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چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم؟ 10
ترفند روانشناسی اثبات شده

گاهی اوقات ممکن است تصور کنید که شرکت شما هچ آوردهای از
تماسهای دریافتی خود ندارد. چراکه مشتریان فقط زمانی با شما
تماس مگرند که مشکل دارند. که در ظاهر چنن تماسهای
سودی رایتان در ی نخواهد داشت. اما اشتباه نکنید! در ان مقاله
خـواهیم دیـد کـه چگـونه مشتـری را ـرای خریـد مقاعـد کنیـم و چـه

روشهای اثبات شدهای را به ان منظور به کار بگریم.

ممکـن اسـت پاسـخ دادن بـه اـن سـوال کـه چگـونه مشتـری را ـرای
خرید مقاعد کنیم، در ابتدا کم سخت به نظر رسد. اما نگران
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نباشید. تکنیکهای که در ادامه به شما یاد خواهیم داد، کمکتان
خواهند کرد تا از پس ان چالش ربیایید.

چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم؟

یک دپارتمان خدمات مشتریان کارآمد وظیفهاش ایجاد یک تصور
مثبت از رند شرکت و قویت وفاداری مشتری است. ممکن است
مشتریان بدون توجه به آنچه قبلاً ارائه کردهاید، باز هم رای رسیدن
سوالات خود با شما تماس بگرند. اما تمام ان مکالمات که شامل
سوالات مشتریان، نظرات و یا شکایات آنها مشود را متوان به
یک فروش موفق رساند. پس در پاسخ به سوال چگونه مشتری را

رای خرید مقاعد کنیم، ده راهکار زر را باید دنبال کرد.

10 ترفند اثبات شده رای ترغیب مشتری به خرید

1. طبیع صحبت کنید و به سراغ اسکریپتهای آماده
نروید

مشتریان به ان دلل تصمیم مگرند که تلفنی مشکل خود را با
شما مطرح کنند که بتوانند با یک شخص واقع مکالمه داشته
باشنـد. کسـی کـه بتوانـد بـه مشکلات آنهـا رسـیدگ کنـد و پاسـخگو
باشد. در غر اینصورت احتمالاً به سراغ وب سایت شما مرفتند. به
همن خاطر است که نباید هچ وقت به سراغ اسکریپتهای آماده
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رای چنن گفتگوهای روید.

پاسخهای آماده متوانند غرطبیع ودن را به مشتری القا کنند و
در روسه خرید آنها تاثر منف بگذارند. مشتریان اگر بتوانند ارتباط
خوی با اراتور تلفنی یا مشاور یک شرکت رقرار کنند، علاقه بیشتری
به خرید یا استفاده از خدمات شما خواهند داشت. ساختن چنن
ارتباط با خواندن جملات از پیش آماده شده ممکن نیست؛ پس
رای اینکه به سوال چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم باید به
یک نکته توجه داشته باشیم: اینکه طبیع به نظر رسیم و انسانی

رخورد کنیم.
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چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم؟ طبیع باشید!
دادههای منتشر شده توسط Bright Local نشان مدهد که تا 60
درصد از مشتریان ترجح مدهند اگر سوال درباره محصول دارند یا
بـه پیشنهـادی علاقمنـد هسـتند، بـا کسـب و کارهـای کـوچک تمـاس
بگرنـد. تمـاس تلفنـی همچنـن در شرایطـ کـه مشتریـان بـه دنبـال
رقراری ارتباط سرع هستند و رای اطلاعات شخص ارزش قائلند

بسیار موثر واقع مشود.

به همن خاطر است که نباید در ارائههای فروش خود، هچگاه به
سـراغ سـناروهای مکالمـات آمـاده تلفنـی یـا اسـکریپتها رویـد. در
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هترن شرایط، اسکریپتها باید رای هدایت مکالمه استفاده شوند
تا به نمایندگان فروش شرکت کمک کنند تا درباره مهمترن موارد
صـحبت کـرده یـا جملاتـی را بگوینـد کـه مشتـری را ترغیـب بـه خریـد

مکند.

اسکریپتها نباید تحت هچ شرایط به عنوان یک سنارو سفت و
سـخت در نظـر گرفتـه شونـد. حتـی بـازیگران هـم در طـ اجـرا ممکـن
است یک دو جمله از فیلمنامه را بسته به موقعیت تغر دهند.
صرفاً روخوانی یک سری جمله آماده از روی کاغذ یا صفحه کاموتر
غرواقع به نظر مرسد و خیل سرع شک و دودل در مشتری
ایجـاد مکنـد. خریـدار احتمـال شمـا فکـر مکنـد کـه صـرفاً فـروش

محصول رای شما اهمیت دارد نه مشکل او.

پس در یک کلام چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم؟ مثل
ربات رخورد نکنید!

