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چگونه فروش را نهای کنیم؟ تکنیکهای نهای
کردن فروش

احتمالاً تا به حال تکنیکهای متفاوتی را رای نهای کردن فروش
شنیدهاید. اما در ان مقاله قرار است نگاهی بیندازیم به جدیدترن
ان تکنیکها به همراه رازهای که به شما کمک مکند تا فروش

خود را نهای کنید.

فرض مکنیم شما با دقت و فکر شده، مشتری احتمال خود تا
لحظـه تصـمیم گـری و خریـد پیـش آوردهایـد. یعنـی توانسـتهاید بـا
موفقیت از پس اعتراضات، جلسات و پیگریهای لازم ربیایید. حالا

در مرحله آخر قرار دارید: نهای کردن فروش.

https://rahemodiran.com/


2

حتی باتجربه ترن فروشندگان هم در ان مرحله چالشهای دارد.
واقعیـت اـن اسـت کـه نهـای کـردن فـروش بسـتگ بـه فاکتورهـای
به مراحل اولیه تعامل شما با مشتری احتمال زیادی دارد که بعض
رمگردد. در ادامه دادههای درباره نهای کردن فروش را مبینیم،
نکاتی را به شما آموزش مدهیم که معاملهتان را با موفقیت به
سرانجام رسانید و جدیدترن تکنیکهای نهای کردن فروش را باهم

ررسی مکنیم.

منظور از نهای کردن فروش چیست؟

نهای کردن فروش، آخرن مرحله در چرخه فروش است.
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وقتـی اینکـار را بـه درسـتی انجـام دهیـد، متوانیـد بـه عنـوان یـک
فروشنده تلفنی پاسخگوی تمام سوالات و اعتراضات مشتری باشید
و هر دو روی منافع مشترک به توافق رسید که در نتیجه ارزش راه
حل ارائه شده رای مشتری محرز شود. سپس هر دو طرف متوانند

قرارداد را نهای کنند. البته همیشه به همن آسانی نیست.

بسیاری از موارد ممکن است به درستی پیش نروند. اما اگر گامهای
درست را ردارید به طرز چشمگری متوانید از رخ دادن اشتباهات

جلوگری کنید. چگونه؟ توضح خواهیم داد.
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استفاده از دادهها رای نهای کردن فروش

یک از هترن کارهای که متوانید رای نهای کردن فروش انجام
دهید، دنبال کردن و آنالز تمام فعالیتها است تا بتوانید متوجه
شوید که کدام قسمت کار مشکل دارد و کدام بخش به درستی

انجام مشود.

بـه فعالیتهـای ثبـت شـده خـود در CRM نگـاه کنیـد و ببینیـد کجـا
فرصـتهای از دسـت رفتـه ـرای نهـای کـردن معـامله داشتهایـد. بـا
اینکار خواهید فهمید که کدام بخش از روسه فروش نیاز به کار

بیشتر دارد.

رای مثال بیایید نگاهی بیندازیم به دادههای فروش یک شرکت که
در قالب نمودار در تصور پان مبینید.
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ان دادهها به وضوح نشان مدهند که بیشترن شکست در مرحله
فروش یا selling اتفاق مافتد. پس ان شرکت مبایست روی
بحث qualifying یا صلاحیت کار کند. گرچه مشتری احتمال شما به
عنوان یک کسب و کار، تایید صلاحیت شده است اما باید در تماس
دیسکاوری، که اولن تماس با مشتری بالقوه رای تشخیص مناسب

ودن او به حساب مآید، بیشتر روی ان موضوع عمق شوید.

همچنن بسیار مهم است که شناسای نمایید کدام یک از مراحل
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نهـای بـاعث مشـود بیشترـن وقـت را تلـف کنیـد. اگـر در مراحـل
پایانی، فشار زیادی روی شماست، احتمالاً هزینه بالای رای کسب و
کارتان در ی خواهد داشت. شما رای مدت زمان طولانی با سرنخ
خود سر و کله زدهاید و در مرحله نهای، او را از دست دادهاید. ان

نشان مدهد که چزی در ان میان باید عوض شود.

موشکاف ان اطلاعات متواند رای هود عملکرد شما در نهای
کردن فروش بسیار موثر باشد. با ان مقدمه نگاهی داشته باشیم به

تکنیکهای که رای نهای کردن فروش به کارتان مآید.

