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چگونه معامله را ببندیم؟ لیست کامل از تکنیک
های بستن فروش

از آنجای که مشتریان احتمال، فرصتهای که دارید و همینطور
نوع شخصیت افراد باهم خیل متفاوت هستند، نمتوان یک روش
بستن فروش مشخص رای همه تعریف کرد. پس چگونه معامله را
ببندیم؟ در ان مقاله لیست کامل از تکنیک های بستن فروش را
باهم خواهیم دید که در ان زمینه به شما کمک خواهند کرد. با راه

مدران همراه باشید.

شانس تنها یکبار در خانه شما را مزند! همن ضرب المثل رای
بسـتن فـروش هـم صـدق مکنـد. اگـر در همـان یکبـار شـانس خـود
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موفق باشید، تمام سختیهای که هفتهها و بعضاً ماهها رای آن
معامله کشیدهاید، جران خواهد شد. اما اگر ناموفق باشید، همه
زحماتتان رای هچ وده است. به همن خاطر هم بستن معامله
یک از مهمترن بخشهای فروش است. با ان مقدمه رویم به

سراغ تکنیک های بستن فروش؛

تکنیک های بستن فروش: چگونه با ترفندهای مدرن
معامله را ببندیم؟

به تعوق انداختن بستن فروش

از ان تکنیک زمانی استفاده مشود که متوجه مشوید مشتری
احتمال شما هنوز رای تصمیم گری آماده نیست. پس به جای
اینکه او را مجور به بستن معامله کنید، به او زمان بیشتری رای فکر

کردن مدهید.

بیشتر خریداران انتظار دارند که شما به عنوان فروشنده آنها را مجور
به خرید کنید. وقتی از تکنیک های بستن فروش مدرن، مانند به
ــه دســت ــداختن اســتفاده مکنیــد، اعتمادشــان را ب تعــویض ان
مآورید. به علاوه تحقیقات نشان داده است که چنن معاملههای
معمولاً سود بیشتری هم خواهند داشت چراکه مجور نمشوید به

مشتری تخفیفات بیش از اندازه بدهید.
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چگونه ان کار را انجام دهیم؟ بگویید: «مدانم که ان تصمیم
مهم رای شرکت شماست و من نمخواهم عجله کنید. رای فردا

زمانی رو هماهنگ کنیم که صحبت را ادامه دهیم؟»

بستن فروش استادکارانه

محصول رای طراح تاکید کنید که چقدر زمان، فکر، مهارت و انرژی
که قصد فروشش را دارید، صرف شده است. هرچه ساخت چزی
سختتر باشد یا نیاز به مهارت و دانش بیشتری داشته باشد، افراد
رای آن ارزش بیشتری قائل خواهند شد. فروشندگان گاهی فراموش
مکنند که مشتری احتمال آنها چندان دانشی درباره محصول ندارد

و وظیفه آنهاست که ان توضیحات را به مخاطب بدهند.

چگـونه؟ بگوییـد:« ده نفـر بـه طـور خـاص در شرکـت مسـئول ارقـاء
داشورد سایت هستند تا در هینهترن حالت خود باشد. ان حجم
از تمرکز و انرژی رای توسعه محصول ما در ان صنعت مثالزدنی

است»

تکنیک «باید از مدر سوال کنم»

یک از هترن تکنیک های بستن فروش، تکنیک باید از مدر سوال
کنم است. به جای اینکه درخواست مشتری رای دریافت تخفیف را
شخصـاً تاییـد کنیـد، بـه آنهـا بگوییـد کـه بایـد بـا مـدریت یـا رئیـس
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مروطه درخواست آنها را در میان بگذارید. سپس بعد از تایید مدر،
خر خوب را هشان بدهید.

اینکه به مشتری احتمال خود نشان دهید که مخواهید قیمت را
تا جای ممکن کم کنید و طرف آنها باشید، اعتبار شما را بالا مرد.
به علاوه شانس بیشتری خواهید داشت تا آنها تمال به خرید پیدا

کنند.

