
 

 

 

 ای فروش حرفه

  

 نینجای فروش: هنر فروش حرفه ای بدون فشار به مشتری

 

ی  ، یکی از تأثیرگذارترین منابع در زمینهلاری کندل نوشته «نینجای فروش»کتاب 
های  دهد که روش موفقیت در معاملات و ارتباط با مشتری است. این کتاب نشان می

 منبع: مدرسه بازاریابی و فروش تلفنی راه مدیران

 مرجع تخصصی آموزش مذاکره و فروش تلفنی و ارتباطات غیرحضوری

 www.rahemodiran.com سایت:

                                                       شبکه های اجتماعی :     

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/natayej.rahemodiran
https://t.me/behzadesteghamat
https://t.me/behzadesteghamat_VIP


ه بر فشار و متقاعدسازی اجباری تمرکز دارند، در دنیای امروز کارایی سنتی فروش، ک
ی حرفه ای باید مانند یک نینجا، هوشمندانه و  چندانی ندارند. در عوض، یک فروشنده

ی ارزش، او را به خرید  مؤثر عمل کند، مشتری را درک کند و از طریق ایجاد اعتماد و ارائه
 .ترغیب نماید

های فروش حرفه  ی مهارت مدیریت ارتباط با مشتری، توسعه های در این مقاله، روش
نینجای  را از دیدگاه کتاب های هدفمند برای افزایش نرخ تبدیل ای، و ایجاد استراتژی

 .کنیم بررسی می فروش

 

 ی فروش نینجایی فلسفه

کند که فروش، یک فرآیند طبیعی و دوستانه است که  لاری کندل در این کتاب تأکید می
 راهنمایی مشتری به سمت بهترین تصمیم ممکن باید به جای ایجاد فشار، روی

ی حرفه ای، فروختن محصول نیست؛ بلکه   هدف یک فروشنده متمرکز باشد. در واقع،
 .حل است کمک به مشتری برای پیدا کردن بهترین راه

 فروش اجباری با ایجاد رابطه و اعتمادسازی ترین اصل در این کتاب، جایگزینی مهم
های  کنند با فشار و استراتژی های معمول که فروشندگان سعی می است. برخلاف روش

ی ارتباط مؤثر و  ی نینجا بر پایه یک فروشنده متقاعدسازی مشتری را وادار به خرید کنند،
 .کند ای واقعی، مشتری را جذب میه حل ی راه ارائه

 

 چهار اصل اساسی در فروش حرفه ای نینجایی

طراحی شده است که باعث افزایش  چهار اصل کلیدی بر اساس« نینجای فروش»کتاب 
اند  شود. این اصول عبارت می مدیریت معاملات و افزایش مشتریان وفادار وری در بهره

 :از

 طرز فکر موفق در فروش حرفه ای (۱



است.  طرز فکر مثبت و رشدگرا ترین عامل موفقیت در فروش، داشتن اولین و مهم
رفتارها، نگرش و  فروشندگان حرفه ای باید باور داشته باشند که موفقیتشان به

 .بستگی دارد، نه به شرایط بازار یا رفتار مشتریان ذهنیتشان

 :نکات کلیدی برای داشتن ذهنیت نینجایی در فروش

 مانند کیفیت خدمات، پیگیری ) تمرکز بر چیزهایی که قابل کنترل هستند
 .(ی پیشنهادات جذاب مشتریان، ارائه

 های روزانه برای رشد شخصی و حرفه ای ایجاد عادت. 
 ی نتایج فروش و تمرکز بر فرآیندها جلوگیری از نگرانی بیش از حد درباره. 

 

 ایهای ارتباطی در فروش حرفه  ی مهارت توسعه (۲

ی  ها و ارائه ارتباط با مشتریان، شناخت نیازهای آن فروشندگان موفق، مهارت بالایی در
 :ها شامل دارند. این مهارت پیشنهادات مناسب

 دهد تا این که  ی نینجا بیشتر گوش می یک فروشنده :هنر گوش دادن فعال
 .صحبت کند

 باید سؤالاتی مورد ی اطلاعات بی به جای ارائه :پرسیدن سؤالات هوشمندانه ،
 .بپرسید که مشتری را به سمت درک نیازهای واقعی خود هدایت کند

 ی بیان جملات و ارتباط  نحوه :ایجاد ارتباط مؤثر با زبان بدن و لحن مناسب
 .غیرکلامی در جلب اعتماد مشتری تأثیر زیادی دارد

 

 های هدفمند برای افزایش مشتریان وفادار اجرای فعالیت (۳

های مستمر و هدفمند  مستلزم انجام فعالیت ازاریابی و فروش حرفه ایب موفقیت در
 :است. سه فعالیت کلیدی که در روش نینجای فروش اهمیت دارد



 ی ارتباطی و حفظ مشتریان قدیمی ی شبکه توسعه. 
 ایجاد سیستم ارجاع برای جذب مشتریان جدید از طریق مشتریان راضی. 
  با مشتریان فعلی و بالقوهپیگیری مستمر و حفظ تعاملات مؤثر. 

