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15 مهارت ارتباط که رای یک فروش موفق
ضروری هستند

به نظر شما مهارت ارتباط چقدر متواند در موفقیت شغل شما
موثر باشد؟ ررسیها نشان داده است که رقراری یک ارتباط خوب
ــرای مــوفقیت در فــروش حیــاتی اســت. شمــا نمتوانیــد چــزی
بفروشید مگر اینکه بتوانید ارزش آن را به مشتری نشان بدهید. و
البته نمتوانید در ان کار موفق شوید مگر اینکه به درک درستی از
مشکل مطرح شده رسیده باشید و بتوانید یک استراژی مناسب

رای حل آن تدون کنید.

پس در وهله اول به انواع مهارت ارتباط رای فروش نیاز دارید تا
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بتوانید فروشنده، همکار یا کارمند هتری باشید. در ان مقاله 15
مهارت ارتباط مهم رای بالا ردن راندمان کاری را معرف مکنیم و

توضح مدهیم. با راه مدران همراه باشید.

اهمیت مهارت ارتباط در فروش چیست؟

اصل فروش موفق در توانای گرد هم آوردن اطلاعات به روشی است
که مشتری احتمال شما بخواهد آن معامله را انجام دهد. ارزشی که
ارائه مکنید، قیمت و حتی وژگهای محصول هچ کدام به اندازه
مهارت شما در صحبت کردن با مشتری و همینطور گوش دادن به
آنچه مگوید، اهمیت ندارند. شما باید تمام تمرکز خود را روی نیاز
مشتری بگذارید و ببینید آنها از حرف خود چه منظوری دارند. پس
نمتوانید رای رقراری ارتباط با مشتری احتمال صرفاً به لیستی از

دلال یا مزایای خرید از شرکت خود بسنده کنید.

باید متوجه شوید که مشتری شما چگونه چزی را یاد مگرد، به
چه چزی اهمیت مدهد، چه نوع ارتباط را ترجح مدهد و طق
ان موارد، استراژی خود را تدون کنید. پس قل از اینکه به سراغ
رسونای خرید روید یا روی تبلیغات متمرکز شوید، ان مهارتها را
در خود قویت کنید تا هر زمان که با یک مشتری احتمال صحبت

مکنید، مطمئن شوید که پیام درستی را رای او مفرستید.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%AF%D9%87
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لیستی از مهارتهای ارتباط فروش

به طور کامل توجه کنید. .1

گوش دادن فعال را تمرن کنید. .2

زبان بدن را بشناسید. .3

روی تفاوتهای ظریف تُن صدا مسلط باشید. .4

همدلانه رخورد کنید. .5

بدانید که چه مواردی گفته نشده است. .6

دقق صحبت کنید. .7

در موضوع که صحبت مکنید، متخصص باشید. .8

واقعاً کنجکاو باشید. .9

طوری رخورد نکنید که انگار همه چز را مدانید. .10

همیشه خوب رداشت کنید. .11

همیشه صادق باشید. .12

پیش داوری نکنید. .13

ثابت قدم باشید نه آزاردهنده. .14

با سکوت آشتی کنید. .15

به طور کامل توجه کنید

ان روزها همه افراد بسیار شلوغ هستند و فروش به آنها متواند
کار ر فشاری باشد. به همن خاطر قال درک است که ط یک
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جلسه با مشتری ذهن شما مدام به موضوعات مختلف مانند آماده
کـردن ارائـه فـردا، مشتـری کـه فرامـوش کردیـد بـه او زنـگ زنیـد یـا

قراردادی که باید امضا کنید درگر شود.

اما صرفاً به ان خاطر که ان موضوع قال درک است دلل نمشود
که قال قول هم باشد. رقراری یک تماس تلفنی با مشتری فقط
پشت خط ودن و حضور فزیک در آن مکالمه نیست. بلکه باید 100
درصـد تـوجه خـود را بـه هـر تماسـی کـه انجـام مدهیـد معطـوف
نمایید. در غر اینصورت ممکن است جزئیاتی از صحبتهای خود را
فراموش کنید و مشتری مجور شود یک مورد را چند بار به شما
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توضح دهید. که البته شوه درستی رای رخورد با مشتری نیست.

گوش دادن فعال را تمرن کنید.