چگـونه از اـن تکنیـک اسـتفاده کنیـم؟ بگوییـد: «ـرای اـن حجـم از
تخفیـف بایـد از مـدریت تاییـد بگـرم. اجـازه بدهیـد رسـم بـبینم
امکان ان کار وجود دارد.» سه ساعت بعد: «خوشبختانه مدر من

چراغ سز را نشان داد. قیمت جدید رای شما ….»

ترازنامه از هترن تکنیک های بستن فروش

یک دیگر از تکنیک های بستن فروش، اشاره به صورت وضعیت
مـال اسـت. سـود و ضـرر خریـد را ـرای مشتـری محاسـبه کنیـد تـا او
بتوانـد درک درسـتی از ارزش محصـول شمـا پیـدا کنـد و دلـل خریـد
خود را بداند. مشتری شما همن حالا هم لیستی از مزایا و معایب
محصـول شمـا در ذهـن یـا روی کـاغذ دارد. بـا سـاخت یـک ترازنـامه
متوانید ان فرایند را در کنار اعتمادسازی، خودتان کنترل کنید.
همچنـن متوانیـد کـاملاً مشخـص کنیـد کـه چقـدر در اـن خریـد

ریسک وجود دارد.
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چگونه ان تکنیک را به کار ریم؟ بگویید: «اجازه بدهید مزایا و
معایب استفاده از پلتفرم مدریت کارمندان ما را با هم ررسی کنیم.
از طرف شما یک سیستم از قل درون سازمان خود دارید. احتمالاً
کارمندانتان از تغر ان سیستم چندان خوشحال نخواهند شد.
چند هفته ای زمان لازم است تا دادههای قبل را به پلتفرم جدید
منقـل کنیـد و بـه کارمنـدان نحـوه کـار بـا ازارهـای جدیـد را آمـوزش
بدهید. اما محاسبات ما نشان مدهد که با اینکار متوانید حداقل
1000 دلار در هفته صرفهجوی کنید. همچنن با توجه به تجربیات
مشتریان قبل، استفاده از ان پلتفرم جدید، کار سادهتری است؛

خصوصاً که پشتیبانی 24 ساعته در 7 روز هفته را دارد.»

تکنیک هترن زمان بستن

روی اهمیت خرید در همن لحظه تاکید کنید. یک از تکنیک های
بستن فروش ان است که اضطرار و محدود ودن زمان را به مشتری
گوشزد کنید. همن حالا که مشتری از هر زمان دیگری بیشتر راغب
به خرید است، او را تشوق کنید که معامله را ببندد. زمان متواند

شانس شما رای بستن فروش را کم کند.

البته ان تکنیک بدن معنا نیست که درباره محصول دروغ بگویید
یا غر اخلاق رخورد کنید. ان رفتارها متواند تاثر منف زیادی
روی رندینگ شما داشته باشد. به دنبال یک دلل قانع کننده رای
مشتری خود باشید تا او توجیه شود که هرچه زودتر به راه حل شما
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نیـاز دارد. اگـر مشتـری درسـت را انتخـاب کـرده باشیـد، اینکـار نبایـد
چندان سخت باشد.

مثلاً بگویید:« اگر مخواهید در رویداد بعدی خود از ان محصول
استفاده کنید، باید قرارداد را نهایتاً تا پایان وقت کاری امروز نهای

کنیم تا بتوانیم تحول به موقع داشته باشیم.»

تکنیک قویم از تکنیک های بستن فروش

بـه جـای اینکـه در لحظـه بخواهیـد قـرارداد را ببندیـد، کـه معمـولاً
مشتریان آماده اینکار نیستند، یک قرار ملاقات بعدی تنظیم کنید.
گرفتن یک تعهد مشخص از مشتری کلید اینکار است. اگر قل از
اینکـه تمـاس خـود را بـه اتمـام رسانیـد، سـر یـک تـارخ و سـاعت
مشخص رای تماس بعدی موافقت کرده باشید، شانس بیشتری
خواهید داشت که ادامه صحبت را از سر بگرید. اگر مشتری علاقه
ای به اینکار نداشت، احتمالاً از اول هم در خرید خود جدی نوده

است.

