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روش های ترغیب مشتری به خرید  (5 روش
(صادقانه و اخلاق

وقتی صحبت از روش های ترغیب مشتری به خرید ، باید اشارهای به
نام جورج سی پارکر کنیم. بعض از مردم آقای جورج سی پارکر را
قانعکننـدهترن فـرد آمریکـای مداننـد کـه تـاکنون زیسـته؛ او ـرای
سالهـا هفتـهای یـک یـا دوبـار مـردم را قـانع مـکرد کـه صـاحب ـل
روکلن است! بعد از ان کار هم، ل را به آنها مفروخت! مردم هم
تنها زمانی مفهمیدند که چه کلاه گشادی سرشان رفته است که
پلیـس آنهـا را در حـن بسـتن پلـ کـه فکـر مکردنـد مـال خودشـان

است، دستگر مکرد.
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بـا اینکـه چنـن شخصـ الگـوی منـاسی ـرای یـاد گرفتـن روش هـای
ترغیب مشتری به خرید به صورت اخلاق و صادقانه نیست اما او
دقیقاً مدانست چگونه دیگران را به نقطه نظر خود نزدیک کند.
وقتی شما بدانید چگونه دیگران را قانع کنید، فروشنده هتری هم
خواهید ود. البته که ان کار را مبایست از روش درستش انجام 

دهید.

روش های ترغیب مشتری به خرید در یک نگاه

از آنها بخواهید نظرشان را بدهند. .1

شـوه پاسـخ دهـی آنهـا را دنبـال کنیـد - اگـر احساسـی رخـورد .2
کردهاند، پاسخ احساساتشان را بدهید. اگر به منطق روی آوردند،

منطق باشید.

با یک تعریف به جا، کاری کنید که گارد خود را پان بیاورند. .3

بـدون اینکـه رفتـار دفـاع آنهـا را رانگزانیـد، اسـتدلال مغـار .4
بیاورید.

پشت کلمات قلمبه سلمبه قایم نشوید. .5

اما چگونه از ان روش های ترغیب مشتری به خرید استفاده کنیم و
کاررد هرکدام چیست؟ با ان مقاله از راه مدران همراه باشید تا
اـن 5 روش هوشمنـدانه و البتـه صادقـانه ـرای ترغیـب مشتـری بـه

خرید را باهم مرور کنیم.
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به آنها فرصت توضح دادن بدهید

آخرن باری که کسی توانسته با تهدید و زورگوی شما را قانع کند،
ک وده؟ احتمالاً هچ وقت! حتی اگر به ظاهر با او موافقت کنید
اما در درون هنوز روی حرف خود هستید. و البته که از گفتگوی که

داشتید پشیمان و آزرده خواهید ود.

اما رویکرد مخالف ان حالت به مراتب موثرتر خواهد ود. با احترام
به شخص مقال گوش کنید. اصلاً اجازه دهید او ابتدا صحبت را
شروع کند. وقتی خواستید او را به تصمیم ترغیب کنید، بگویید:
«خوشحال مشوم نظر شما را درباره موضوع X بدانم. ممکن است
در اینبـاره بـا مـن صـحبت کنیـد؟». پـس اولـن مـورد از روش هـای
ترغیب مشتری به خرید  در ان مقاله ان است که به طریق، نظر

مشتری را جویا شوید.

جایگزنهای پیشنهادی دیگر:

مدانم که روی موضوع Y نظرات فکر شدهای دارید. اگر مال
باشید درباره آنها بحث کنیم؟

بـه نظـر مرسـد دربـاره اـن موضـوع حرفهـای زیـادی ـرای گفتـن
دارید. عال مشود اگر آنها را با من به اشتراک بگذارید.

بیایید درباره موضوع Z صحبت کنیم. لطفاً بگویید شما چه در
ان مورد چه فکری مکنید؟
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به سبک آنها استدلال کنید

مقابله به مثل کردن گاهی یک از روش های ترغیب مشتری به خرید
 موثر به حساب مآید. تحقیقات نشان داده که استفاده از روش
استدلال کردن مشتری رای پاسخ به او متواند بسیار موثرتر زمانی

باشد که از روش خود استفاده مکنید.

پس اگر طرف مقال شما فردی منطق است، از منطق رای پاسخ به
او استفاده کنید. اما اگر بالعکس، ر اساس احساسات تصمیم را

مگرد، شما هم از طرق احساسات او را ترغیب به خرید کنید.

