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آموزش فروش طلا

گنجینه فروش: راهنمای جامع آموزش فروش طلا
از ساخت اعتماد تا بستن قراردادهای درخشان

فراتر از یک فلز گرانها؛ فروش یک مراث

طلا هرگز یک کالای معمول نوده و نخواهد ود. ان فلز درخشان،
در تار و ود تارخ، فرهنگ و عواطف انسانی تنیده شده است. طلا
ــدیه ــک ه ــوفقیت در ی ــاد م ــه ازدواج، نم ــق در حلق ــاد عش نم
فارغالتحصـیل، نمـاد امنیـت در قـالب یـک شمـش سـرمایهگذاری و
نماد زیبای در یک قطعه هنرمندانه است. بناران، فروش طلا نز
هرگز یک معامله ساده و تراکنشی نیست. فروش طلا، یک مشاوره
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عمق و یک فرآیند مبتنی ر اعتماد مطلق است.

در گذشته، یک فروشنده طلا صرفاً یک عرضهکننده ود. اما در دنیای
امروز، مشتریان آگاهتر، دققتر و شاید شکاکتر از همیشه هستند.
آنهـا بـا یـک جسـتجوی سـاده در اینترنـت بـه قیمـت لحظـهای طلا
دسترسـی دارنـد و اطلاعـات اولیـهای در مـورد عیـار و طرحهـا کسـب
مکنند. در چنن فضای، نقش فروشنده از یک صندوقدار صرف،
به یک “مشاور معتمد و متخصص” تکامل یافته است. مشتری امروز
به دنبال کسی است که نه تنها به او یک محصول بفروشد، بلکه به
او در گرفتن یک تصمیم مهم مال و احساسی کمک کند؛ کسی که
داسـتان پشـت هـر قطعـه را مدانـد، بـه او در مـورد حفـظ ارزش
ســرمایهاش مشــاوره مدهــد و در نهــایت، بــه او اطمینــان خــاطر

مبخشد.

ان مقاله جامع، یک راهنمای کامل رای آموزش فروش طلا به نسل
جدید فروشندگان و مدران ان صنعت است. ما در ان گنجینه، از
روانشناسی عمق خرید و فروش طلا شروع کرده، به دانش فنی و
ضــروری محصــول مردازیــم، یــک فرآینــد فــروش ۷ مرحلــهای و
اثباتشده را کالبدشکاف مکنیم، ر روی هنر حیاتی “اعتمادسازی”
تمرکز کرده و در نهایت، به شما نشان مدهیم که چگونه متوان با
استفاده از ازارهای مدرن مانند تلفن، روابط پایدار و سودآور با
مشتریـان سـاخت. اگـر آمادهایـد تـا از یـک فروشنـده صـرف، بـه یـک
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مشاور درخشان در دنیای طلا و جواهرات تبدل شوید، ان نقشه
گنج را دنبال کنید.

 

بخش اول: روانشناسی فروش طلا - شما فلز
نمفروشید، احساس و اطمینان مفروشید

اولن و مهمترن درسی که در آموزش فروش طلا باید آموخت، ان
اسـت کـه درک کنیـد محصـول واقعـ شمـا چیسـت. محصـول شمـا،
آلیاژی از مس و طلا نیست؛ محصول شما “احساس” و “اطمینان”
است. هر مشتری که وارد فروشگاه شما مشود، با یک از ان دو

انگزه اصل یا ترکی از هر دو، قدم به داخل گذاشته است.

محرک احساسی (فروش جواهرات):
بخش زرگ از بازار طلا، به جواهرات زینتی اختصاص دارد. ان
قریباً همیشه به یک رویداد مهم و احساسی در زندگ خریدها

گره خوردهاند:

عشق و تعهد: حلقههای نامزدی و ازدواج، هدایای سالگرد.

جشن و موفقیت: هدیه تولد، فارغالتحصیل، به دنیا آمدن
فرزند.
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قدردانی و احترام: هدیه روز مادر یا قدردانی از یک دوست.