مکالمه را اینطور پیش رید که: « من معمولاً در ان مرحله درباره
کارران نهای مشتریانم رس و جو مکنم تا درباره فرایندهای روتن
آنها اطلاعاتی کسب کنم. آیا دو یا سه نفر از اعضای تیم مال شما

رای چهارشنبه آینده آزاد هستند تا در اینباره صحبت کنیم؟»
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بستن شرط

از دیگر تکنیک های بستن فروش، شرط کردن آن است. با توجه به
شرایـط موجـود یـک قـرار بـا مشتـری بگذاریـد. اگـر بـا شرایـط مشتـری
موافقت کنید، آنها هم یک قدم جلوتر خواهند آمد. ان استراژی از
تکنیـک هـای بسـتن فـروش احسـاس عـادلانه ـودن را در مشتـری
رمانگزاند و به آنها نشان مدهد که قصد شما کنار آمدن با
خواستههای مشتری است تا بتوانید به یک توافق رد رد رسید.

مثلاً بگوییـد: «قراردادهـای مـا معمـولاً چنـد سـاله هسـتند. امـا اگـر

https://rahemodiran.com/


8

بتوانید 6 ماه را پیش رداخت بدهید ، متوانم یک قرارداد یکساله
رای شما ببندم»

تکنیک هزینه مالکیت

هزینه کل رای مالک شدن محصول خود را حساب کنید. ان هزینه
شامـل هزینههـای اجراـی، خـدمات، نگهـداری، ارقـا و بـه روزرسـانی
مشود. سپس آن را با یک از محصولات رقبای خود مقایسه کنید.
اگر محصول شما مقرون به صرفهتر ود به مشتری نشان دهید که
چطور تفاوتهای کوچک متواند در ط زمان آنقدر در هزینههای

صرفهجوی کند.

تکنیک توجه به مشتری

بعد از اینکه معامله ای را از دست دادید، رای مدت زمانی مناسب
صر کنید و بعد دوباره با مشتری تماس بگرید و از او درباره تجربه
خریدی که با شما داشته صحبت کنید. علاقه نشان دادن به نظرات
مشتـری بـه آنهـا اـن احسـاس را مدهـد کـه مهـم و قاـل احتـرام
هسـتند. همچنـن نشـان مدهـد کـه شرکـت شمـا بـه مشتریـانش
احترام مگذارد و ممکن است به ان طرق نظر آنها را درباره خرید

تغر دهید.

به علاوه متوجه خواهید شد که دلل آنها رای خرید نکردن از شما
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چه وده است. حتی اگر مشتری نظرش را تغر ندهد باز هم یک
قدم به خریدهای احتمال آینده آنها نزدیک شده اید. متوانید ان

تماس پیگری را به ان صورت انجام دهید:

« سلام آقای احمدی؛ اگر امکان دارد ممنون مشوم به چند سوال
درباره تماس قبل که ماه گذشته داشتیم پاسخ دهید. من شخصاً
همیشه به دنبال هود کار خودم هستم و پاسخ شما متواند در
ان امر به من کمک کند. آیا اطلاعاتی که به شما دادم کاف ودند؟
آیا سرعت فرآیند مناسب ود؟ آیا اعتراض یا دغدغه ای داشتید که
من نتوانستم به خوی رطرف کنم؟ چگونه متوانم ان کار را هتر

انجام دهم؟»

تکنیک هزینههای هفتگ

حساب کنید محصول شما در هفته یا روز یا ماه، چقدر هزینه رای
مشتـری در ـی دارد. راه حـل شمـا وقتـی از نظـر مـال بـه بخشهـای
کوچکتری قسیم شود، مقرون به صرفه تر به نظر خواهد رسید.
حتی متوانید ان هزینه کاهش یافته را با هزینههای روزمره ای
مانند یک لوان قهوه یا بلیط سینما مقایسه کنید. به طور مثال:

