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25 کلمهای که باید در مذاکرات فروش بعدی
خود از آنها دوری کنید

25 کلمهای که باید در مذاکرات فروش بعدی
خود از آنها دوری کنید

شک نیست که کلمات قدرتمند هستند. آنها ازاری قدرتمند رای
ساختن یا تخریب، رای تشوق یا منصرف کردن هستند. در مذاکرات
فروش، انتخاب کلمات متواند تفاوت ن بستن قرارداد و نادیده

گرفته شدن یک ایمل پیگری باشد.

اما در مذاکرات فروش خود باید از چه کلماتی رهز کنید؟ و چرا؟
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در ان مقاله، لیستی از ۲۵ کلمه را که باید از آنها اجتناب کنید، به
علاوه نحوه بازنویسی آنها رای بستن قراردادهای بیشتر، با شما به
اشتراک مگذاریم. هدف ان است که در مذاکرات فروش حرفهایتر

و تأثرگذارتر به نظر رسید.

در اینجا ۲۵ کلمهای که باید در مذاکرات فروش خود از آنها اجتناب
کنیـد، بـه همـراه توضیحـات و جایگزنهـای پیشنهـادی آورده شـده

است:

(Honestly) ۱. کلمه: صادقانه

هرچه بیشتر درباره “صداقت” خود صحبت کنید، ممکن است کمتر
قال اعتماد به نظر رسید. علاوه ر ان، وقتی در رزنتیشن خود از
“صادقانه” استفاده مکنید، القا مکنید که هر آنچه قبلاً گفتهاید
حقیقـت نـداشته اسـت. * جایگزنهـای پیشنهـادی: بـه جـای آن از
عباراتی مانند “ر اساس تجربه من…” استفاده کنید یا ان قید را به
کل حذف کنید تا صحبت شما مسقیمتر و در نتیجه قال اعتمادتر

باشد.

(Contract) ۲. کلمه: قرارداد

هنگام بحث درباره “قرارداد”، شما ر معامله تجاری تأکید مکنید نه
ر رابطه. کلماتی مانند ان متوانند باعث شوند که مشتری بالقوه

https://rahemodiran.com/


3

شما احساس کند که رای شما فقط یک عدد است. * جایگزنهای
پیشنهادی: عبارت هتر “همکاری با ما” یا “با هم کار کردن” است. و
در حال که “یک قرارداد” نهای به نظر مرسد، چزی مانند “یک

توافق” متواند ر بخش مشارکتی معامله تأکید کند.

(Buy) ۳. کلمه: خریدن

“خریدن” احتمالاً مهمترن کلمهای است که باید از آن اجتناب کرد.
شمـا هرگـز نمخواهیـد بـه نظـر بیاییـد کـه اصـرار داریـد، بنـاران از
کلمـاتی ماننـد “خریـداری”، “بـه دسـت آوردن” یـا هـر چـز دیگـری کـه
شـبیه بـه تلاش ـرای جـدا کـردن کسـی از ـول سـخت بـه دسـت
آوردهاش به نظر مرسد، اجتناب کنید. * جایگزن پیشنهادی: به
جـای “خریـدن”، سـع کنیـد از “سـرمایهگذاری در” اسـتفاده کنیـد تـا

ارزش نهای خرید را نشان دهید.

(Problem) ۴. کلمه: مشکل

وقتی از کلماتی مانند “مشکل” یا “مسائل” استفاده مکنید، به نظر
مرسد که سع دارید کسی را مقاعد کنید که چزی که خراب
است را تعمر کند. ان باعث ایجاد اعتماد زیادی به محصول شما
نمشود. * جایگزن پیشنهادی: در عوض، ر چالشهای که آنها
مخواهنـد ـر آنهـا غلبـه کننـد و اینکـه چگـونه متوانیـد بـه آنهـا
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کمک کنید، تمرکز کنید. رای مثال، “به دنبال غلبه ر چه چالشهای
هستید؟” یا “چگونه متوانیم به شما در رسیدن به اهدافتان کمک
کنیـم؟”. (تـوجه: کلمـه “مشکـل” دو بـار در لیسـت اصـل ذکـر شـده

است، نقاط ۴ و ۱۶).

(Prospects) ۵. کلمه: مشتریان بالقوه

ان کلمه کم رسم و دور به نظر مرسد. * جایگزن پیشنهادی:
به جای “مشتریان بالقوه”، آنها را “مشتریان آینده” خطاب کنید.