عزت نفس و زیبای شخص: خرید رای خود به عنوان یک
پاداش یا رای زیباتر شدن.

در ان سناروها، وظیفه شما به عنوان فروشنده، کشف داستان
و احسـاس پشـت خریـد اسـت. شمـا بایـد بـا رسـیدن سـوالات
درست، به یک شنونده همدل تبدل شوید. مشتری نمخواهد
فقط مشخصات فنی یک گردنبند را بشنود؛ او مخواهد مطمئن
شود که ان گردنبند، هترن نماد رای عشق است که مخواهد
به همسرش اراز کند. در اینجا، شما یک روانشناس لحظات شاد

هستید.

محرک منطق و مال (فروش طلای سرمایهگذاری):
بخـش دیگـر بـازار، بـه طلای آبشـده، شمـش یـا سـکه اختصـاص

دارد. در اینجا، محرک اصل، “اطمینان” و “امنیت مال” است.

حفظ ارزش ول: در شرایط تورم، طلا به عنوان یک پناهگاه
امن رای سرمایه شناخته مشود.

سرمایهگذاری بلندمدت: بسیاری طلا را به عنوان بخشی از سبد
سرمایهگذاری خود رای آینده مخرند.

نقدشوندگ بالا: طلا به راحتی در همهجای دنیا قال تبدل به
ول نقد است.

وها، نقش شما از یک روانشناس به یک “مشاور مالن سناردر ا
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معتمـد” تغـر مکنـد. مشتـری بـه دنبـال شنیـدن داسـتانهای
احساســی نیســت؛ او بــه دنبــال اطلاعــات دقــق، تحلــل بــازار،
شفـافیت در قیمتگـذاری و اطمینـان از اصـالت و کیفیـت کـالای

است که به عنوان یک دارای مال خریداری مکند.

هنر یک فروشنده حرفهای طلا، تشخیص سرع ان است که مشتری
با کدام یک از ان دو محرک اصل وارد شده و تطق دادن رویکرد
خود با آن است. اما در هر دو حالت، یک عنصر مشترک و حیاتی

وجود دارد: اعتماد.

بخش دوم: ستون اول دانش - تسلط عمق ر
محصول، فراتر از ویترن

اعتماد، ر پایه تخصص و دانش ساخته مشود. شما نمتوانید
انتظار داشته باشید که مشتری رای یک خرید گرانقیمت به شما
اعتماد کند، در حال که شما حتی نمتوانید به سوالات پایهای او
در مورد محصول پاسخ دهید. در آموزش فروش طلا، دانش فنی

محصول، الفبای کار شماست.

:(Karat) درک کامل عیار
شما باید بتوانید به سادگ و با اعتماد به نفس، تفاوت ن

عیارهای مختلف را رای مشتری توضح دهید.
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طلای ۲۴ عیـار (999): طلای خـالص، بسـیار نـرم و معمـولاً ـرای
ساخت شمش و سکه استفاده مشود نه جواهرات روزمره.

ــران؛ ٪۷۵ آن ــار در ا ــوبترن عی ــار (750): مح طلای ۱۸ عی
طلاست و ۲۵٪ باقمانده از فلزات دیگر (آلیاژ) مانند مس، نقره

یا پالادوم تشکل شده که به آن استحکام و رنگ مبخشد.

طلای ۲۱ و ۲۲ عیـار: راـج در کشورهـای عرـی، بـا درصـد طلای
بالاتر و رنگ زردتر.

همچنن باید بتوانید توضح دهید که چگونه ترکیب آلیاژها،
رنگهای مختلف طلا (زرد، سفید و رزگلد) را ایجاد مکند.

اصول اولیه گوهرشناسی (رای جواهرات):
اگــر جــواهرفروشی مکنیــد، داشتــن دانــش پــایهای در مــورد
سـنگهای قیمتـی، بـه خصـوص المـاس، شمـا را از رقبـا متمـاز

مکند. با مفهوم 4Cs آشنا شوید:

Cut (تراش): نحوه تراش یک سنگ که ر درخشش آن تأثر
مگذارد.