شما نه تنها باید به مشتری گوش دهید، بلکه باید یک شنونده
فعال باشید. در غر ان صورت گفتگوی شما به هچ کجا نخواهد
رسید. پیتر کاوتا، مدر عامل شرکت دیتاباکس مگوید:« اغلب
فروشندهها به جای اینکه به مشتری خود گوش کنند، منتظر هستند
که نوبتشان شود تا صحبت کنند یا مدام فکر مکنند که بعد از ان

چه بگویند.» او ان 4 راهکار را به شما پیشنهاد مکند:

واقعاً به مشتری خود گوش بدهید.

به آنچه مشتری مگوید و همچنن احساسات او بازخورد نشان
دهید.

تایید کنید که حرف مشتری را به درستی شنیدهاید.

یک سوال مرتبط با حرف مشتری رسید تا به او نشان دهید که
وضعیتش را متوجه شدهاید.

زبان بدن را بشناسید.

وقتی کسی با لبخندی ر لب، نگاه مسقیم به چشمان طرف مقال و
در حال که صاف نشسته است، حرف را مزند تاثر کاملاً متفاوتی
نسبت به گویندهای دارد که نگاهش را از شما مدزدد و خموده و
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گرفته به نظر مرسد. حتی اگر هر دو یک چز را بگویند.

زبـان بـدن معمـولاً قصـد و نیـت پشـت حرفهـای مـا را بـه نمـایش
مگذارد. افرادی که مهارت ارتباط قویای دارند، متوانند جهت
گفتگو را تغر دهند و حرکات بدن خود را به گونهای مدریت کنند

که هچ سیگنال اشتباهی رای طرف مقال نفرستند.

روی تفاوتهای ظریف تُن صدا مسلط باشید

همانند زبان بدن، لحن و تُن صدا شامل سرعت بیان کردن کلمات،
بلنـدی یـا آرامـ صـدا و نحـوه انتخـاب لغـاتی کـه بـه کـار مریـد،
متواند در اینکه پیام شما چگونه به گوش مخاطب رسد موثر
باشد. اگر فروشنده تلفنی باشید، تنها ازاری که در اختیار دارید،

همن تاثر صدا و گفتههای شماست.

همدلانه رخورد کنید

شما لزوماً نیازی نیست با هر چه مشتری احتمال مگوید موافق
باشید، اما متوانید حداقل تلاش کنید تا نقطه نظر آنها را متوجه
شوید. و ان نیاز به چزی بیشتر از گفتن «بله متوجه هستم» دارد.

هترن فروشندگان تلفنی ان مهارت ارتباط را دارند که بتوانند با
مشتریان خود تعامل رقرار کنند. چرا که آنها با هرچزی که مشتری
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در طـول روز انجـام مدهـد آشنـای دارنـد و چالشهـای کـه دارد را
مشناسند. نه تنها همدلانه رخورد کردن باعث مشود که شما
دوست داشتنیتر شوید بلکه شانس بستن یک معامله موفق را نز

بیشتر مکند.

وقتی بدانید مشتری در زندگ روزمره خود به چزی نیاز دارد هتر
متوانید به مشکل او رسیدگ کنید و او را متوجه کنید که راه حل

شما رای چالشهایش، کارردی است.

بدانید که چه مواردی گفته نشده است

مشتریان گاهی تمام حقیقت را نمگویند. که البته تا زمانی که شما
بدانید ان اتفاق در حال افتادن است، مشکل نیست. آیا مشتری
در حال ارزیای شرکت شماست چون رئیسش از او خواسته که سه
گزینه پیش روی شرکت بگذارد؟ آیا مشتری شما قانع شده است اما
مدر او که یک خریدار اقتصادی است، هنوز شک دارد؟ اینها موارد
مهمـ هسـتند کـه بایـد از لا بـه لای حرفهـا و خواسـتههای مشتـری
متوجه شوید. او هرگز تمام ان موارد را مسقیم به شما نخواهد

گفت.

دقق صحبت کنید

افـرادی کـه مهـارت ارتبـاط منـاسی دارنـد لزومـاً بـه خـاطر اینکـه
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درامـاتیک یـا جـذاب صـحبت مکننـد، قـانع کننـده نیسـتند. بلکـه
ق و توضیحات کاملتوانند با دست گذاشتن روی مثالهای دقم
کـه مشتـری نیـاز دارد، او را قـانع کننـد. بـه همـن خـاطر اسـت کـه
متوانند دقیقاً به مشتری توضح بدهند که محصول یا راه حل آنها

چطور به کار مشتری مآید.