فرض کنیم با مشتری احتمالای صحبت مکنید که درباره تغر
تامن کننده خود شک دارد. آنها رای 10 سال است که با یک شرکت
کـار مکننـد و بسـیار هـم دوسـتشان دارنـد. از آنجـای کـه چنـن
استدلال صرفاً ر اساس احساسات است، نباید با پاسخ مانند
«اسـتفاده از محصـول مـا متواننـد 10 درصـد زمـان تولیـد شمـا را
کاهش دهد» سع در ترغیب مشتری به خرید داشته باشید. چراکه

کارساز نخواهد ود.

به جای آن بگویید: «کاملاً درک مکنم. ما واقعاً تلاش مکنیم که
همـان مـزان پشتیبـانی و اعتمـاد را ـرای تمـام مشتریانمـان فراهـم
کنیم. در واقع رای سال اول شما، یک اکانت مدریتی دیگر بدون
هیچگونه هزینه مازادی در اختیار شما مگذاریم تا مطمئن شویم
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تغـرات ـرای شمـا تـا جـای ممکـن بـه سـرعت و بـه آسـانی انجـام
پذرد.»

اگر نمدانید چطور ن انواع روشهای استدلال مشتریان تماز
قائل شوید، به لغاتی که مشتری شما استفاده مکند توجه نمایید.

لغاتی که در یک استدلال منطق مشنوید

آنالز

محاسبه

شامل

تعن کردن

مکاشفه

پیدا کردن

مجور کردن

پیش بینی کردن

شفاف شدن

فکر کردن

اعتبارسنج

تایید کردن

فرض کردن
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آزمایش کردن

لغاتی که در یک استدلال احساسی مشنوید

باور داشتن

احساس کردن

حدس زدن

تصور کردن

فهمیدن

فرض کردن

شک داشتن
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از طرز فکر آنها تمجید کنید

یک دیگر از روش های ترغیب مشتری به خرید  ان است که از طرز
فکر آنها تمجید کنید. دفعه بعدی که یک مشتری احتمال چزی
گفت که شما هم با آن موافق ودید، پاسخ دهید: «به نظر مرسد

ان مورد را به خوی ررسی کردهاید؛ موافقم».

طق مطالعه منتشر شده در ژورنال روانشناسی اجتماع و شخصیتی
«افرادی که درباره موضوع به خوی فکر کردهاند بیشتر درباره نتیجه
کار مطمئن هستند تا افرادی که باور دارند چندان روی آن موضوع
فکر نکردهاند». به عبارت دیگر، اگر کاری کنید که مشتری احتمال
شمـا فکـر کننـد کـه ـرای رسـیدن بـه اـن بـاور زمـان گذاشتـه اسـت،

احتمال اینکه روی آن عقیده باق بماند بیشتر خواهد شد.

اما در عمل چگونه باید ان کار را انجام داد؟ فرض کنید که مشتری
احتمـال مگویـد: «از آنجـای کـه مـا انتظـار داریـم سـال دیگـر 150
درصد رشد را شاهد باشید، انعطافپذری نرمافزار شما مناسب کار

ما به نظر مرسد».

و حالا شما با علم به ان مورد از روش های ترغیب مشتری به خرید
 مگویید: «به نظر مرسد که شما درباره آنچه که نیاز دارید به

خوی فکر کردهاید».

با ان حرف شما فکر او را تایید کردهاید و آنها بیشتر از قل قانع
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شدهاند که محصول شما گزینه مناسب آنهاست. جملات زر هم
متوانند جایگزنهای خوی باشند:

به نکته خوی اشاره کردید.

با صحبت خود مرا به فکر فرو ردید

تحت تاثر شوه استدلال شما قرار گرفتم

کاش همه مانند شما متوانستند اینطور تمام جوانب را در نظر
بگرند

نظر مخالف خود را آماده کنید

شما نه تنها باید پاسخ صحبتهای مشتری را داشته باشید بلکه
باید بتوانید نظرات مخالف خود با ایشان را نز به راحتی بیان کنید.
ممکن است ان مورد به نظرتان دوانگ رسد. اما یک ررسی انجام
شده روی 107 مطالعه که مجموعاً روی 20111 نفر صورت گرفته نشان
داده است که بحث و گفتگوهای که نظر مخالف و موافق در آنها

مطرح مشود به مراتب ترغیب کنندهتر است.