چطور هربار بتوانیم با موفقیت معامله را ببندیم؟

رای پیدا کردن فرمول طلای نهای کردن فروش، به سراغ دادههای
رفتهایم که یک از شرکتهای زرگ در سالهای 2018 تا 2021 درباره
معاملههای موفق و از دست رفته خود ثبت کرده است. ر اساس
اــن دادههــا مشخــص شــد کــه میــانگن ذینفعــان درگــر ــرای
معاملههای ناموفق، دو نفر و رای فرصتهای به نتیجه رسیده، چهار

نفر است. ان اطلاعات چه چزی را نشان مدهد؟

اگـر بـا تعـداد افـراد کـاف و درسـت یعنـی تصـمیم گرنـدگان صـحبت
نکنید، احتمالاً شانسی در بستن معامله نخواهید داشت. تحقیقات
نشـان مدهـد کـه تصـمیم گـری ـرای خریـد در یـک معـامله نسـبتاً
پیچیده B2B به طور میانگن 6.8 نفر ذینفع را به طور فعال درگر
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مکنـد. پـس کلیـد مـوفقیت اـن اسـت کـه در تمـاس دیسـکاوری،
مطمئـن شویـد کـه مدانیـد چـه افـرادی بایـد در اـن تصـمیم گـری

درگر شوند.

متوانید در تماسهای اولیه ان سوالات را رسید:

چه کسانی در روسه تصمیم گری موثر هستند؟

در تصمیمات مشابه در گذشته، چه افرادی درگر ودهاند؟

لطفاً مراحل که باید رای تایید خرید ان محصول انجام شود را
توضح دهید.

همچنـن اینکـه بتوانیـد ساختـار سازمـانی کسـب و کـار مشتـری را
متـوجه شویـد و ببینیـد چـه کسـی تحـت تـاثر نظـرات چـه فـردی در
سازمـان اسـت، اهمیـت بـالای دارد. هرچـه بیشتـر از فراینـد تصـمیم
گری آنها سر در بیاورید، هتر متوانید مسر خود را ترسیم کنید. و

در پایان، نهای کردن فروش آسانتر خواهد شد.

ان کار شاید به آسانی چک کردن وضعیت لینکدن شرکت باشد. به
خـاطر بسـپارید کـه ممکـن اسـت صـحبت بـا  کارمنـدان رده پـان در
شرکت آسانتر باشد اما معمولاً آنها نیستند که صلاحیت تایید یا

عدم تایید خرید رای سازمان خود را دارند.

https://www.linkedin.com/
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MRR ررا تعداد ذینفعان و فعالیت آنها در

بسته به حجم معامله لازم است که تعداد افراد ذی نفع در روسه را
بـالا ریـد. دادههـا نشـان مدهنـد کـه ارتبـاط ـن اـن دو مـورد در

نهای کردن فروش تاثر به سزای دارد.

همانطور که در نمودار مبینید، هرچه حجم معامله بالاتر مرود،
تعـداد افـرادی کـه در آن سازمـان درگـر تصـمیم گـری ـرای خریـد
مشوند نز افزایش پیدا مکند. اگر مدانید که پیشنهاد شما
رای آن سازمان یک خرید زرگ به حساب مآید، درگر کردن افراد
درست و تصمیم گرنده از همه چز مهمتر مشود. ان مقوله را
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باید در کل فرایند خرید اولویت بدهید تا در آخر کار، نهای کردن
فروش کار سختی نباشد.

همچنـن مطمئـن شویـد کـه اولـویت بـا معاملههـای ـزرگ اسـت. بـا
ــه ــوط ب ــا مر ــن فعالیته ــود، بیشتر ــای موج ــه دادهه ــوجه ب ت
معاملههـای بـا حجـم بـالا یـا MRR مشونـد. در تمـام معاملههـای
بسـته شـده، بیشترـن فعـالیت مرـوط بـه معاملههـای بـا حجـم بـالا

ودهاند. اما ان موضوع چه معنای مدهد؟

شما باید نسبت به زمانی که مگذارید، بازخورد مناسی بگرید.
چون به طور میانگن، در معاملههای با حجم کم شما ان مزان
فعـالیت انجـام نمدهیـد. پـس مـدریت زمـان بسـیار اهمیـت پیـدا
مکند. فروشندگان باید به صورت آگاهانه تصمیم بگرند که تمرکز
خود را روی معاملههای زرگتر بگذارند. ان مهارتی سخت اما بسیار

حیاتی است.

