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چگونه فروش را به نتیجه رسانیم؟ 7 تکنیک
بستن فروش و دلال موفقیت آنها

بستن قرارداد یک لحظه مهم در فروش است. انتخاب عبارت درست
رای بستن فروش هم نقش بسیار مهم در ان قضیه دارد و ان
لحظه، احتمالاً آخرن جای است که مشخص مشود آیا تلاشهای
شما نتیجهبخش خواهند ود یا خر. به همن خاطر در ان مقاله از
راه مدران قصد داریم 7 تکنیک بستن فروش را با شما به اشتراک
بگذاریم و ببینیم چرا ان تکنیکها متوانند مفید واقع شوند. با ما

همراه باشید.

شمـا تنهـا فروشنـدهای نیسـتید کـه وقتـی صـحبت از بسـتن فـروش
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مشود نگران مشوید. گرچه بدون احساس ریسک، بستن یک
معامله موفق چندان جذاب نخواهد ود و شما را به ادامه اینکار
ترغیب نخواهد کرد. چراکه از فروشندگان همیشه انتظار مرود که
هترن نرخ موفقیت به ازای تلاششان را داشته باشند که ان چند

تکنیک بستن فروش متوانند در ان زمینه به شما کمک کنند.

7 تکنیک بستن فروش

ان چند تکنیک بستن فروش را متوانید در مکالمات بعدی خود با
مشتریان به کار ببندید و نتاج موفقیتآمز آنها را ببینید. ما ان
چنـد تکنیـک بسـتن فـروش را بـه دو دسـته سـنتی و مـدرن قسـیم

کردهایم.

تکنیکهای بستن فروش سنتی

اـن دسـته از تکنیکهـا، معمـولاً از حقههـای روانشناسـانه ـرای بـه
نتیجه رسیدن استفاده مکند.

1. همن حالا یا هیچوقت

اینجا جای است که فروشنده پیشنهادی ارائه مدهد که شامل یک
مزیت خاص رای خرید سرع مشتری است. رای مثال:

https://rahemodiran.com/


3

ان آخرن محصول ما با ان قیمت است.

ما 20 درصد تخفیف رای مشتریانی که امروز ثبت نام کنند در نظر
گرفتهایم.

اگر همن حالا خرید کنید، متوانم کار شما را در اولویت اجرا قرار
دهم.

ان تکنیک به ان علت موثر واقع مشود که یک احساس اضطرار
در مشتـری شمـا ایجـاد مکنـد کـه متوانـد ـر تردیـدهای او غلبـه
نمایـد. همچنـن یـک تکنیـک بسـتن فـروش تلفنـی امتحـان شـده و
موفق به حساب مآید. چرا که توجه مشتری پشت خط را کاملاً
جلـب مکنـد. البتـه کـه همیشـه بایـد قـل از پیشنهـاد دادن یـک
تخفیـف یـا رومـوشن، روی ارزشگـذاری محصـول خـود کـار کـرده

باشید.

2. تکنیک بستن فروش خلاصه

فروشنــده ای کــه از اــن تکنیــک بســتن فــروش اســتفاده مکنــد
محصولاتی که مشتری قصد خریدشان را دارد را جمع بندی مکند،
روی ارزش و مزایـای آنهـا تاکیـد کـرده و مشتـری را ترغیـب بـه بسـتن

معامله مکند. رای مثال:

«پس تا اینجا ان ماشن لباسشوی با موتور بیصدا را داریم که 10
سال گارانتی و خدمات پس از فروش دارد و همینطور ارسال و نصب
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رایگان از طرف ما. چه زمانی هترن موقعیت ارسال محصول رای
شماست؟»

با خلاصه و جمع بندی کردن نکاتی که پیشتر روی آنها به توافق
رسیدهاید، متوانید دید هترن به مشتری خود بدهید تا بداند چه

معاملهای را انجام مدهد.

3. تکنیک بستن فروش با زاویه تند

مشتریـان معمـولاً وقتـی مداننـد کـه دسـت بـالاتر را دارنـد قاضـای
تخفیف یا خدمات اضاف مکنند. اگر از قل از مدر فروش خود
اجازه گرفتهاید، متوانید مشتری خود را سوراز کرده و از تکنیک

بستن فروش زاویه تند استفاده کنید.