« ان محصول فقط روزی یک دلار رای شما هزینه خواهد داشت که
از ول یک لوان قهوه رای هر کارمند شما هم کمتر است»
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تکنیک نیازها

لیست تمام مواردی که مشتری شما گفته است که از محصول شما
انتظار دارد را بنویسید. سپس با توجه به آن لیست محصول خود را
معرف کنید. وقتی محصول شما تمام نیازهای مشتری را پاسخ دهد
ثابت خواهد شد که گزینه خوی رای اوست. ممکن است نتوانید
تمام خواسته مشتری را پاسخگو باشید اما خریدار در نهایت از ان
گفتگـو نتیجـه خواهـد گرفـت کـه اـن مـامله، خریـد خـوی رایـش

خواهد ود.

چگـونه اینکـار را انجـام دهیـم؟ متوانیـد بگوییـد: «اجـازه بدهیـد
مطمئن شوم که هرچزی که به دنبالش هستید را درست متوجه
شده ام؛ شما ازاری مخواهید که به وسیله آن بتوانید پیامکهای
زمان بندی شده رای مشتریانتان بفرستید. مزان درآمد بدست آمده
از هر کمن پیامک را متوجه شوید و بتوانید به راحتی از طرق
معیارهـای همچـون نـرخ پاسـخ دهـی و CTR ، عملکـرد سیسـتم را
بازبینی کنید. درست است؟ بسیار خب محصول ما متواند رای
هـزار نفـر مشتـری پیـامک زمـان بنـدی شـده ارسـال کنـد و آنالزهـای

پیشرفتهای در اختیار شما مگذارد که …».

تکنیک عواقب منف از تکنیک های بستن فروش

رای مشتری شرح دهید که توجه نکردن به مشکل که دارد چه
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تبعات منف رای او یا شرکت به دنبال خواهد داشت. رای اینکار از
اطلاعاتی که مشتری احتمال در حن فرایند دیسکاوری یا کشف به
شمـا مدهـد اسـتفاده کنیـد. تاکتیکهـای تـرس، اضطـرار و شـک
متواننـد خریـدار را ترغیـب کننـد کـه اقـدام بـه خریـد نمایـد. اینکـار
روشی موثر رای کمک به آنهاست تا بتوانند ر شک و تردید خود

غلبه کنند.

اما مطمئن شوید که ان کار را کاملاً اخلاق انجام مدهید. یعنی
فقط عواقب واقع را مطرح کنید. مثلاً بگویید: «شما در حال حاضر
به 462 نقطه در بیش از 80 منطقه سرویسدهی دارید. اگر یک از
مسرهای تامن شما دچار مشکل شود، که با توجه به آنچه رای
مـن شـرح دادیـد هـر دو سـال یـک بـار قریبـاً اتفـاق مافتـد، شمـا
حداقل دسترسی به یک سوم ان نقاط را از دست خواهید داد. ان

اتفاق رای شما یک میلون دلار هزینه خواهد داشت.»

بستن معامله ی دردسر

تا جای که مشود فرایند خرید را رای مشتری احتمال خود راحت
کنید. رای مثال کاغذبازیهای اداری را خودتان انجام دهید تا به
مرحلهای رسد که نیاز است مشتری اسناد قانونی و قراردادها را امضا
کند. خلاص شدن از جزئیات اداری یک فرایند خرید متواند تاثر به
سزای در گرفتن تایید از سمت مشتری داشته باشد. همچنن آنها را
ترغیب مکند که رای جران کمک که هشان کردید، از شما خرید
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کنند.

