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7 نکته رای هود مهارت های مقاعدسازی
فروش

تمام مهارت های مقاعدسازی فروش روی یک هدف کلیدی تمرکز
مکننـد: مقاعـد کـردن یـک سـرنخ بـه پذرفتـن یـک رفتـار جدیـد و
تغر نظرش نسبت به یک ایده. و ان چزی نیست که بتوان با
ترفنـد و کلـک بـه آن رسـید. بلکـه بایـد از یـک سـری اصـول اولیـه
روانشناسـی کـه از نظـر علمـ ثـابت شـده کـه بـه نتیجـه مرسـند
استفاده کنید. در ان مقاله از راه مدران 7 نکته رای هود مهارت

مقاعدسازی فروش را باهم ررسی خواهیم کرد. با ما همراه باشید.
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چگونه مهارت های مقاعدسازی فروش خود را
قویت کنیم؟

فـروش در واقـع مـذاکرهای اسـت ـن شمـا و مشتریانتـان. هـدف
فروشنـده ترغیـب مشتـری بـه خریـد محصـول یـا خـدمتی اسـت کـه
هترن گزینه رای او به حساب مآید. اما به خاطر داشته باشید که
رای بسیاری از افراد مزایای تصمیم که قرار است بگرند واضح
نیست. ان وظیفه شماست که از مهارت های مقاعدسازی فروش
خود کمک بگرید تا آنها را ترغیب به خرید کنید. چگونه؟ در ادامه

خواهیم گفت.

1. به آنها نشان دهید که متوانید مشکلاتشان را حل
کنید

اولن نکته در هود مهارت های مقاعدسازی فروش ان است که
نیاز مشتری را در نظر بگرید. به خاطر بسپارید که محصول یا خدمت
شما در واقع راهحل است رای حل مشکل مشتری و ان مورد مهم
را باید از همان دقاق اول مکالمه خود با او، به خوی نشان دهید.
وقتی که مشکل یا نگرانی آنها را متوجه شدید سع کنید در ارائه
راهحل خلاقانه عمل کنید و وژگهای محصول یا سرویس خود را

به گونهای مطرح نمایید که نیاز مشتری را وشش دهد.
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 .2رای بحث کردن آماده باشید

هـچ دلیلـ وجـود نـدارد کـه مشتـری احتمـال شمـا در پاسـخ بـه
درخواست شما نه بگوید. شما باید از قل با آماده کردن پاسخهای
مناسـب، ـرای مـواجه شـدن بـا مخالفتهـا و اعتراضـات مشتـری
احتمال خود فکری کنید. شاید لازم باشد قل از اینکه با مشتریان
احتمال تماس بگرید یکبار آنچه قرار است بگویید را مرور کرده و از
نگاه مخاطب به آن بنگرید. ببینید چه اراداتی مشود به پیشنهاد
شمـا گرفـت و خودتـان را ـرای پاسـخ دادن بـه آنهـا آمـاده کنیـد.
پاسـخهای کـه آمـاده مکنیـد نبایـد ـرای مخـالفت بـا نظـر مشتـری

باشند. بلکه مبایست در جهت ترغیب آنها جملهبندی شوند.
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3. پافشاری کنید و کوتاه نیایید

یک از مهارت مقاعدسازی فروش که بسیاری از فروشندهها ندارند،
پافشاری و پایداری است. قرار نیست با همان یک دو تماس اول
دلسرد یا ناامید شوید. طبیع است که وقتی با جواب منف از طرف
مشتری احتمال مواجه مشوید اعتمادبه نفستان پان بیاید و
عقب بکشید. اما پافشاری در ان شرایط متواند به معنای رسیدن
به فروش رای شما باشد. گاهی زمان مناسی را انتخاب نکردهاید.
گاهی جامعه مخاطب خود را به خوی نشناختهاید و گاهی شاید
هچ کاری از دست شما رنیاید. تنها کاری که متوانید بکنید ان

است که کوتاه نیایید و کار خود را ادامه دهید.

4. از اسم افراد در مکالمه استفاده کنید

اگر به تازگ مخواهید کار فروش یا بازاریای تلفنی را شروع کنید،
اـن نکتـه متوانـد تـاثر مثبـت بهسـزای در پیشرفـت شمـا داشتـه
باشد. کافیست در حن صحبت با مشتری خود از نام او استفاده
کنید. بله به همن سادگ در جهت هود مهارت های مقاعدسازی
فروش خود قدم رداشتید. ان مورد که کاملاً راساس روانشناسی
رفتارهای انسانی مطرح مشود نشان م یدهد که چطور مغز ما در

رار شنیدن اسممان واکنش مثبتی نشان مدهد.