معامله به صورت B2B بسیار سختتر و پیچیدهتر از گذشته شده
است. به همن خاطر نهای کردن فروش به تک تک مراحل که در
روسه فروش مگذرانید، مروط مشود. پس وقت آن رسیده که

نکات مهم نهای کردن فروش را با هم ررسی کنیم.
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نکاتی رای نهای کردن فروش

روسه فروش B2B پیچیدهتر از همیشه شده است. هرچه معامله
بیشتر شده و افراد ذی نفع بیشتری درگر آن مشوند، زمان نهای
B2B ز بیشتر خواهد شد. 74.6 درصد از فروشندگانکردن فروش ن
که به مشتری جدیدی محصول یا خدمات مفروشند نزدیک به

چهار ماه زمان مگذارند تا معامله را نهای کنند.

بـا اطلاعـات زیـادی کـه اـن روزهـا در اختیـار افـراد اسـت، مشتریـان
معمولاً سردرگم مشوند و استرس و تردید بیشتری رای خرید پیدا
مکنند. پس اینکه شما هم بخواهید مشتری احتمال خود را به
سمت به سرعت نهای کردن فروش هُل بدهید، اشتباهی است که
به قیمت اعتماد و اعتبار رند شما تمام خواهد شد. اگر بتوانید
گامهای درست در راستای نهای کردن فروش را ردارید، در مرحله

پایانی، خروج مورد نظر را خواهید گرفت.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

در مکالمههـای اولیـه خـود بـا مشتـری احتمـال، روی گـوش دادن بـه
آنچه مگوید تمرکز کنید تا متوجه شوید نیاز او دقیقاً چیست.
سپس به مرور زمان اطلاعاتی را به او بدهید که کمک مکند تا راه
حل مشکل خود را ببیند. در واقع هتر است که نقش یک مشاور
متخصص را بازی کنید که در تمام مراحل بسته شدن قرارداد در کنار
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مشتری خواهد ود. شما متوانید:

توصیههای مرتبط با مشکل مشتری ارائه کنید

به آنها کمک کنید تا جنبههای چالش رانگز فرایند خرید را ببیند.

پیشنهاداتی ر مبنای تخصص و تجربهای که دارید به آنها بکنید

کار را راحت کنید تا بتوانید سرعتر معامله را ببندید.

با دستیای به ان موارد متوانید به نهای کردن فروش نزدیکتر
شوید. تکنیکهای که در ادامه معرف مکنیم هم متوانند شما را

در ان مسر یاری دهند.

تکنیکهای نهای کردن فروش موفق

1. آماده باشید و به تمام ذینفعان توجه کنید

قـل از نهـای کـردن فـروش، بایـد یادداشتهـای مـورد نیـاز را آمـاده
کنید و مکالمه را با هدف درست آغاز نمایید تا بتوانید با شخص ذی
نفع اصل صحبت کنید. از آنجای که شما از قل با ان افراد ارتباط
رقرار کردهاید، حرفه ای تر است که خودتان با هرکدام شخصاً گفتگو

نمایید.

روش دیگـری ـرای نشـان دادن حرفـهای ـودن اـن اسـت کـه از قـل
آمـاده باشیـد. چنـد ایـده ـرای مـواردی کـه قـل از جلسـه متوانیـد
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یادداشت کنید شامل موارد زر مشوند:

یک دستور جلسه از پیش آماده شده

نـام و سـمت تمـام افـرادی کـه در اـن معـامله مـوثر و ذی نفـع
هستند

نکاتی که از مکالمه قبل متوجه شدید

پاسخهای آماده به اعتراضات احتمال مشتری

تخفیفاتی که رای مذاکره روی آنها مدنظر دارید

مراحل بعدی که مبایست ط شود.

حالا شما آماده ان جلسه هستید و مدانید که دقیقاً چه مواردی
را قرار است مطرح و دنبال کنید.