ان مکالمه استفاده از ان تکنیک بستن فروش را نشان مدهد:
«مـن ـرای شمـا مقـالهای را ایمـل کـردم کـه نقـد و ررسـی محصـول
شرکت ما در قیاس با شرکت ایکس است. متوانید ان گزارش را
به مدریت نشان دهید تا هتر متوجه شوند که چرا محصول شرکت
ایکس گزینه مناسی رای نیاز شما به نظر نمرسد. همچنن یک
ویدوی راهنما درباره محصول فرستادم که به شما کمک مکند

تصمیمگری راحتتری داشته باشید.»
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بستن باکیفیت فروش

به جای اینکه با تمرکز روی قیمت سع در فروش محصول داشت
باشیــد، روی ارزش آن تاکیــد کنیــد. اینکــه چقــدر مانــدگاری دارد،
اسـتفاده از آن چقـدر آسـان اسـت، نگهـداری و پشتیبـانی از آن چنـد
وقت یک بار ضروری است، چه نوآوریهای در ساخت آن به کار رفته
و غره. بیشتر مشتریان احتمال توجهشان به قیمت است اما کمک
کردن به آنها رای درک ارزش، در طولانی مدت مهمتر است و باعث
مشود که معامله را به سرانجام رسانید. آن هم بدون نیاز به دادن

تخفیفهای بسیار.

به طور مثال متوانید بگویید: «محصول ما سه درصد از هرکدام
رقبا، سرعتر عمل مکند که متواند تاثر به سزای به ازای نفر

ساعت رای شرکت شما داشته باشد.»

تکنیک بستن معکوس

به مشتری احتمال خود بگویید که مطمئن نیستید مخاطب درستی
رای محصول شما باشند. شرکت آنها کوچکتر، ناپختهتر یا تازهکارتر
از مشتریـان معمـول شمـا هسـتند. مـردم همیشـه بـه دنبـال چـزی
هستند که نمتوانند داشته باشند. پس وقتی بدانند محصول شما
از دسـترسشان خـارج اسـت، تماـل بیشتـری پیـدا مکننـد تـا آن را
بخرنـد. اـن قـدرت تکنیـک بسـتن معکـوس معـامله اسـت. بـه جـای
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اینکه شما به آنها بفروشید، آنها به شما مفروشند.

بـه علاوه وقتـی نشـان دهیـد کـه صـرفاً ـرای ـول بـه دنبـال فـروش
محصول نیستید، معترتر و قال اعتمادتر به نظر خواهید رسید. اما
هتـر اسـت از اـن تکنیـک - بـه طـور کلـ تمـام تکنیـک هـای بسـتن
فـروش - بیـش از انـدازه اسـتفاده نکنیـد. فقـط ـرای آن دسـته از
خریدارانی که واقعاً جزو رسوناهای مشتری معمول شما نیستند آن

را به کار رید.

امتیازدهی از تکنیک های بستن فروش

از مشتری احتمال خود رسید که چقدر از خرید خود از صفر تا ده
راض هستند. وقتی عدد خود را گفتند متعجب شوید و بگویید که
فکر مکردید عدد آنها پانتر باشد. از آنها بخواهید تجربه خرید
خود را شرح دهند. پاسخهای آنان را به خودشان رگردانید. سپس
ـج شدهایـد. اگـر اینقـدر از محصـول شمـا راضـگ بگوییـد کـه کمـ

هستند چرا امتیاز ده را ندادند؟
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اـن تکنیـک اولویتهـای اصـل خریـد و همینطـور اعتراضـات آنهـا را
نشان مدهد. در واقع بعد از ان مکالمه متوانید صرحتر درباره
محصـول و نیازهـای مشتـری بـا او صـحبت کنیـد. پاسـخهای شمـا

متواند شامل مثال زر باشد:

«از یک تا ده، یک به معنای اینکه اصلاً خرید نخواهید کرد و ده به
معنای اینکه حتماً و فوراً خرید خواهید کرد، نظر شما در حال حاضر

روی چه عددی است؟»

«تعجب مکنم که شما عدد 5 را انتخاب کردید. من فکر میکردم
نهایتاً امتیاز 3 را بدهید. علت انتخاب شما چه ود؟»
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«پس به نظر مرسد که شما امتیاز 5 را به دلال ایکس و ایگرگ و
زد انتخاب کردید. اما اگر چنن دلال خوی رای انجام ان خرید

دارید، تعجب میکنم که امتیاز 10 را ندادید.»

