان احتمال دسترسی پیدا مکنید، لزوم ندارد
اصرار داشته باشید که “با یک بار امتحان محصول یا خدمات شما”
یـک تعهـد همیشگـ ـرای مشتریتـان خواهیـد ـود. در بسـیاری از
موارد، مشتریان جدید که با شما آشنای کاف ندارند از اینکه شما
اصـرار کنیـد کـه بـه محصـول خـود تعهـد داریـد احسـاس بـدی پیـدا

خواهند کرد.

اگر به دنبال ان هستید که با یک نسخه آزمایشی رایگان یا نسخهی
نمایشی مشتری را به قلاب بیاندازید، مهم است که با کلماتی مانند
“تصمیم با شماست” به آنها یادآوری کنید که در نهایت انتخاب با

آنهاست.
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محدودیت

ان مفهوم رای ایجاد فوریت طراح شده است. وقتی مگویید
“بـه طـور محـدود”، نشـان مدهیـد کـه مشتـری شمـا فرصـتی ـرای
سرمایهگذاری در یک معامله به پیشنهاد شما را دارد. ان موضوع
کم به نزدیک شدن شما به مشتری کمک مکند و ان تصور را به
او مدهد که سار مشتریان، مشتاق خرید محصول یا خدمات شما

هستند.

ارزش کلمات اغوا کننده ای که مشتری را ترغیب به خرید م کند را
نمشود نادیده گرفت. اگر بتوانید به طور موثر و مناسب کلمات و
پیام خود را در طول مکالمه با مشتری به کار رید و با آنها قاطع و
ج فـروش خـود را از خـوب بـه عـالتوانیـد نتـابـاهوش باشیـد، م
ارقاء دهید. بناران حواستان به کلماتی باشد که هنگام تعامل با
مشتریان جدید استفاده مکنید. آنها مرز ن یک معامله انجام
شده و یک فرصت از دست رفته را تعن مکنند؛ نتیجه بستگ به

شما دارد.

رای یادگری بیشتر تکنیک ها و ترفندهای فروش، در دوره فوق
ستاره فروش راه مدران شرکت کنید!
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