وقتی آنها مرسند: «آیا مشود چند ساعت آموزش رایگان یا یک
درصد تخفیف بالاتر بدهید؟» بگویید: «حتماً. اما اگر اینکار را انجام
بدهیم، شما ان قرارداد را امروز امضا مکنید؟» احتمالاً آنها توقع
چنـن پاسـخ را ندارنـد. بـه اـن خـاطر کـه شمـا بـا درخواسـت آنهـا

موافقت کردهاید و خواستهاید که قرارداد را همن امروز ببندید.

تکنیکهای بستن فروش مدرن

مواردی که تا اینجا گفتیم ممکن است کم قدیم به نظر رسند.
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شاید بیش از اندازه از آنها استفاده شده و لو رفته باشند.

به طور کل ایده بستن فروش نیاز به تایید دوطرفه دارد که در کل
فرایند حفظ شود. نه اینکه فقط در لحظه نهای اتفاق بیفتد. در یک
فرایند فروش فروشنده باید بتواند نیازهای مشتری را کشف کند و
بـه طـور مـوثر بـا او دربـاره اینکـه محصـول یـا خـدماتی کـه پیشنهـاد
مدهد چه راه حل مقرون به صرفه و راض کننده ای رای او خواهد

ود، صحبت نماید.

اگـر اـن نیازمنـدی بـه خـوی پاسـخ داده شونـد، مشکلـ در بسـتن
فـروش نخواهیـد داشـت. فرامـوش نکنیـد کـه تمـام اطلاعـاتی کـه از
مشتری به دست مآورید را داخل یک CRM ثبت کنید. ان دادهها
ممکن است در همان نگاه اول مفید به نظر نرسند اما متوانند
تاریخچهای از نظرات و اعتراضات مشتری باشند که در هود ارائه
شمـا بـه او و در نتیجـه انتخـاب درسـت تکنیـک بسـتن فـروش مـوثر

واقع شوند.

4. بستن سوال

ـرای رسـیدن بـه دو هـدف کـه در قسـمت قـل عنـوان کردیـم بایـد
بتوانیـد سـوالات درسـت از مشتـری رسـید. یـک فروشنـده مـوثر از
همـان ابتـدای مکـالمه روی بسـتن فـروش تمرکـز مکنـد. از طرـق
مجموعهای از سوالات متوانید خواسته مشتری را متوجه شوید و
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موانع رسیدن به فروش را از ن رید.

شما متوانید اینکار را از طرق طرح یک سوال انجام دهید که به
فروشنده ان امکان را مدهد که اعتراضات خود را مطرح کند و
شما هم فرصت توضح پیدا کنید. رای مثال بگویید: «به نظر شما،
محصـول یـا خـدمتی کـه مـن بـه شمـا پیشنهـاد مکنـم متوانـد

مشکلتان را حل کند؟»

اـن سـوال بـه شمـا شـانس اـن را مدهـد کـه متـوجه شویـد آیـا
مشتری به محصول شما علاقمند شده است یا خر. اگر پاسخ نه
رای اینکه کار خود را ادامه بدهید و او را راض باشد، یعنی هنوز جا
کنیـد وجـود دارد. اگـر جـواب بلـه باشـد، یعنـی وقـت آن رسـیده کـه
پیشنهـاد بسـتن معـامله را بـه او بدهیـد. همچنـن متوانیـد اـن

سوال را رسید که:

«آیا دلیل وجود دارد که همن الان ان خرید را نهای نمکنید؟»
پاسـخ اـن سـوال یـا اطلاعـات بیشتـری دربـاره اینکـه چـرا مشتـری
نمخواهد خرید را انجام دهد به شما خواهد داد یا گفتگو را به

سمت موفقیت در فروش پیش خواهد رد. یعنی رد-رد.

5. تکنیک بستن فروش فرض

ان تکنیک از قدرت تفکر مثبت استفاده مکند. اگر از ابتدا مطمئن
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باشیـد کـه متوانیـد اـن معـامله را ببندیـد، تـاثر آن روی فراینـد
فروش به چشم خواهد آمد.