پس تا جای که متوانید دقق باشید. به دنبال ان نباشید که با
چند جمله طلای و گرا، مشتری را مقاعد به خرید کنید. به جای

اینکار، اطلاعاتی که نیاز دارد را در اختیارش بگذارید.

در موضوع که صحبت مکنید، متخصص باشید

قطعاً اگر درباره چزی اطلاعات کاف نداشته باشید نمتوانید در آن
بـاره صـحبت کنیـد. امـا اگـر بخواهیـد در یـک صـنعت خـاص چـزی
بفروشیــد بایــد از چالشهــای آن صــنعت، نــوع روابــط و همینطــور
الگوهـای خریـد موجـود در آن آگـاه باشیـد. اگـر مخواهیـد در چنـد
حوزه مختلف فروشندگ کنید، ارزش هر محصول را به خوی بدانید
و از راهنمای مشتریان به عنوان پشتیبان خود در صحبتها استفاده

نمایید.

اگـر در موضـوع کـه صـحبت مکنیـد مسـلط بـه نظـر نرسـید
مشتریان هچ گاه به شما اعتماد نخواهند کرد. پس در حوزه
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مروط به خود متخصص شوید.

واقعاً کنجکاو باشید

یک نکته مهم در فروش، رسیدن سوالات خوب است. اگر واقعاً
درباره وضعیت مشتری خود کنجکاو نباشید، خیل سرع به سراغ
جملات کلیشهای و اسکریپتهای آماده مروید که هچ ارتباط با
مشتـری شمـا ندارنـد. افـرادی کـه مهـارت ارتبـاط قـوی ـرای فـروش
موفق دارند، ذاتاً کنجکاو هستند؛ به خصوص در حوزه فروش. پس

اول سوال رسید و بعد به مشتری پاسخ دهید.

طوری رخورد نکنید که انگار همه چز را مدانید

اما متخصص ودن به ان معنا نیست که شما همه چز را مدانید.

پس طوری رخورد نکنید که انگار خلاف ان موضوع واقعیت دارد.
بلکه باید در حدی بدانید که بتوانید کلیت موضوع را به دست آورید
و وضعیـت مشتـری را بـه درسـتی شناسـای کنیـد. امـا همیشـه ـرای

تکمل اطلاعات و جزئیات موضوع، از مشتری کمک بخواهید.

از کمود اطلاعات خود آگاه باشید و از مشتری سوالات تکمیل را
رسید. مطمئن باشید آنها از صداقت شما سپاسگزار خواهند ود و
شمـا هـم بـه خـاطر کمـود اطلاعـات کـاف، یـک معـامله فـروش را از
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دست نمدهید.

همیشه خوب رداشت کنید.

گاهی مشتریان جزئیاتی را ناگفته رها مکنند که متواند خط سر
یک معامله را به طور کل تغر دهد. گاهی قل از اینکه تاییدهای
لازم را از شخص مروطه بگرند، به شما تعهداتی مدهند. گاهی

هم صرفاً از روی قصد، دروغ مگویند.

تمام ان شرایط متوانند ناامید کننده باشند؛ و بعض هم واقعاً
آزاردهنده هستند. اما اغلب نمشود مطمئن شد که مشتری ان
کارها را از قصد انجام داده است. ممکن است صرفاً دچار اشتباه یا
سوتفاهم شده باشد. اینکه شما چه رداشتی کنید تکلیف ادامه
ارتباط را مشخص مکند. پس هتر است همیشه هترن حالت را
فـرض کنیـد تـا بـه طـور ناخودآگـاه در راـر مشتـری جهـه نگریـد و

معامله را از دست ندهید.

همیشه صادق باشید.

صرفاً به ان خاطر که شما هترن حالت را از هر شرایط رداشت
مکنید به ان معنا نیست که مشتری هم همن رویه را در پیش
مگرد. پس همیشه درباره سوالاتی که متوانید پاسخ دهید،
آنهـای کـه پاسـخشان را نمدانیـد و همینطـور سـوالاتی کـه ممکـن
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است پاسخ آنها مطاق مل مشتری شما نباشد، صادق باشید.

