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10 مورد از تکنیک های فروش مسحورکننده

در سال  1981ود که کاررد علم جدید رنامهنویسی عصی-زبانی یا
همـان NLP در بازاریـای و فـروش ـرای اولـن بـار بـه طـور کامـل بـه
مخاطبان معرف شد. از همان زمان ان علم محوب و محوبتر شد
تـا جـای کـه امـروز در اکثـر رنامههـای آمـوزشی مـدریت فـروش
استفاده مشود. از طرف ان علم در واقع نوع هیپنوتزم است.
پـس اـن سـؤال پیـش مآیـد کـه چطـور متـوانیم خودمـان اـن
تکنیک های فروش مسحورکننده را در بازاریایهایمان پیاده کنیم؟

در ان راهنما همراه ما باشید تا راههای آن را ببینیم.

https://www.ibm.com/topics/natural-language-processing#:~text:=Natural%20language%20processing%20(NLP)%20refers,same%20way%20human%20beings%20can.
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هیپنوتزم در بازاریای

به طور کل هیپنوتزم در بازاریای دارای سه وژگ زر است:

توجه شنونده را جلب مکند. .1

توجه شنونده را متمرکز مکند. .2

تلقنپذری را بسیار بالا مرد. .3

اینها دقیقاً همان مهارتهای هستند که رای یک فروشنده بسیار
مهماند. باید اشاره کنیم که ان روشها کاملاً اخلاق هستند. چراکه
مـا قصـد فریـب خریـدار را نـداریم و فقـط مخـواهیم تـوجه او را بـه

خوی جلب کنیم.

در ادامـه 10 تـا از ان تکنیـک هـای فـروش مسـحورکننده را ررسـی
مکنیم.

تکنیک اول: خودتان را هیپنوتزم کنید

ــی زرگترــن ــدگ حرفــهای گــاهی راســترس اســت و حت فروشن
فروشنـدگان هـم بـا جـواب رد مـواجه مشونـد. وقتـی هـم کـه زمـان
محـدود و فـروش کـم اسـت، تفکـر منفـ و بـدبینی بیشتـر مشـود.
افکاری منف مثل «ما در رکود هستیم» یا «قیمتهایمان بالاست»،

انرژی شما را رای بازاریای درست مگرند.

https://rahemodiran.com/
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راه حل ان مشکل، هیپنوتزم کردن خودتان است. سع کنید افکار
مثبت را جایگزن افکار منف کنید. با ان کار نتیجه کاملاً متفاوتی را

تجربه خواهید کرد.

تکنیک دوم: مردم را به سمت خواستهها و آرزوهایشان
رید

وقتی مردم در حال فکر کردن به آرزوهایشان هستند، پیشنهاد شما
را راحـتتر مپذرنـد. پـس در اـن مـورد از تکنیـک هـای فـروش
مسحورکننده سع کنید آنها را به سمت آرزوهایشان رید و وقتی
در حـال بـازگو کـردن آنهـا هسـتند، بـدون اـن کـه کـار خاصـ انجـام
دهید، فقط محصولات خود و امتیازاتی که دارند را به آنها معرف
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کنید.

تکنیک سوم: تصوری واضح را رای مخاطب خلق کنید

اصولاً کار هیپنوتزم ان است که یک سری تصاور واضح خیال را
ـرای فـرد مقاـل روشـن مکنـد. اـن تصورسـازی افـراد را از حـال و
اینجا به زمان و مکان دیگری مرد. ان دقیقاً همان تکنیک است

که باید روی مشتری بالقوه پیاده کنید.

شما هم هنگام بازاریای، تصاوری را با جزئیات رای مشتریان ایجاد
کنید. تصاوری از ان که محصولتان چه کرده و چطور مشکلاتشان را

حل مکند.

تکنیک چهارم: اجازه دهید مخاطب مسر را نشان دهد

اگـر در حـال فـروش خـودرو هسـتید، از مخـاطب رسـید کـه آخرـن
خودروی خود را چگونه خریده است. رسید و گوش دهید تا تک
تک مراحل ذهنی او را بشناسید. وقتی مردن در حال توضح یک
فرآینـد گذشتـه هسـتند، مسـحور گفتههـای خودشـان مشونـد. از
طرف اکثر ما معمولاً به همن روشی خرید مکنیم که قبلاً کردهایم.

پـس شمـا هـم در اـن نکتـه از تکنیـک هـای فـروش مسـحورکننده
متوانید محصولتان را درست به همان روشی به او بفروشید که
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قبلاً خریده است. در ان صورت مخاطب هم گمان مکند که ان
یـک روش یدردسـر اسـت. چراکـه قبلاً همـن مراحـل را طـ کـرده

است.

تکنیک پنجم: از جملات تأکیدی هیپنوتزم رای خود
استفاده کنید

طـق تحقیقـات، بسـیاری از افـراد بـا سـرعت 500 کلمـه در دقیقـه بـا
خود صحبت مکنند! پس چرا روی ان کلمات کار نکنیم؟ به ان
فکر کنید که نسبت به فروشتان چه حسی دارید؟ حتی اگر خودتان
دقیقاً از آن آگاه نباشید، باز هم کلماتی که با خود مرور مکنید روی

نتیجه کارتان تأثر دارند.

پس آگاهانه کلمات مثبت را جایگزن کلمات منف کنید تا کم کم
ان گفتهها به عادتتان تبدل شوند. با ان کار هم اعتماد به

نفس بیشتری خواهید داشت و هم فروش بیشتر!