2. احوال مشتری را رسید

اگر مخواهید مشتری را رای خرید مقاعد کنید، در شروع مکالمه،
در حال که خود را معرف مکنید، با او احوالرسی کنید. تحقیقات
نشان داده است که مشتریانی که ط مکالمه با آنها احوالرسی شده
اسـت بـا احتمـال بیشتـری یـک خریـد موفـق داشتهانـد. متوانیـد

صحبت خود را با یک نکته مثبت شروع کنید.
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در آزمایشی که ن خدمتکاران یک رستوران انجام شد، ان نتیجه
به دست آمد که آن دسته از خدمتکارانی که یک نظر مثبت یا جمله
انگزشی به مشتری گفته ودند تا 27 درصد انعام بیشتری گرفتند!

ان ترفند رای مکالمات تلفنی هم جواب مدهد.

3. هنگام صحبت با مشتری او را با نام خطاب قرار دهید

نام مشتری خود را از همان ابتدای مکالمه رسید و در فرصتهای
مختلف او را به نام صدا زنید. تحقیقات روانشناسی نشان داده
اسـت کـه افـراد وقتـی نـام خـود را مشنونـد، ارتبـاط هتـری بـا طـرف
مقال خود رقرار مکنند. گرچه قل از اینکه مشتری احتمال خود را
با نام صدا زنید، از آنها اجازه بگرید. با ان تکنیک از سوتفاهمهای

احتمال هم جلوگری خواهد شد.

رای رخوردی مودبانهتر، متوانید افراد را با پیشوند سرکار خانم ….
/ جناب آقای … خطاب قرار دهید. تکنیک دیگری در پاسخ به سوال
چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم ان است که با آنها همانند
CRM رخورد کنید، نه به عنوان یک سرنخ در سیستم آشنایان خود

شرکت.

4. نشان دهید که محصولات یا خدمات شما از رقبا هتر
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هستند

هایلایت کردن مزایای یک محصول یا سرویسی که توسط شرکت
شما ارائه مشود، بسیار مهم است. گاهی مشتریان صرفاً به ان
علت با شرکتی تماس مگرند که محصول آنها را با رقبای موجود در
بـازار مقایسـه کننـد. پـس اگـر فرصـتش پیـش آمـد، تاییـد کنیـد کـه
هتری به بعض ل که دسترسین دلهتر است. به ا پیشنهاد شما
امکانات خاص به آنها مدهد، امکان شخصسازی کردن آن وجود

دارد یا از نظر فنی در موقعیت هتری قرار مگرد.

حتی ارزانتر ودن از رقبا نز وژگ مهم است که باید به آن اشاره
کنیـد. اگـر امکـانش وجـود داشـت عـدد دقـق اعلام کنیـد؛ مثلاً 20
درصـد ارزانتـر. البتـه اگـر سـرویس یـا محصـول شمـا قیمـت بـالاتری
نسـبت بـه رقبـا نـداشته باشـد کـار کمـ سـخت مشـود. اینجاسـت
کههایلایت کردن خدمات هتر شرکت شما یا وژگهای منحصر به

فرد آن متواند رگ رنده مذاکره باشد.

5. تا جای که متوانید مکالمه را ادامه دهید

رسید که پاسخ شما مکالمه را شروع و هدایت کنید. سوالاتی
بیشتر از بله و خر دارند و به مشتری شما ان شانس را مدهند که
درباره موضوع صحبت کند. اگر سوال ان باشد که چگونه مشتری را
رای خرید مقاعد کنیم، یک از پاسخها ان است: به جای گفتن:
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،X را دارد» بگوییـد: «بلـه خـانم / آقـای ژگــن ومحصـول مـا ا»
محصول ما ان وژگ را دارد و اگر بخواهید من با کمال مل به

شما توضح مدهم که چگونه کار مکند.»

6. خصوصیات شخصیتی مثبت مشتری را شناسای کنید

روانشناسان ثابت کردهاند که اگر ما در طول یک مکالمه به بعض از
وژگهـای مثبـت شخصـیتی مشتـری خـود اشـاره کنیـم، آنهـا رفتـار
مثبت مقابل با ما خواهند داشت. ان موضوع چگونه روی فروش

تلفنی ما تاثر مگذارد؟

چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم؟ با یک ارتباط خوب!
وقتی با مشتری صحبت مکنید، روی اهمیت آنها رای شرکت تاکید
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کنید. متوانید بگویید: «شما یک از هترن مشتریان ما هستید»
یا «همکاری با شما باعث افتخار ماست». از طرق متوانید مخاطب

خود را تشوق کنید که وفادارترن مشتری شما شود.

7. احساسی عمل کنید

همه ما دوست داریم فکر کنیم که تصمیمهای که مگریم، از سر
عقل و منطق است. اما اگر واقعن باشیم مبینیم که احساسات
هم در آنها دخل هستند. وقتی با یک مشتری صحبت مکنید، روی
احساسات مثبتی که با خرید محصول شما ایجاد مشود تاکید
کنید. خواهید دید که چقدر ان کار در مذاکره موثر خواهد ود.