مشتری فقط زمانی درباره اهداف سازمان یا چالشهای که پیش رو
دارند با شما روراست خواهد ود که بداند متواند به شما اعتماد
کند. ان نشان مدهد که صادق ودن شما با او خصوصاً زمانی که
پاسخ سوال را نمدانید، متواند به یک ارتباط موفق و در نتیجه

پیدا کردن یک مشتری وفادار منجر شود.

پیش داوری نکنید.

اگر مدت زیادی است که شغل فروشندگ را رای یک حوزه خاص
انجام مدهید، طبیع است که به یک روتن خاص عادت کنید.
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امـا اینکـه 100 مشتـری احتمـال اول شمـا از یـک روفاـل، مشکـل
مشـاهی داشتنـد و راه حـل یکسـانی بـه آنهـا ارائـه دادهایـد، دلـل

نمشود که رای 101من نفر هم همن اتفاق بیفتد.

مگر در شرایط که ر اساس اطلاعات مشخص و قطع به نتیجهای
رسیدهاید یا مشتریای خودش موضوع را به شما توضح داده،
پیش داوری نکنید. تاثر منف که تبعات ان کار به دنبال دارد گاه
ر اساس پیش داوری خود سوال رانناشدنی است؛ چرا که شماج
مرسید یا توضیح مدهید که مشتری مجور است حرف شما
قطـع کنـد تـا بگویـد مشکـل او را اشتبـاه تشخیـص دادهایـد و یـا

احساس نادیده گرفته شدن کند.

ثابت قدم باشید نه آزاردهنده.

مرز باریک ن ثابت قدم ودن و آزاردهنده ودن وجود دارد. هر
فروشنده تلفنی باید ان مرز را به خوی بشناسد. ادامه تماس با
مشتریان احتمال بدون اینکه بدانید چرا پاسخ شما را نمدهند، نه
تنهـا هـرهوری ـرای شمـا بـه همـراه نـدارد بلکـه فقـط بـاعث ایجـاد

مزاحمت رای آنها مشوید.

اگر به تماس پیگری شما پاسخ داده نشد، سع کنید از طرق
دیگری با مشتری ارتباط رقرار کنید. به طور مثال به جای تماس
تلفنـی، ـرای او پیـامک بفرسـتید. بـا یـک پیغـام متفـاوت سـع در

https://rahemodiran.com/
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رقراری ارتباط داشته باشید. وقتی به پیام شما بازخورد نشان دادند،
متوانید دوباره مکالمه با آنها را ادامه دهید.

با سکوت آشتی کنید.

بیشتر فروشندگان تلفنی با سکوت کردن مشکل دارند. وقتی سوال
مرسند و مشتری در جواب ساکت مشود، سرع سع مکنند
سـکوت را بـا یـک سـوال پیگـری دیگـر یـا بـا توضـح مجـدد آنچـه
رسیدهاند، ر کنند. پیشنهاد مشود قل از هر بار صحبت کردن،
حدود 3 ال پنج ثانیه صر کنید. با اینکار مطمئن مشوید که رشته
افکـار مشتـری را پـاره نکردهایـد. در واقـع اـن سـکوت خوشامـدگوی

شماست رای شنیدن صحبتهای مشتری.

ارقاء مهارت ارتباط = فروش موفق

مهارتهـای رقـراری ارتبـاط در فـروش یکـ از مهمترـن ازارهـای هـر
فروشنده تلفنی است. پس سع کنید نکاتی که در ان مقاله گفته
شد را در عمل به کار ببندید. مثالهای بیشتر و توضیحات عمل در
انبــاره را متوانیــد در دوره فــوق ســتاره فــروش راه مــدران یــاد

بگرید. رای دیدن توضیحات ان دوره روی تصور زر کلیک کنید.

https://rahemodiran.com/
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ــرای دیــدن توضیحــات اــن
دوره فـوق العـاده اینجـا کلیـک

کنید
 

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/
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[box/]

 

نظر شما رای ما بسیار ارزشمند است!

لطفاً   با به اشتراک گذاشتن ان مقاله و نوشتن دیدگاههای خود ما
را همراهی کنید.

همچنــن در صــورت تماــل جهــت مشــاوره و راهنمــای در مــورد
محصولات راه مدران م توانید از طرق کارشناسان با شماره تماس

۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید.

http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/