بسیاری از رهران کارزماتیک دنیا در مکالمات خود از ان تکنیک
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استفاده مکنند. آنقدری اسم مخاطب خود را در مکالمه مآورند
که ایگوی او را تحت تاثر قرار دهند اما در ان کار زیادهروی هم
نمکنند. دفعه بعدی که خواهستید در مکالمه فروش خود تاثر
بیشتری روی مشتری احتمالتان بگذارید، ان ترفند را به کار رید و

در بخش نظرات رای ما بنویسید که چه نتیجهای گرفتید.

5. آینه مشتری احتمال خود شوید

مطالعات نشان داده است که ما نه تنها از طرق کلماتمان بلکه با
بدنمان هم با دیگران ارتباط رقرار مکنیم زبان بدن متواند نقش
بسیار مهم در تاثرگذاری شما روی مشتری داشته باشد. اگر تماس
تلفنی شما منجر به جلسه حضوری شد مطمئن شوید که تکنیک
آینه شدن را بلد هستید. ان تکنیک به شما کمک مکند تا ن

خودتان و مشتری اعتمادسازی کنید.

در ان تکنیک شما رفتارها و سرنخهای غرکلام طرف مقال را در
حن رقراری ارتباط با ایشان قلید مکنید. اینکار باعث مشود
طـرف مقاـل احسـاس راحتـی بیشتـری کنـد و حـس کنـد کـه درک
مشود. پس مهم است که ط تعامل خود با مشتریان به موارد زر

توجه کنید:

زبان بدن (در ملاقاتهای حضوری)
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لحن یا تُن صدا

سرعت کلام

حرکات دست

شایــد در تلاشهــای اولیــه کمــ احســاس کنیــد کــه رفتارهایتــان
مصـنوع اسـت؛ امـا بـه مـرور آینـه شـدن و اسـتفاده درسـت از زبـان
تبدل به هترن مهارت های مقاعدسازی فروش شما خواهد شد.

6. نقش اعتماد به نفس را دستکم نگرید

اگـر بخـواهیم بـه یـک نکتـه ـرای هـود مهـارت هـای مقاعـدسازی
فـروش اشـاره کنیـم شایـد داشتـن اعتمـادبهنفس کلیـدیترن مـورد
باشد. توجه کنید که داشتن اعتمادبهنفس نباید با غرور، تکر یا
گستاخ یک دانسته شود. اگر بتوانید به خودتان و محصول یا
سرویسی که مفروشید اعتماد کنید، ان احساس را در دیگران هم
رخواهید انگیخت. کتابهای انگزشی بخوانید و روی توسعه فردی
خود کار کنید. راه مدران در ان زمینه علاوه ر مقالات و دورههای
متنوع که ارائه مکند، در اقدام جدید خلاصه کتابهای مفید و
معتـر در اـن حـوزه را هـم بـا شمـا عزـزان بـه اشتـراک مگـذارد کـه
متواند کمک بسیاری به شما کند. رای خواندن خلاصه کتابهای

راه مدران، اینجا کلیک کنید.

https://rahemodiran.com/shop/
https://rahemodiran.com/category/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8/
https://rahemodiran.com/category/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8/
https://rahemodiran.com/category/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8/
https://rahemodiran.com/category/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8/
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7. مشتریان را با گزینههای زیاد گج نکنید

ری شوارتز، روانشناس مطرح در یک از سخنرانیهای خود در تدتاک
توضح داد که چطور پارادوکس انتخاب متواند تاثر منف روی
نتیجـه مـورد نظـر شمـا از فـروش داشتـه باشـد. منظـور از پـارادوکس
انتخاب زمانی است که افراد با گزینههای بسیاری رای انتخاب مواجه
مشوند و به جای اینکه هتر تصمیم بگرند، گجتر مشوند. ان
پدیدهای است که تمام فروشندگان باید با آن آشنا باشند. گاهی
صرفاً شناخت یک پدیده روانشناسی متواند به هود مهارت های