تکنیک شباهت

درباره خریداری که مشکل مشابه با مشکل آنها داشته است صحبت
کنید که بعد از استفاده از محصول شما موفقیتهای بسیاری کسب
کرده است. اگر مشتری احتمال شما درباره چالشی که با آن مواجه
هستند نگران است، شنیدن درباره اینکه فرد دیگری دقیقاً با همان
شرایط ر مشکل خود غلبه کرده است متواند اضطرابشان را کم
کند. همچنن نشان مدهد که شما چقدر به نیاز و راه حل مورد

نظر آنها مسلط هستید.

ان مکالمه متواند به ان صورت پیش رود: «من با شرکت دیگری
در حوزه صنعت حمل و نقل کار در سال گذشته کار کردم که مثل
شما حدوداً 50 کارمند داشتند. مشکل آنها هم استخدام کارگران
عملیـاتی بخـش سـاحل ـود. بعـد از اینکـه از اسـتراژی رنـدینگ
پیشنهادی ما استفاده کردند، درخواستهای رای استخدام در آن

موقعیت شغل دورار شد.»
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ران قبلاستفاده از نظرات کار

بـه جـای اینکـه تلاش کنیـد بـا گفتـن مزایـای راهکـار خـود، مشتـری
احتمـال را ترغیـب بـه خریـد نماییـد، اینکـار را بـا اسـتفاده تجربیـات
مثبـت و رضـایت بخـش مشتریـان قبلـ خـود انجـام دهیـد. شمـا
متوانیـد نظـرات کـارران را بـه صـورت نوشتـاری در سـایت داشتـه
از مشتریان خود ارجاع دهید تا مشتری احتمال باشید یا به یک

شما را توجیه کند.

یک شخص مسقل یا یک کسب و کار متواند قانع کننده تر از
شما باشد. چرا که تعصب کمتری روی محصول یا خدمات دارد. ان
فراینـد معرفـ متوانـد اعتمـاد و اعتبـار شمـا را هـم افزایـش دهـد.
نمـونه یکـ از مکالمههـای کـه از اـن تکنیـک بسـتن فـروش در آن

استفاده شده است:

« متوجه شدم که به وژگ ایکس محصول ما علاقهمند هستید.
مخواسـتم در همـن راسـتا ایمیلـ کـه از سـمت یکـ از مشتریـان
قبل ما ارسال شده است را به شما نشان دهم که توضح مدهد
چگونه استفاده از محصول ما باعث شده تا بتوانند فرایند موجود

در شرکت خود را هینهتر و آسانتر کنند.»

تکنیک 1-2-3 از معروف ترن تکنیک های بستن فروش
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وژگهـای محصـول، مزایـا و کارردهـای آن را در سـه مـورد خلاصـه
کنید. ان تکنیک با نام اصول سه گانه نز شناخته مشود. سه
چزی که باهم به عنوان مجموعه ای عمل مکنند که پیام قانع
کننده به گوش مخاطب مرسانند. مثلاً بگویید: «ازارهای ما به شما
کمک مکنند تا مشتریان احتمال خود را پیدا کنید، آنها ارزیای

کرده و قراردادها را ببندید.»

در کنار ان تکنیک های بستن فروش آشنا شدن با نیاز بازار روز اران
نز متواند به توسعه مهارتهای شما کمک بسیاری کند. به همن
خاطر مجموعه راه مدران با تدون دوره فوق ستاره فروش شوید،
در جهت تحقق ان مورد گام رداشته است. شما عززان متوانید
با کلیک روی تصور زر، مشخصات و توضیحات ان دوره را ببینید و

در آن شرکت کنید.
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رای دیدن سرفصل های دوره
اینجا کلیک کنید   

https://rahemodiran.com/%d8%aa%da%a9%d9%86%db%
8c%da%a9-%d8%a8%d8%b3%d8%aa%d9%86-

/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
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