کلید آن ان است که بتوانید وقتی نظر مخالف را بیان مکنید، آن
را رد هم بکنید. در غر ان صورت ان شوه مثمر ثمر واقع نخواهد
شد. رای مثال متوانید به مشتری احتمال خود بگویید: «نرمافزار
حسابداری ما به کارران ان اجازه را نمدهد که اکانت خود را به

مشتریان بدهند. مدانم که ان وژگ رای شما جالب است.».
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وقتی از همان ابتدا دست خود را رو کنید، قال اعتمادتر به نظر
خواهیـد رسـید. امـا مطمئـن شویـد کـه بـه همـه مشکلات اشـاره
کردهاید. متوانید ان چنن ادامه دهید که: «ما انتخاب کردیم که
یک سیستم صورتحساب دوره ای اتوماتیک عرضه کنیم - به همن
خـاطر وقتـی تنظیمـات آن را انجـام دهیـد، دیگـر نگـران رداختهـای
بعــدی خــود نخواهیــد ــود. بــه علاوه، مشتریــان متواننــد
صورتحسابهـای خـود را در ایمـل شـان ببیننـد بـدون اینکـه زحمـت

لاگن کردن به یک پلتفرم جدید را متحمل شوند».

بـه اـن خـاطر کـه شمـا اعتمـاد مشتـری را بـه دسـت آوردهایـد، اـن
توضیحات متواند بسیار بیشتر از زمانی که صرفاً منتظر ممانید تا

آنها مشکل را گوشزد کنند، موثر واقع شود.

حتی متوانید به مواردی اشاره کنید که فکر مکنید آنها به آن
توجه هم نکردهاند. مجدداً ان کار ممکن است غرهرهور به نظر
رسد اما متواند مزان اعتماد مشتریان را افزایش دهد و باعث

شود شما قانع کنندهتر باشید.

به طور مثال متوانید بگویید: «ممکن است موضوع امنیت هم
رای شما مهم باشد، همانطور که رای بسیاری از مشتریان در شروع

کار، مهم است. دوست دارید در ان باره هم توضیحاتی بدهم؟»

وقتی آنها بله گفتند ( که قریباً همیشه پاسخ به چنن سوال از
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سمت مشتری مثبت خواهد ود) بگویید: «نگرانی به جای است.
اتفاقاً سازمان حمایت از مصرف کنندگان محصول ما را تایید کرده
است و باور دارد که با استفاده از آن، خانه شما امنتر خواهد ود

چرا که …»

شفاف و مسقیم صحبت کنید

آخرن مورد در لیست روش های ترغیب مشتری به خرید  در ان
مقاله، ان است که تا جای ممکن واضح و مسقیم صحبت کنید.
اگر مشتری یا مخاطب شما، حرفتان را متوجه نشود، مهم نیست
چقـدر نـوشته یـا ارائـه شمـا قـوی و حرفـهای اسـت. وقتـی پیچیـده
صحبت کنید یا روش کار محصول خود را شفاف توضح ندهید،
مخاطب سردرگم شده و ترغیب به خرید نخواهد شد. مثالهای زر

را به دقت ررسی کنید:

غلط: «ما یک قیف در لحظه توسعه دادهایم که تمام استریمهای
توییتر را مگرد، آنها را پاکسازی کرده، تغر مدهد و یک آنالز
چند وجهی از توییتر ارائه مکند که به کمن شما مرتبط است و
در نهـایت متوانـد بـه عنـوان یـک پلتفـرم تصـمیمگری در لحظـه

ارزشمند مورد استفاده قرار گرد.

درست: «ازار ما دادهها را از اکانتهای توییتر جمعآوری کرده و
آنها را آنالز مکند. سپس اطلاعات مرتبط را در یک داشورد با
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کارری آسان قرار مدهد. ان سیستم به صورت در لحظه به روز
مشود به همن خاطر متوانید همیشه هترن تصمیم گریها

را ر اساس آن انجام دهید.»

مشخـص اسـت کـه توضیحـات دومـ قـانع کننـدهتر اسـت. وقتـی
مطمئـن نیسـتید کـه آیـا گفتههـای شمـا بـه انـدازه صـرح و شفـاف
هستند یا نه، خود را جای یک دانش آموز دبستانی بگذارید. ان
استراژی به شما کمک مکند تا زبان قال درک و مثالهای کارردی

پیدا کنید.

حالا که روش های ترغیب مشتری به خرید  را یاد گرفتید متوانید
رای تکمل مهارتهای بازاریای و فروش تلفنی خود، به سراغ دوره
فــوق ســتاره فــروش شویــد راه مــدران رویــد. در اــن دوره اــن
تکنیکهـا بـه همـراه چنـدن مهـارت مهـم دیگـر مـورد ررسـی قـرار
مگرند و شما با مثالهای کارردی و عمل در بازار اران مواجه
خواهید شد. رای دیدن توضیحات بیشتر کافیست روی تصور زر

کلیک کنید. از همراهی شما سپاسگزاریم.
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ــرای دیــدن مشخصــات 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

 

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

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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