تکنیک ششم: از قدرت تکرار استفاده کنید

https://rahemodiran.com/
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یکـ از وجـوه قـدرت هیپنـوتزم، تکـرار آن اسـت. ـرای مثـال شـروع
هیپنوتزم معمولاً با تکرار یک حرکت یا تکرار یک کلمه است. ما هم
متـوانیم در رونـد فـروش خـود، تکـرار را امتحـان کنیـد. محصـول و
به نسبت دفعه قبل امتیازاتش را تکرار و تکرار کنیم و هر بار کم

متفاوت باشیم.

ن هر تکرار، درباره چز دیگری صحبت کنید و دوباره همان موضوع
را تکرار کنید. ان تکرار متواند دقیقاً به محصول و وژگهایش
اشاره نکند؛ بلکه متواند جملهای باشد مثل «شما ان محصول را

دوست خواهید داشت».

واقعیت ان است که مردم چزی حدود 80% از شنیدههایشان را

https://rahemodiran.com/
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ــروش ــای ف ــک ه ــه از تکنی ــن نکت ــاس ا ــد. اس ــوش مکنن فرام
مسحورکننده نز همن است که شما باید آن 20 درصدی باشد که با

تکرار شدن در ذهن مخاطب مانده است.

تکنیک هفتم: داستان هیپنوتزم بگویید

یک از قویترن تکنیک های فروش مسحورکننده ر پایه هیپنوتزم،
اسـتفاده از داسـتان و اسـتعاره اسـت. وقتـی مـردم در حـال شنیـدن

داستان هستند، معمولاً مقاومت کمتری دارند.

ـرای شـروع متوانیـد مؤثرترـن داسـتانهای فـروش را کـه توسـط
زرگان بازاریای گفته مشود جمعآوری و تمرن کنید. تسلط به ان

داستانها به راحتی متواند تا 20% فروش شما را بیشتر کند.

تکنیک هشتم: از عبارتهای فروش مسحورکننده استفاده
کنید

مشکل بسیاری از فروشندگان ان است که تکراری و پیش پاافتاده
صـحبت مکننـد. پـس جـای تعجـی هـم نیسـت کـه نمتواننـد در
مراحـل فـروش پیـش رونـد. در مقاـل، فروشنـدگانی هسـتند کـه

عبارات قوی و تأثرگذار استفاده مکنند.

متنها یا گفتههای بازاریای قوی را با دقت بخوانید و گوش دهید و

https://rahemodiran.com/
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ببینیــد از چــه جملاتــی بیشتــر اســتفاده مکننــد. ســپس آنهــا را
یادداشت کرده و تمرن کنید.

تکنیک نهم: اعتمادسازی کنید

تحقیقات انجام شده در مورد اعتماد، به ان واقعیت اشاره دارند
که ما به افرادی اعتماد مکنیم که شبیه خودمان هستند. پس
راحتترن مورد تکنیک های فروش مسحورکننده متواند ان باشد

که آینه طرف مقال و شبیه او شوید.

با ان کار اختلافات را به حداقل مرسانید. وقتی شبیه مشتری
بـالقوه باشیـد، تنهـا راهـی کـه ممکـن اسـت او شنـا را نپسـندند، اـن
است که خودش را دوست نداشته باشد. رای آینه شدن، از لحن
گفتار گرفته تا حرکات دست و … طرف مقال را شبیهسازی کنید.

تکنیک دهم: روی لحن خود کار کنید

https://rahemodiran.com/
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وقتی یک دکتر مخواهید کسی را هیپنوتزم کنید، معمولاً کلمهای
مثل «بخواب» را با صدای آرام و لحن کشیده مگوید. در واقع ان

وژگها قدرت بیشتری به کلام او مدهند.

متخصـص فـروش رتـر هـم از همـن نکتـه از تکنیـک هـای فـروش
مسـحورکننده اسـتفاده مکننـد و لحـن خـود را بعضـ جاهـا تغـر
مدهنـد. مثلاً در جملـه «فـرض کنیـد اگـر اـن اسـری جدیـد را بـه
همسرتان هدیه دهید چه قدر خوشحال مشود»، کلمه خوشحال را
ـن تکنیکـتوانیـد بـا لحـن متفـاوت و شـادی بیـان کنیـد. چنم

متواند باعث ایجاد یک جرقه در ذهن مخاطب شود.

https://rahemodiran.com/
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در آخر

ان ده مورد از تکنیک های فروش مسحورکننده، به افراد و شرکتها
کمک کردهاند که فروش خود را چند صد رار کنند. هرچند که هنوز
هـم بازاریابـان کمتـری هسـتند کـه از اـن تکنیکهـا بـاخر باشنـد و
استفاده کنند، اما شما متوانید جزو اولن نفراتی باشید که از ان
فرصـتهای طلاـی هرهمنـد مشویـد. در همـن راسـتا دوره فـوق
ستاره فروش شوید راه مدران، شروع خوی خواهد ود رای گام
رداشتن در ان مسر؛ رای دیدن توضیحات دوره و شرکت در آن،

روی تصور زر کلیک کنید.

ــــروش ــــای ف ــــک ه تکنی
ــن دوره مســحورکننده را در ا

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

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
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.

https://rahemodiran.com/ten-practical-tips-to-start-telem
/arketing
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