 

 ارتباط پایدار با مشتریان برای افزایش نرخ تبدیل (۴

توانایی برقراری ارتباط پایدار با مشتریان و  یکی از نقاط قوت فروشندگان حرفه ای،
است. در مدل نینجای فروش، به جای تلاش  ها ایجاد احساس اعتماد و وفاداری در آن

جلب رضایت مشتریان فعلی  لیغات پرهزینه، تمرکز رویبرای جذب مشتریان جدید با تب
 .است ها به مبلغان برند و تبدیل آن

 :چند راهکار برای بهبود ارتباط با مشتریان

 شده برای مشتریان بالقوه سازی های شخصی ارسال پیام. 
 فرد برای مشتریان وفادار ی پیشنهادات خاص و منحصربه ارائه. 
 ی محصولات و  تولید محتوای ارزشمند در قالب راهنمای خرید، مقایسه

 .های کاربردی آموزش

  

 سازی کنیم؟ وکار خود پیاده را در کسب« فروش نینجایی»چگونه مدل 

 جذب مشتری به جای تعقیب مشتری (۱

علاقه، باید تمرکز خود را  های سرد و تلاش برای متقاعدسازی مشتریان بی به جای تماس
برندسازی شخصی،  .بگذارید مند و ایجاد ارتباط مؤثر جذب مشتریان علاقه ویر 

 .، نقش مهمی در این فرآیند دارندتبلیغات هدفمند و تولید محتوای ارزشمند

 اعتمادسازی به جای متقاعدسازی (۲



هایی که سعی در متقاعد   مشتریان امروزی بسیار هوشمند هستند و در برابر فروشنده
از طریق  های قدیمی، باید کنند. به جای استفاده از تکنیک دارند، مقاومت میها  کردن آن

ها را جلب   ی اطلاعات شفاف، پیشنهادات منطقی و رفتار حرفه ای، اعتماد آن ارائه
 .کنید

 استفاده از قدرت سیستم ارجاع (۳

است. مشتریان  سیستم ارجاع ، ایجادمدیریت فروش موفق ترین رازهای یکی از مهم
های ویژه برای معرفی  ی تخفیف وکار شما هستند. ارائه اضی، بهترین تبلیغ برای کسبر 

 .کند وکار کمک می های وفاداری، به رشد کسب مشتریان جدید و ایجاد برنامه

 گیری برای مشتریان سازی فرآیند تصمیم ساده (۴

شوند.  می گیری، از خرید منصرف بسیاری از مشتریان به دلیل پیچیدگی فرآیند تصمیم
صورت ساده، شفاف و  به فروشندگان حرفه ای باید اطلاعات موردنیاز مشتری را

 .تر شود مرحله ارائه دهند تا انتخاب برای او آسان به مرحله

 پیگیری مستمر برای حفظ ارتباط با مشتریان (۵

 .ترین اشتباهات فروشندگان، فراموش کردن مشتریان پس از خرید است یکی از بزرگ
های پیگیری، پیشنهادات ویژه و  ترین دارایی شما هستند. ارسال پیام ریان فعلی، مهممشت

های تکراری و ایجاد وفاداری در مشتریان  های منظم، باعث افزایش فروش تماس
 .شود می

 

 بندی جمع

عملی و مؤثر برای مدیریت ارتباط با مشتریان و افزایش  ، راهکارینینجای فروش کتاب
دهد. فروشندگان حرفه ای، به جای تلاش برای متقاعد کردن  ارائه می نرخ تبدیل

های واقعی، گوش دادن فعال و ایجاد ارتباطات پایدار،  حل ی راه با ارائه مشتریان،
 .دهند میزان فروش خود را افزایش می



های فروش و جذب مشتریان وفادار را تجربه کنید، روش  بهبود مهارت اگر قصد دارید
این رویکرد، علاوه  .تواند مسیر شما را به سمت موفقیت هموار کند روش مینینجای ف

وکار شما  ایجاد حس رضایت در مشتریان و رشد پایدار کسب بر افزایش درآمد، باعث
 .شدخواهد 

 

 

 پیشنهاد ویژه برای شما
تا  برای هرخواست مشاوره از لینک زیر واره شوید و فرم مربوطه را پر کنید 

 .کارشناسان ما هر کوتاه ترین زمان ممکن با شما تماس بگیرند
 
 
 

  
 دوره های پیشنهادی

 
 
 

 ، نویسنده کتاب های میلیاردیبهزاد استقامتتهیه کننده: 
هم چنین برای تهیه دوره های آموزشی و آموزش های سازمانی در زمینه 

و یا صفحه  سایت راه مدیرانمذاکره و فروش تلفنی می توانید از طریق 
 با  کارشناسان مجموعه ارتباط برقرار کنید. سلزباکس

 

 نیاز به مشاوره دارم

 پیگیری در فروش ری استارت چگونه فوق ستاره شویم
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