Color (رنگ): درجهبندی یرنگ یک الماس.

Clarity (پاک): مزان ناخالصهای طبیع درون یک سنگ.

Carat (قراط): واحد وزن سنگهای قیمتی.

آشنای با اصطلاحات بازار و نحوه محاسبه قیمت:
شفافیت در قیمتگذاری، کلید اعتماد است. شما باید بتوانید
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فرمـول محاسـبه قیمـت نهـای یـک قطعـه طلا را بـه راحتـی ـرای
مشتری توضح دهید:قیمت نهای = (وزن طلا × قیمت روز هر
گـرم طلا) + اجـرت سـاخت + سـود فروشنـده + مالیـات ـر ارزش
افزودهتوانـای شمـا در توضـح شفـاف هـر یـک از اـن مـوارد، بـه
خصوص “اجرت ساخت” که هنرمندانهترن و متغرترن بخش
قیمتگذاری است، به مشتری نشان مدهد که شما صادق و

حرفهای هستید.

بخش سوم: نقشه راه فروش طلا - فرآیند ۷ مرحلهای
از خوشآمدگوی تا وفادارسازی

یک فروش موفق، مجموعهای از اقدامات تصادف نیست. ان یک
فرآیند ساختاریافته است که مشتری را قدم به قدم، از مرحله تردید

به مرحله تصمیم و رضایت هدایت مکند.

The Welcome & Rapport) قبال و ایجاد رابطهمرحله اول: اس .1
(Building

ــت. از ــرنوشتساز اس ــود، س ــری وارد مش ــه مشت ــهای ک لحظ
رخوردهای کلیشهای و فشارآور مانند “چزی مد نظرتون هست؟”
رهز کنید. با یک لبخند گرم و یک خوشآمدگوی صمیم، به او
فضـا بدهیـد. “خیلـ خـوش آمدیـد. راحـت باشیـد و مـدلها رو
ببینید. هر سوال داشتید من در خدمتون هستم.” هدف در ان

مرحله، ایجاد یک محیط امن و بدون استرس است.
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(Needs Discovery) مرحله دوم: کشف نیاز و داستان مشتری .2
اـن قلـب تپنـده فرآینـد فـروش مشـاورهای اسـت. بـا رسـیدن
سوالات باز و هوشمندانه، داستان پشت خرید مشتری را کشف

کنید.

“رای چه مناسبت خاص تشریف آوردید؟”

“رای خودتون خرید مکنید یا به عنوان هدیه رای شخص
دیگری؟”

“معمولاً چه سبک از جواهرات رو بیشتر مپسندید؟ اسرت و
مدرن یا کلاسیک و رسم؟”

“آیا قطعه خاص هست که همیشه دوست داشتید داشته
باشید؟”

با دقت به پاسخها گوش دهید. شما در حال جمعآوری اطلاعات
رای ارائه هترن پیشنهاد ممکن هستید.

(Product Presentation) مرحله سوم: ارائه و نمایش محصول .3
ان مرحله، صحنه نمایش شماست. به جای اینکه یک سینی ر از
مدلهای مختلف را جلوی مشتری بگذارید، ر اساس اطلاعاتی که
در مرحلـه قـل بـه دسـت آوردهایـد، دو یـا سـه قطعـه از هترـن
گزینهها را انتخاب کنید. هر قطعه را به صورت جداگانه ر روی
یک پد مخمل و زر نور مناسب به مشتری ارائه دهید. اجازه
،دهید آن را لمس کرده و امتحان کند. در مورد داستان طراح
جزئیات ساخت و وژگهای منحصربهفرد آن قطعه صحبت کنید.

https://rahemodiran.com/


9

(Building Value) مرحله چهارم: ساختن ارزش و توجیه قیمت .4
قل از اینکه مشتری در مورد قیمت سوال کند، شما باید ارزش
آن را ساخته باشید. به جزئیات هنری، کیفیت ساخت (اجرت)، و
خاص ودن طراح اشاره کنید. داستان خرید را به احساسات
مشتری گره زنید: “تصور کنید همسرتان با دیدن ان گردنبند در
شب سالگرد ازدواجتان چقدر خوشحال خواهد شد.” رای طلای
ســرمایهگذاری، ارزش را ــر روی امنیــت، حفــظ ارزش ــول و

آیندهنگری بنا کنید.