(Hope) ودن ۶. کلمه: امیدوار

وقتی از کلمه “امیدوار ودن” استفاده مکنید، نشان مدهید که از
نتیجه مطمئن نیستید. پس چرا مشتری بالقوه شما باید به شما
اعتمـاد کنـد؟ * جایگزنهـای پیشنهـادی: عبـارت هتـر “مـن مطمئـن
هستم که…” یا “من منتظر هستم که…” است تا در مشتریان بالقوه

شما اعتماد ایجاد کرده و آنها را در قضاوت شما مطمئن کند.

(استفاده از نف - Don’t) کند۷. کلمه: ندارد/نم

استفاده از هر گونه کلمه منف هنگام اشاره به محصول یا خدماتان
ممنوع است. * جایگزن پیشنهادی: اگر محصول شما قابلیتی را که
مشتری بالقوه درخواست مکند ندارد، سع کنید آن را به عنوان
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یک فرصت مطرح کنید. رای مثال، “محصول ما در حال حاضر آن
وژگ را ندارد، اما آنچه متوانیم انجام دهیم ان است که…”.

(Obviously) …۸. کلمه: واضح است که

رخ از مشتریان بالقوه ممکن است ان را یک کلمه از بالا به پان
تلق کنند، گوی به اندازه کاف باهوش نیستند که پیام شما را
بفهمند. علاوه ر ان، اگر آنها شروع به فکر کردن کنند که چه
چزی اینقدر “واضح” وده است، فوراً مقداری از اعتماد در همکاری
را از دســت مدهیــد. * جایگزنهــای پیشنهــادی: بــه جــای اــن
اصطلاح، سع کنید از عبارات بازتر مانند “رای خلاصه کردن،…”،
“ان رای شما به ان معنی است که…” یا “نکته اصل ان است

که…” استفاده کنید.

(Quota) ۹. کلمه: سهمیه

کلمه “سهمیه” القا مکند که شما فقط رای رسیدن به اعداد خود
بـه دنبـال بسـتن قـرارداد هسـتید و بـه حـل چـالش آنهـا اهمیـت

نمدهید. از استفاده از ان اصطلاح کاملاً اجتناب کنید.

(Maybe) ۱۰. کلمه: شاید

باز هم، شما باید در مذاکرات فروش خود اعتماد به نفس داشته
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باشیـد. اسـتفاده از کلمـاتی ماننـد “شایـد” بـه هـدف شمـا کمـک
نمکند.

(Cheap) ۱۱. کلمه: ارزان

بـا اسـتفاده از کلمـاتی ماننـد “ارزانتـر” هنگـام اشـاره بـه محصـول یـا
خـدمات خـود در مقایسـه بـا رقبـا، خطـر کـاهش ارزش آنچـه ارائـه
مدهید را دارید. و اگر رقیب را “ارزان” و کم ارزش توصیف کنید،
مشتریان بالقوه را تشوق مکنید که به دنبال گزینههای مقرون به
صـرفهتر باشنـد. * جایگزنهـای پیشنهـادی: اـن کلمـه را بـا “یـک
سرمایهگذاری هتر” جایگزن کنید. یا، اگر گرانتر از رقبا هستید، از
ــا ــوم (Premium)”، “دیلاکــس (Deluxe)”، ی رم“ ــد کلمــاتی مانن
“اولتیمیــت (Ultimate)” اســتفاده کنیــد و در عــن حــال ــر ارزش

افزودهی خدمات خود تأکید کنید.

 (Best Quality) ن کیفیتهتر :۱۲. کلمه

وقتی از کلماتی مانند “هترن” استفاده مکنید، خود را در معرض
ررسی دقق قرار مدهید. رقبای شما ممکن است ادعا کنند که
آنها هترن هستند و سپس شما درگر یک نرد “ان گفت و آن
گفت” مشوید. * جایگزنهای پیشنهادی: رای جلوگری از ان امر،
ر آنچه محصول شما به صورت منحصر به فرد انجام مدهد یا
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اینکـه چگـونه بـه مشتریـان گذشتـه در رسـیدن بـه اهـدافشان کمـک
کرده است، تمرکز کنید. عباراتی مانند “ما در… متخصص هستیم” یا

“ما به خاطر… شناخته شدهایم” را امتحان کنید.

(Perhaps) ً۱۳. کلمه: شاید/احتمالا

دقیقاً مانند “شاید” (maybe)، شما نمخواهید در مذاکرات فروش
یا مراحل بعدی خود دودل به نظر رسید. شما مخواهید اعتماد به
نفـس داشتـه باشیـد و بـه نظـر رسـید کـه یـک رنـامه داریـد. *
جایگزنهـای پیشنهـادی: اگـر متـوجه شدیـد کـه از “شایـد/احتمالاً”
اسـتفاده مکنیـد، کلمـات و عبـاراتی ماننـد “مـن توصـیه مکنـم”،
“بیایید رای… رنامهرزی کنیم” یا “گام بعدی ان است که…” را

امتحان کنید.