چزی که اهمیت دارد ان است که به طور دقق علاق و اعتراضات
مشتری احتمال خود را ررسی کنید. بعد از هر تماس یا ملاقاتی از
آنها رسید آیا ان ارائه با انتظارات شما همخوانی داشت؟ اگر به
آنها اطلاعات جدیدی درباره محصول یا سرویس خود داده ودید
رسید آیا ان وژگها چزی است که رای شرکت شما ارزشمند

باشد؟ آیا نیاز یا مشکل شما را رفع مکند؟

با ان رویکرد متوانید به مشتری نشان دهید که قصد شما کمک
کردن به آنهاست و در نتیجه همکاری آنها در به نتیجه رسیدن ان

معامله را داشته باشید.

6. گرفتن یا محروم کردن

اگر فرزند دارید مدانید که گاهی گرفتن یک اسباب بازی از آنها
باعث مشود که آن را بیشتر بخواهند. از همن ترفند روانشناسانه
رای مشتری احتمال خود نز استفاده کنید. اگر روی قیمت مانور
مدهنـد، یـک وژگـ یـا خـدمت را از آنهـا بگریـد و تخفیفـ کـه
مخواهنـد را بـه آنهـا بدهیـد. احتمـالاً آنهـا بـه اـن نتیجـه خواهنـد
رسید که ارزش سرویسی که ازشان گرفتهاید از تخفیف که دادهاید

بیشتر است.
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7. بستن نرم

ان تکنیک بستن فروش راهی رای نشان دادن مزایای محصول شما
بـه مشتـری احتمـال اسـت. سـپس بایـد از آنهـا رسـید کـه آیـا

مخواهند بیشتر درباره ان محصول بدانند. رای مثال بگویید:

«اگـر مـن ویجـت نگهـداری را 25 درصـد کـاهش و در عـوض ویجـت
هرهوری را 15 درصد افزایش دهم، علاقمند به شنیدن بیشتر درباره
ان محصول خواهید ود؟» با اینکار درباره خدماتی که متوانید به
آنها ارائه دهید صحبت کردهاید بدون اینکه زور یا فشاری در کار
باشد. حتی متوانید از ان هم نرمتر بگویید که: « اگر من بتوانم
ویجت نگهداری را 25 درصد کاهش و در عوض ویجت هرهوری را 15
درصد افزایش دهید، آیا با اهداف شرکت شما سازگار خواهد ود؟»

ان سوالات باعث مشود که آنها احساس تعهد به شما نداشته
باشند و شما هم فرصت بیشتری رای سنجیدن اهداف کسب و کاری

آنها پیدا کنید.

https://rahemodiran.com/


9

بعد از بستن یک معامله چه کنیم؟

وقتی فروش انجام شد باید جشن بگرید! اما فراموش نکنید که
همه بندها را محکم ببندید! چند نکته مهم، پایانبخش مقاله امروز

راه مدران خواهد ود.

اطلاعـات فـروش انجـام شـده را در سیسـتم ثبـت کنیـد: مـدران
فـروش بـه خـاطر اینکـار از شمـا سپاسـگزار خواهنـد ـود. ورود
اطلاعات ان معاملهها متواند پیش بینی درباره اهداف آینده را

راحتتر کند و قیف مشتری آنها را به روز نگه دارد.

به تیم بعدی، توضیحات اولیه را بدهید. احتمالاً بستن فروش
یک از مراحل سفر مشتری در شرکت شماست. از اینجا به بعد
ممکـن اسـت مشتـری لازم باشـد بـا تیـم پشتیبـانی صـحبت کنـد.

https://www.danapardaz.net/blog/what-is-customer-journey/
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هرآنچه درباره ان مشتری مدانید را به نفرات بعدی منقل کنید
تا همه کارها ساده تر انجام شوند.

مشتری را ط چند روز بعدی پیگری کنید: ررسی اینکه مشتری
جدید چه احساسی درباره خود دارد متواند در ایجاد اعتماد و
توانید خیلپیش آمد م اعتبار بسیار موثر باشد. اگر مشکل
سرع به آنها کمک کنید یا فرد مناسب در تیم را رای اینکار باخر

سازید.

مسلط ودن در بستن فروش مطمئناً یک از مهمترن تکنیکهای هر
فروشندهای است. اگر مخواهید دانش عمل خود را در ان زمینه
بـالا ریـد، پیشنهـاد مکنیـم در دوره فـوق سـتاره فـروش شویـد راه

مدران شرکت کنید تا جزئیات ان تکنیکها را نز بیاموزید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس

http://www.rahemodiran.com
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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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