(Handling Objections) ریت اعتراضاتمرحله پنجم: مد .5
با روی باز به اسقبال اعتراضات روید. راجترن اعتراض، قیمت

است.

“قیمت بالاست”: با همدل پاسخ دهید. “کاملاً درک مکنم.
ان یک سرمایهگذاری مهم است.” سپس مجدداً ارزشها را
یادآوری کنید. “دلل ان قیمت، استفاده از طلای ۱۸ عیار، کار

دست بسیار دقق و طراح منحصربهفرد آن است.”

“باید مشورت کنم”: ان یک اعتراض معتر است. “حتماً. ان
یک تصمیم مهم است و هتر است با همسرتان همفکری کنید.
پیشنهاد مکنم چند عکس از زوایای مختلف از ان کار بگرید

تا راحتتر بتوانید به ایشان نشان دهید.”

(Closing the Sale) یسازی خریدمرحله ششم: نها .6
اگر تمام مراحل قل را به درستی انجام داده باشید، ان مرحله
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بسـیار سـاده خواهـد ـود. بـه دنبـال سـیگنالهای خریـد (ماننـد
رسـیدن در مـورد نحـوه بسـتهبندی یـا شرایـط رداخـت) باشیـد و

سپس با یک سوال نرم، خرید را نهای کنید.

“آیا تمال دارید ان قطعه زیبا رو راتون در یک بستهبندی
هدیه شیک آماده کنم؟”

“رای رداخت به صورت نقدی راحتتر هستید یا با کارت؟”

After-Sales &) ــه هفتــم: پــس از فــروش و وفادارســازی مرحل .7
(Loyalty Building

فروش شما با رداخت ول تمام نمشود، بلکه آغاز مشود.

ارائه یک فاکتور معتر و شناسنامه رای جواهرات.

ارائه خدمات پس از فروش مانند تمز کردن رایگان.

گرفتن اطلاعات تماس (با اجازه مشتری) رای اطلاعرسانی در
مورد مجموعههای جدید یا پیشنهادات وژه. اینجاست که

فروش تلفنی و ارتباط از راه دور وارد بازی مشود.

بخش چهارم: مدرنسازی فروش طلا - استفاده از
تلفن و دیجیتال رای ساخت روابط

یـک اشتبـاه راـج در صـنعت طلا، محـدود کـردن خـود بـه مشتریـان
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حضـوری اسـت. در حـال کـه خریـد نهـای اغلـب بـه صـورت حضـوری
انجـام مشـود، ازارهـای مـدرن ماننـد تلفـن و پلتفرمهـای دیجیتـال
متوانند نقش بسیار مهم در جذب، رورش و حفظ مشتریان ایفا
کننـد. اـن بخـش از آمـوزش فـروش طلا ـرای پیشـی گرفتـن از رقبـا

حیاتی است.

مشاوره و فروش VIP از طرق تلفن و تماس تصوری:
شمـا مشتریـان وـژهای داریـد کـه ممکـن اسـت وقـت یـا حوصـله
مراجعه حضوری مکرر را نداشته باشند. با ان مشتریان یک رابطه

تلفنی نزدیک رقرار کنید.

اطلاعرسانی قل از عرضه عموم: قل از اینکه مجموعه جدید
شما در ویترن قرار گرد، با مشتریان VIP خود تماس بگرید.
“خانم/آقای [نام]، مخواستم شخصاً اولن نفری باشید که از
رسیدن مجموعه جدید پازه ما باخر مشوید. چند قطعه
منحصـربهفرد داریـم کـه فکـر مکنـم دقیقـاً بـا سـلیقه شمـا

هماهنگ است.”