(Guarantee) ن/گارانتی۱۴. کلمه: تضم

وقتــی یــک “تضمــن” ارائــه مدهیــد، شهــرت خــود را بــه خطــر
ماندازید. بناران فقط در صورتی از ان اصطلاح استفاده کنید که
۱۰۰٪ بتوانیـد از آن حمـایت کنیـد. حتـی در اـن صـورت، “گـارانتی”
انتخاب کلمه قویتری است. اگر نه، کلماتی مانند “اطمینان مدهم”

ممکن است رای مشتریان بالقوه شما قال باورتر باشد.
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(Discount) ۱۵. کلمه: تخفیف

“تخفیف” یک دیگر از کلماتی است که متواند باعث شود مشتری
بالقوه شما احساس کند که صرفاً یک معامله است. علاوه ر ان،
اگـر بیـش از حـد تخفیـف ارائـه دهیـد، مـردم شـروع بـه فکـر کـردن
مکننـد کـه اـن تنهـا راهـی اسـت کـه شمـا کـار مکنیـد. شمـا
مخواهید با ارائه تخفیف از کاهش ارزش محصول یا خدمات خود
اجتناب کنید و در عوض ر ارزشی که ارائه مدهید تمرکز کنید.
سع کنید از استفاده از “تخفیف” به کل خودداری کنید یا فقط در
شرایــط خــاص از آن اســتفاده کنیــد. * جایگزنهــای پیشنهــادی:
هنگام که نیاز به ارائه تخفیف دارید، سع کنید آن را به عنوان
“یک نرخ وژه”، “یک پاداش قرارداد”، یا “یک پیشنهاد زمان محدود”

مطرح کنید.

(Problem) ۱۶. کلمه: مشکل

اـن یـک کلمـه منفـ اسـت کـه بلافاصـله مشتـری بـالقوه شمـا را در
حالت دفاع قرار مدهد. شما مخواهید از قضاوت کردن یا ایجاد
احسـاس اینکـه مشتریـان بـالقوه شمـا کـاری اشتبـاه انجـام دادهانـد،
اجتناب کنید. * جایگزنهای پیشنهادی: راه هتر رای مطرح کردن
ان موضوع، استفاده از کلماتی مانند “چالش“، “فرصت” یا “هدف”

است. (تکراری با نقطه ۴)
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(Competitor) ۱۷. کلمه: رقیب

لطفاً اولن کسی نباشید که نام رقبای خود را مرید. محصول یا
خدمات خود را طوری معرف کنید که به خریدار شما نشان دهد
نیازهـای او را ـرآورده مکنـد و انتظـارات او را فراتـر خواهـد ـرد. *
جایگزن پیشنهادی: هنگام که رقابت مطرح مشود، ر تفاوت و

منحصر به فرد ودن محصول یا خدمات خود تأکید کنید.

(Price) ۱۸. کلمه: قیمت

وقتی درباره “قیمت” صحبت مکنید، به نظر مرسد که تنها چزی
که رای شما مهم است ول است. شما مخواهید از حریص به نظر
رسیدن یا فقط علاقهمند به فروش ودن، اجتناب کنید. * جایگزن
X ـرای محصول/خـدمات مـا هتـر “سـرمایهگذاری پیشنهـادی: عبـارت
اســت” خواهــد ــود. اــن تأکیــد مکنــد کــه شمــا یــک راه حــل

مفروشید، نه فقط یک محصول.

  (Complain) ۱۹. کلمه: شکایت کردن

اگر از یک مشتری یا تجربه گذشته “شکایت” مکنید، متوقف شوید
و آنچه مگویید را بازسازی کنید. هچ کس نمخواهد با کسی که
منف است تجارت کند. شما مخواهید مثبت و راهحلگرا به نظر
بیایید. * جایگزن پیشنهادی: اگر یک مشتری آینده از شما درباره

https://rahemodiran.com/


10

یـک ررسـی یـا تجربـه منفـ مرسـد، آنچـه از آن یـاد گرفتهایـد و
چگونه فرآیند خود را تغر دادهاید، به اشتراک بگذارید.

(Objections) ۲۰. کلمه: اعتراضات

وقتی “اعتراض” مشنوید، به راحتی آن را به عنوان یک مانع در راه
فـروش در نظـر مگریـد. امـا اعتراضـات یـک فرصـت ـرای یـادگری
بیشتـر در مـورد نیازهـای مشتـری بـالقوه شمـا و رفـع نگرانیهـای او
هستند. * جایگزن پیشنهادی: اما وقتی در مورد “اعتراضاتی” که
مشتری بالقوه ممکن است در تعاملات قبل داشته است صحبت
مکنیـد، از “زمینههـای نگرانـی” ـرای رداختـن بـه موضـوع اسـتفاده

کنید.