مقاعدسازی فروش شما منجر شود.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AF%D9%88%DA%A9%D8%B3_%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%AE%D8%A7%D8%A8#:~text:=%D8%A8%D8%A7%D8%B1%DB%8C%20%D8%B4%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%B2%20(Barry%20Schwartz)%20%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D8%AF,%D9%88%20%DA%A9%D9%85%D8%AA%D8%B1%20%D8%A7%D8%AD%D8%B3%D8%A7%D8%B3%20%D8%AE%D9%88%D8%B4%D8%A8%D8%AE%D8%AA%DB%8C%20%D9%85%DB%8C%E2%80%8C%DA%A9%D9%86%D9%86%D8%AF.
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AF%D9%88%DA%A9%D8%B3_%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%AE%D8%A7%D8%A8#:~text:=%D8%A8%D8%A7%D8%B1%DB%8C%20%D8%B4%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%B2%20(Barry%20Schwartz)%20%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D8%AF,%D9%88%20%DA%A9%D9%85%D8%AA%D8%B1%20%D8%A7%D8%AD%D8%B3%D8%A7%D8%B3%20%D8%AE%D9%88%D8%B4%D8%A8%D8%AE%D8%AA%DB%8C%20%D9%85%DB%8C%E2%80%8C%DA%A9%D9%86%D9%86%D8%AF.
https://rahemodiran.com/
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پس سری بعدی که خواستید چند گزینه پیش روی مشتری احتمال
خـود بگذاریـد بـه اـن موضـوع فکـر کنیـد کـه آیـا مطـرح کـردن اـن
گزینهها لازم است؟ یا صرفاً اضطراب انتخاب را در مخاطب افزایش
مدهــد؟ پیشنهــاد مــا اــن اســت کــه انتخابهــا را محــدود و

تصمیمگری را رای مشتری خود سادهتر کنید.

تا اینجا 7 نکته مهم رای هود مهارت های مقاعدسازی فروش را
باهم ررسی کردیم. به عنوان بخش پایانی ان مقاله مخواهیم
چهار مورد که لزوماً جزو مهارت های مقاعدسازی فروش به حساب
نمآیند و متوانند در هر مکالمهای به کارتان بیایند را با شما در
میان بگذاریم. با رعایت ان موارد متوانید جذابتر به نظر رسید

و ناخودآگاه مشتری خود را به سمت فروش سوق دهید.

1. از عباراتی که نشان مدهد به حرف آنها گوش
مدهید استفاده کنید

یکـ از نشانههـای کـه مشخـص مکنـد آیـا شنونـده فعـال خـوی
هستید یا نه، استفاده از کلمات یا جملات زر است:

واقعاً

آها متوجهم

بله درسته

https://rahemodiran.com/
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به نظر مرسد که …

متوجه شدم

دقیقاً

ان لیست متواند ادامه پیدا کند. به کار ردن بعض اصطلاحات
در یک مکالمه به مخاطب شما نشان خواهد داد که توجه کامل
شما به اوست. گاهی رسیدن سوال یا تکرار آخرن جمله ایشان هم

همن تاثر را خواهد داشت.

2. کم شوخطبع بد نیست!

نیازی نیست در تمام مکالمات خود جدی و اداری رخورد کنید! اگر
فرصتی پیش آمد تا کم خ فضا را بشکنید حتماً از آن استفاده
نمایید. یک شوخ مشترک یا اشارهای شوخطبعانه به وضعیتی که
ط مکالمه یا جلسه شما با مشتری پیش مآید متواند روند
صحبتها را آسانتر و سریعتر کند و شما را به بستن فروش نزدیکتر

نماید.

3. نقطه اشتراک خود را با مشتریتان پیدا کنید

یکـ از قـدیمترن روشهـای رقـراری ارتبـاط انسـانی بـا افـراد پیـدا
زی از آب و هوا گرفته تا فیلمکردن نقطه اشتراک با آنهاست. هرچ
کـه اخـراً اکـران شـده متوانـد رابطـه سـرد اولیـه شمـا بـا مشتـری

https://rahemodiran.com/


10

احتمال را کم نزدیکتر کند. ان احساس که شما به یک طریق با
هـم آشنـا هسـتید یـا درک مشترکـ از مسائـل داریـد متوانـد در
مشتری احتمال جلب اعتماد کند و کار فروش شما را هتر پیش

رد.

4. کاری کند طرف مقال احساس خاص ودن کند

هر کتاب توسعه فردی که دست بگرید حتماً در جای از آن خواهید
خواند که چطور توجه به مخاطب متواند شما را جذاب جلوه دهد.
رای اینکار کافیست چند باری از او تعریف کنید. به دستاوردهایش
اهمیت دهید و در یک مکالمه رودررو، با زبان بدن به او نشان دهید
که خاص و قال توجه است. هرچه بتوانید پیشنهاد فروش خود را
شخصـسازیتر کنیـد، اـن احسـاس خـاص ـودن بیشتـر در مشتـری
هدف شما ایجاد خواهد شد. اگر نیاز او را به درستی شناسای کرده
باشید متوانید در جملات خود اشاره کنید که چون شما در حال
حاضر با ان مشکل سر و کار دارید پیشنهاد ما ان است که …؛ با
چنن رویکردی مشتری قانع خواهد شد که شما فقط و فقط رای

کمک به او است که تلاش مکنید.

شمـا چـه پیشنهـادی ـرای هـود مهـارت هـای مقاعـدسازی فـروش
دارید؟ به نظرتان چه مواردی متواند به ان لیست اضافه شود؟

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای

https://rahemodiran.com/


11

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

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]
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