2. در نگرانیهای مشتری او را همراهی و راهنمای کنید

B2B ـون تمـاس فـروشتحقیقـاتی دربـاره بیـش از یـک میل طـ
مشخص شد که فروشهای موفق شامل مکالماتی هستند که نشان
مدهـد مشتـری احتمـال دربـاره تصـمیم خریـد نگـران اسـت. ممکـن
است ان نگرانی به خاطر ان باشد که مشتری احتمال درباره خریدی
کـه مخواهـد انجـام دهـد مطمئـن نیسـت امـا مخواهـد اطمینـان
حاصل کند که انتخاب درستی انجام مدهد. پس شفافیتی که نیاز

دارند را به آنها بدهید.
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در واقع شغل شما به عنوان یک فروشنده تلفنی ایجاب مکند که
به مشتری احتمال کمک کنید تا رای خرید احساس خوی داشته
باشد. راهنمایهای شما باید در تمام مسر فروش، رای مشتری
واضح و کارآمد باشند. پس هتر است نگرانیهای مشتری را جدی

بگرید و به او کمک کنید تا به اطمینان رسد.

3. در نهای کردن فروش، محکم و صرح باشید

اینکه شما قرارداد را با چه لحن و رویکردی نهای مکنید، اهمیت
دارد. تـا جـای ممکـن صـرح و مسـقیم رخـورد کنیـد و نگرانیهـا یـا
اعتراضات مشتری را بشنوید. آخرن چزی که نیاز دارید یک مشتری
ناراض است که خرید خود را انجام داده؛ همچنن مهم است که
اعتماد به نفس را به مشتری نشان دهید. بسیاری از متخصصن
توصیه مکنند که با ان فرض وارد گفتگو با مشتری احتمال خود
شوید که حتماً ان معامله را انجام خواهید داد. چرا که ان تصور

خیل سرع اعتماد به نفس شما را افزایش مدهد.

حتـی اگـر مشتـری شمـا جـواب رد هتـان داد، اطلاعـات بیشتـری از او
بگرید تا متوجه شوید دلل مخالفت او چیست.

4. هر زمان نیاز شد، مهلت رو به پایان را یادآوری کنید

ان تکنیک تا حد زیادی قدیم اما هنوز هم موثر است. فقط زمانی
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به سراغ ان تکنیک بیایید که مطمئن هستید دارید مشتری را از
دست مدهید. مهلت دادن رای نهای کردن معامله متواند باعث
شود که مشتری رای خرید عجله کند. در تحقیقات روانشناسی ثابت
شـده کـه وقتـی چـزی در حـال تمـام شـدن اسـت، ارزش آن بـالاتر
مرود. رای مثال اگر به دنبال رزرو هتل باشید و متوجه شوید که
فقط یک اتاق خال وجود دارد، تمال بیشتری خواهید داشت تا

ول آن را بدهید و رزرو انجام شود.

تاکتیکهای مختلف رای نشان دادن ان مهلت رو به پایان وجود
دارد. متوانید یک تخفیف محدود رای چند ساعت یا چند روز به
مشتری بدهید. یک پیشنهاد رایگان در کنار خرید اصل رای تعداد
محدود یا هر مورد دیگری که به زمان مروط شود را ارائه کنید. با
ان کار مشتری اگر خرید خود را نهای نکند، چزی را از دست خواهد

داد.

5. بستن فروش را آسان کنید

یک از هترن کارهای که متوانید به عنوان یک فروشنده انجام
دهید ان است که بستن قرارداد را رای او آسان کنید. به همن
خاطر است که اگر محصول یا سرویس شما نسخه آزمایشی داشته
باشد هتر متوانید ارزش و مزایای محصول یا سرویس خود را به او
نشان دهید. نهای کردن فروش با پاسخ دادن به تمام سوالات
مشتریان، آسانتر خواهد شد. همچنن مراحل خرید و بستن قرارداد

https://rahemodiran.com/


15

را نز تا حد امکان سادهسازی کنید.

کلام آخر

در ان مقاله نکات مهم و کارردی ای را درباره نهای کردن فروش یاد
گرفتیم. هچ چز بیشتر از تمرن کردن نمتواند شما را در انجام
ان کار موفق کند. پیشنهاد مکنیم در کنار مطالعه مناع جدید،
عمل کردن ان تکنیکها را فراموش نکنید. دوره فوق ستاره فروش
شوید راه مدران متوانید در ان مورد به شما کمک بسیاری کند.
ـرای دیـدن توضیحـات و سـرفصلهای دوره روی تصـور زـر کلیـک

کنید.

ـرای دیـدن اـن دوره کلیـک
کنید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس

https://rahemodiran.com/product/sstar/
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۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

[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
[box/]

نظر شما رای ما ارزشمند است!

 

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا با مقالات دیگر راه
مدران آشنا و ما نز متوانیم خدمات هتری ارائه دهیم. منتظر

دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/diamond/
http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/blog/
http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/