(Sign or Signature) ۲۱. کلمه: امضا کردن یا امضا

ممکن است بیش از حد رسم یا نهای به نظر رسد. * جایگزن
پیشنهادی: به جای اینکه از مشتری بخواهید سندی را “امضا” کند، از

او “تأیید” بخواهید.

(Decision Maker) رنده۲۲. کلمه: تصمیمگ

رســیدن “آیــا شمــا تصــمیمگرنده هســتید؟” ســؤال نیســت کــه
بخواهید از مشتری بالقوه خود رسید. ان او را در موقعیت دشوار

https://rahemodiran.com/
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قرار مدهد و متواند باعث شود احساس کند تحت فشار قرار
گرفتـه اسـت یـا وقتـش را تلـف مکنـد اگـر در خلاصـه راهحـل نظـر و
دخالتی ندارد. * جایگزنهای پیشنهادی: راه هتر رای مطرح کردن
ان سؤال ان است: “آیا شخص دیگری هست که نیاز به دخالت در
ان تصمیم داشته باشد؟” یا “چه کس دیگری باید در ان گفتگو

شرکت داشته باشد؟”.

(Pitch) چ/۲۳. کلمه: ارائه

“ـچ” (Pitch) متوانـد بیـش از حـد اصـرارآمز بـه نظـر بیایـد. *
جایگزنهـای پیشنهـادی: بـه جـای آن، بـه جلسـه خـود بـه عنـوان

“توصیه راهحل” یا “استراژی همکاری” اشاره کنید.

(Customers) ۲۴. کلمه: مشتریان

در حال که نقل موفقیت “مشتریان” فعل اغلب رای ارائه شما
ضروری است، شما نمخواهید ارائه فروش شما فقط درباره آنها
باشد. در عوض، ر ان تمرکز کنید که چگونه محصول یا خدمات
شما متواند به مشتری بالقوه در رسیدن به اهدافش کمک کند. *
جایگزنهای پیشنهادی: هنگام که از مشتریان نام مرید، از آنها
به عنوان “شرکای فعل ما”، “افرادی که از محصولات ما لذت مرند”

یا به سادگ - “مشتریان ما” یاد کنید.

https://rahemodiran.com/
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(Advice) ۲۵. کلمه: توصیه

همـه بـه دنبـال “توصـیه” نیسـتند. گـاهی اوقـات، مشتریـان بـالقوه
مخواهند یک مشاور مشکل را بفهمد. در زمانهای دیگر، آنها یک
شریک مخواهند که بتواند به آنها در اتخاذ هترن تصمیم رای
کسب و کارشان کمک کند. مراقب باشید که خود را به عنوان کسی
که همه چز را مداند معرف نکنید، وگرنه مردم را دور خواهید کرد.
* جایگزنهای پیشنهادی: هنگام ارائه “توصیه”، آن را به عنوان یک
“پیشنهاد” یا یک “دیدگاه” مطرح کنید. حتی متوانید بگویید: “اگر
مـن جـای شمـا ـودم، اـن کـار را مـکردم…”. همچنـن متوانیـد
بگوییـد کـه شمـا یـا مشتـری دیگـری “تجربـه مشـاهی در گذشتـه

داشتید“.

 نکته اصل

اجتناب از کلمات بالا در ارائه شما باعث مشود که با اعتماد به
نفس بیشتر، مقتدرتر، و مانند یک شریک واقع که به کمک به
مشتری بالقوه رای رسیدن به اهدافش سرمایهگذاری کرده است، به

نظر رسید.

و اگر هرگز شک داشتید که آیا یک کلمه بیش از حد “فروشی” است
یـا نـه، سـع کنیـد خـود را جـای مشتـری بـالقوه خـود بگذاریـد. آیـا
دوست داشتید اینگونه با شما صحبت شود؟ اگر نه، احتمالاً هتر
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است از آن اجتناب کنید.

بـه یـاد داشتـه باشیـد، انتخـاب کلمـات شمـا نقـش مهمـ در نحـوه
دریافت ارائه فروش شما دارد، بناران عاقلانه انتخاب کنید!

اگـر علاقـه منـد بـه افزایـش فـروش خـود از طرـق تماسهـای تلفنـی
هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع سیستم سازی فروش رای
رشد پایدار کسب و کار راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا

باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%b4%d8%af-%d9%be%d8%a7%db%8c%d8%af%d8%a7%d8%b1-%da%a9%d8%b3%d8%a8-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d8%b1/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%b4%d8%af-%d9%be%d8%a7%db%8c%d8%af%d8%a7%d8%b1-%da%a9%d8%b3%d8%a8-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d8%b1/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