8. خود را به عنوان مشاور یا نماینده شرکت معرف کنید

اگر هنوز سوال چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم به قوت
خود باقیست، به سراغ ان ترفند بیایید. البته توجه کنید که ما از
شما نمخواهیم که خود را جای کسی به مشتری معرف کنید که
نیستید؛ درباره موقعیت شغل خود دروغ نگویید. اما اگر حرفهای
رخورد کنید و خود را به عنوان مشاور یا نماینده شرکت به مشتری

معرف نمایید، احساس او به شما تغر خواهد کرد.

قرار نیست شما فقط یک فروشنده تلفنی باشید که قصد دارد یک
معامله را جوش بدهد. لیستی از محصولاتی که رای مشتری هچ
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ارزشی ایجاد نمکنند را پشت سر هم رای او نخوانید. به جای اینکار
به ان فکر کنید که چگونه محصول یا سرویس شما نیاز مشتری را

رطرف مکند.

به خود به چشم یک متخصص نگاه کنید که دانش بسیاری درباره
مشکل مشتری و راه حل او دارد. هر چه نباشد شما در ان صنعت
تجربه کاف دارید و با یک دید کل نسبت به مشکل و محصول یا
سرویسـی کـه شرکـت ـرای حـل آن ارائـه مکنـد، متوانیـد هترـن
مشاوره را به مخاطب خود بدهید. وقتی به خود باور پیدا کردید،
متوانیـد راحـتتر مشتـری را ترغیـب بـه خریـد کنیـد. پـس تمـام آن
جملات آماده و انگزشی را دور رزید و فقط خودتان باشید. دانش

شما رای فروش کفایت مکند.

9. تکنیک FOMO را به کار رید

حتی خریدارانی که در تصمیم خود قطع نیستند نمتوانند در رار
یک پیشنهاد خوب مقاومت کنند. خصوصاً اگر بدانند که ان آخرن
فرصت آنهاست. در بازاریای به ان پدیده FOMO گفته مشود.
مخفـف عبـارت Fear Of Missing Out. بـه معنـای تـرس از دسـت

دادن یک فرصت رای انجام کاری یا خرید چزی.

https://en.wikipedia.org/wiki/Fear_of_missing_out
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!FOMO قاعد کنیم? با تکنیکرای خرید م چگونه مشتری را
شمـا هـم متوانیـد از اـن ترفنـد روانـی در موقعیتهـای اسـتفاده
کنید که واقعاً نمدانید چگونه مشود مشتری را ترغیب به خرید
کرد. پیشنهاد خود را به گونه به مشتری احتمال ارائه دهید که
متـوجه شـود بـا نپذرفتـن آن چـه فرصـتی را از دسـت مدهـد. روی

ارزشهای محصول یا خدمت خود تاکید کنید.

10. اجازه بدهید مشتریان رای گام بعدی تصمیم گرنده
باشند

اگر مخواهید بدانید که چگونه مشتری را رای خرید مقاعد کنیم،
آخرن توصیه ما را هم جدی بگرید. از قدرت روانشناسی در کار خود
استفاده کنید و به مشتری احتمال فرصت ارائه نظر بدهید. رای
اینکار متوانید ان سوالات را رسید: «رای گام بعدی چه کاری
دوست دارید انجام دهید؟» یا «در ادامه چه کاری متوانیم انجام
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دهیم؟». با ان جملات کمتر شبیه به یک فروشنده تلفنی سمج به
نظر مرسید و بیشتر احساس مشاوره  دادن به مشتری خواهید

داد.

البته متوانید چند گزینه هم جلوی پای مشتری بگذارید تا از ن
آنها انتخاب کند. اما با رسیدن ان سوالها و دادن فرصت به او
رای تصمیمگری، بدون اینکه او را تحت فشار بگذارید، یک سیگنال
مثبـت ـرای او مفرسـتید. یـک مکـالمه فـروش معمـولاً زمـانی بـه
موفقیت ختم مشود که مشتری احساس کند حق انتخاب دارد،

نظرش شنیده مشود و مهم است.

پس آخرن پاسخ ما به سوال چگونه مشتری را رای خرید مقاعد
کنیـم اـن اسـت کـه بـه آنهـا نشـان دهیـد کـه حـق انتخـاب دارنـد و

نظرشان واقعاً مهم است.

کلام آخر

تماس تلفنی یک کانال مهم فروش هستند و شما باید بدانید که
چگونه از ان روش هترن استفاده را کنید. ترفندهای روانشناسی
که در ان مقاله مطرح شدند متوانند در ایجاد یک رابطه خوب با
مشتـری شمـا را یـاری دهنـد. امـا ـرای تسـلط بـه اـن موضوعـات و
آشنای بیشتر با بازاریای تلفنی متوانید در دوره فوق ستاره فروش
راه مدران شرکت کنید. اطلاعات بیشتر را در وب سایت ما مطالعه
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نمایید.

ــرای دیــدن توضیحــات اــن
دوره اینجا کلیک کنید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

