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چگونه از روانشناسی فروش رای افزایش فروش
خود استفاده کنید؟

چگونه با روانشناسی فروش هر چزی را به هر کسی بفروشیم؟ |
راهکارهای حرفهای

با استفاده از تکنیکهای روانشناسی فروش، مشتریان بیشتری جذب
کنید و فروش خود را افزایش دهید. نکاتی که هر فروشنده باید

بداند!

مقدمه: چرا روانشناسی فروش اهمیت دارد؟
اگر تا به حال تلاش کردهاید محصول یا خدماتی را بفروشید، احتمالاً
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با چالشهای مثل عدم توجه مشتریان یا مقاومت در خرید مواجه
شدهاید. حتی اگر هترن محصولات یا خدمات بازار را ارائه دهید،
بدون درک روانشناسی فروش ممکن است به موفقیت دست پیدا

نکنید.

روانشناسی فروش به شما کمک مکند با شناخت رفتارها و نیازهای
مشتریان، ارتباط مؤثرتری رقرار کنید و فروش خود را افزایش دهید.
در ان مقاله با 3 تکنیک حرفهای آشنا مشوید که متوانید رای

هود عملکرد فروش خود از آنها استفاده کنید.

۱. گوش دادن فعال: کلید موفقیت در فروش

اغلب فروشندگان فکر مکنند رای مقاعد کردن مشتری باید بیشتر
صحبت کنند، اما حقیقت ان است که هترن فروشندگان کسانی

هستند که هترن شنوندهها هستند.

چگونه گوش دادن فعال را در روانشناسی فروش به کار
بگریم؟

به حرفهای مشتری با دقت گوش دهید و با تکان دادن سر یا
گفتـن عبـاراتی مثـل «درسـت اسـت» یـا «متـوجه هسـتم» نشـان

دهید که در گفتگو حضور دارید.

سوالات باز رسید. مثلاً: «چه چزی رای شما در ان محصول
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مهم است؟»

یـادداشترداری کنیـد تـا نشـان دهیـد کـه ـرای جزئیـات اهمیـت
قائل هستید.

وقتی مشتری احساس کند که شما به او اهمیت مدهید، احتمال
بیشتری وجود دارد که به پیشنهاد شما اعتماد کند.

۲. مشتری را به نتیجهگری هدایت کنید

یک از زرگترن اشتباهات در فروش، تلاش رای تحمل محصول
یا خدمات به مشتری است. هچکس دوست ندارد مجور به خرید
شود. به جای ان کار، مشتری را به سمتی هدایت کنید که خودش

به ان نتیجه رسد که به محصول یا خدمات شما نیاز دارد.

تکنیکهای عمل در روانشناسی فروش:

سوالاتی رسید که مشکلات مشتری را رجسته کند. مثلاً:
«اگر ان مشکل حل نشود، چه تاثری ر کسبوکار شما خواهد

داشت؟»

بـا ارائـه اطلاعـات و آمـار، مزایـای محصـول خـود را بـه صـورت
غرمسقیم نشان دهید.

از جملاتی مثل «آیا فکر مکنید ان راهحل متواند کمککننده
باشد؟» استفاده کنید تا مشتری خودش تصمیم بگرد.
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۳. شناسای مشکلات مشتریان: چرا خرید مکنند؟

هچکس بدون دلل خرید نمکند. اغلب مردم وقتی خرید مکنند
که مشکل دارند یا احساس کنند چزی کم دارند. بناران، وظیفه
شما به عنوان فروشنده ان است که مشکلات مشتریان را به درستی

شناسای کنید.

مراحل شناسای مشکلات:

با مشتری گفتگو کنید و سوالاتی رسید که به مشکلات اصل او .1
ی رد.

مثال: «چه چالشهای در افزایش فروش خود دارید؟»

نشـان دهیـد کـه شمـا اـن مشکلات را هتـر از خـود مشتـری درک .2
مکنید.

مثال: «بسیاری از مشتریان ما همن مشکل را داشتند و با ان
راهکار موفق شدند.»

راهحـل مناسـب را ارائـه دهیـد و ارتبـاط آن را بـا مشکـل مشخـص .3
کنید.

وقتی مشتری حس کند که شما او را درک مکنید، اعتماد بیشتری
به شما خواهد داشت و احتمال خرید افزایش میابد.
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۴. پیشنهاد نهای: اگر جای شما ودم…

یک از مؤثرترن تکنیکها در پایان مذاکره ان است که خود را در
جایگاه مشتری قرار دهید. ان روش به مشتری نشان مدهد که

شما او را درک مکنید و هترن پیشنهاد را ارائه مدهید.

چگونه از ان تکنیک استفاده کنیم؟

به مشتری بگویید: «اگر جای شما ودم، ان تصمیم را مگرفتم
چون…».

دلال خود را راساس نیازها و خواستههای مشتری مطرح کنید.

پیشنهـاد خـود را بـا یـک تخفیـف یـا ضمـانت همـراه کنیـد تـا
تصمیمگری آسانتر شود.

جمعبندی: روانشناسی فروش را به ازار خود تبدل کنید

رای موفقیت در فروش، توجه به نکات روانشناسی فروش حیاتی
اســت. بــا گــوش دادن فعــال، هــدایت مشتــری بــه نتیجــهگری و
شناسای مشکلات او متوانید ارتباطات مؤثرتری بسازید و فروش
خود را افزایش دهید. ان تکنیکها نه تنها فروش شما را افزایش
مدهند، بلکه باعث مشوند مشتریان شما به شما اعتماد کنند و

دوباره به سراغ شما بیایند.
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نیاز به راهنمای بیشتر؟

اگر به دنبال راهکارهای تخصص رای افزایش فروش و
توسعه کسبوکار خود هستید، سایت راه مدران با

خدمات مشاورهای حرفهای در زمینه فروش تلفنی،
روانشناسی فروش و استراژیهای بازاریای آماده کمک
به شما است. رای دریافت مشاوره و یادگری بیشتر، به

صفحه  خدمات مشاوره در راه مدران مراجعه کنید.
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