مشـاوره ویـدوی: ـرای مشتریـان خـارج از شهـر یـا کسـانی کـه
نمتوانند حضوری مراجعه کنند، یک جلسه مشاوره از طرق
تمـاس تصـوری (واتـساپ) ترتیـب دهیـد. در اـن تمـاس،
قطعـات مختلـف را زـر نـور مناسـب بـه آنهـا نشـان دهیـد و

جزئیات را توضح دهید.
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پیگریهای تلفنی هوشمند:
از اطلاعــاتی کــه از مشتریــان داریــد، ــرای پیگریهــای معنــادار
اسـتفاده کنیـد. CRM یـا حتـی یـک دفترچـه یـادداشت سـاده

متواند در ان زمینه به شما کمک کند.

یـادآوری مناسـبتها: “آقـای [نـام]، نزدیـک سـالگرد ازدواج شمـا
هستیم. فکر کردم شاید بخواهید رای امسال یک هدیه خاص
و متفاوت در نظر بگرید.” ان سطح از توجه شخص، مشتری

را شگفتزده و وفادار مکند.

پیگـری علاقهمنـدیها: “خـانم [نـام]، بـه یـاد دارم کـه شمـا بـه
دنبال یک گوشواره متناسب با گردنبندی که قبلاً از ما خریده
ودید، مگشتید. امروز یک مدل جدید رای ما رسیده که فکر

مکنم مکمل عال رای آن است.”

فروش طلای سرمایهگذاری از طرق تلفن:
ـرای مشتریـانی کـه بـه صـورت مکـرر سـکه یـا شمـش خریـداری
مکننـد و بـه شمـا اعتمـاد کامـل دارنـد، بسـیاری از معـاملات
متواند از طرق تلفن انجام شود. آنها متوانند مبلغ را وارز
کرده و در زمان مناسب رای تحول کالا مراجعه کنند. ان کار

فرآیند را رای آنها بسیار سرع و راحت مکند.

زیکاستفاده هوشمندانه از تلفن، کسبوکار شما را از یک مکان ف
بـه یـک “مشـاور شخصـ و همیشـه در دسـترس” ـرای مشتریـان
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وفادارتان تبدل مکند.

نتیجهگری: شما یک فروشنده نیستید، یک
امانتدار لحظات هستید

آمـوزش فـروش طلا، در نهـایت، آمـوزش چگـونه فروختـن یـک کـالا
نیسـت؛ بلکـه آمـوزش چگـونه “امـن” ـودن اسـت. شمـا امـانتدار
مهمترـن و شـادترن لحظـات زنـدگ مـردم هسـتید. شمـا امـانتدار
بخشی از سرمایه و آینده مال آنها هستید. وقتی با ان دیدگاه به
حرفـه خـود نگـاه کنیـد، تمـام رفتارهـا و تکنیکهـای شمـا در راسـتای

ساختن اعتماد و ارائه حداکثر ارزش به مشتری قرار مگرد.

یک فروشنده طلای موفق در سال ۱۴۰۴، فردی است که دانش فنی
یـک متخصـص، همـدل یـک روانشنـاس، صـداقت یـک دوسـت و
مهارتهای ارتباط یک دیپلمات را در خود ترکیب کرده است. او
مدانـد کـه چگـونه از ازارهـای سـنتی ماننـد نمـایش در ویترـن و
ازارهای مدرن مانند تماس تلفنی، رای ساختن یک تجربه خرید
ینقص و به یاد ماندنی استفاده کند. با سرمایهگذاری ر روی ان
مهارتها، شما نه تنها فروش خود را افزایش خواهید داد، بلکه به
بخشی جدایناپذر از داستانهای درخشان مشتریان خود تبدل

خواهید شد.

اگــر بــه دنبــال یــادگری عمــقتر تکنیکهــای مکــالمه و مــدریت
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اعتراضات هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع کارشناس فروش:
از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام مراحل فروش، از
جملـه فـروش کالاهـای لـوکس و گرانقیمـت، در دوره رازهـای پنهـان

فروش شرکت کنید.

ـرای دریـافت نکـات روزانـه در مـورد فـروش و روانشناسـی مشتـری،
شبکه اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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