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3 راز قانع کردن در فروش
یک از مهمترن اکتشافات قرن بیستم در حوزه عملکرد انسان ان ود که کارکنان رتر
در هـر حـوزه، از جملـه فـروش، فقـط کمـ هتـر از همردههـای خـود در مـوارد کلیـدی

هستند.

ان تفاوت کوچک در عملکرد «حاشیه رد» نامیده مشود. افراد رتر در هر حوزهای
حاشیه رد خود در آن حوزهها را گسترش دادهاند و در نتیجه به عملکرد و نتاج

فوقالعاده دست میابند.

مثال محوب من مسابقه اسبدوانی است. در مسابقه اسبدوانی، اسی که با
اختلاف چند سانتیمتر در جایگاه نخست قرارگرفته،  10رار اسب دوم جازه مگرد.
آیا اسی که رنده شده  10رار سرعتر از اسب دوم است؟ آیا اسب رنده 10 درصد
سرعتر از اسب بازنده است؟ پاسخ منف است. اسب رنده فقط به اندازه چند

سانتیمتر سرعتر است. شاید ان فاصله به 9 سانتیمتر هم نرسد.

فروشندهای که فروشی را قطع مکند، 100 درصد کار را انجام داده و 100 درصد
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کمیسون را مگرد. آیا شخص که فروش کرده دو رار هتر از شخص است که
فروش نداشته است؟ در همه موارد، افراد دارای هترن و ضعیفترن عملکرد از نظر

مهارت و توانای، اختلاف ناچزی با هم دارند.

شخصــ کــه ســالانه 250.000 دلار فــروش مکنــد،  10راــر هتــر و بــاهوشتر یــا
سختکوشتر از فردی نیست که همان محصول را مفروشد اما درآمد سالانهاش

فقط 25.000 دلار است.

 

موضوع هوش نیست
در مطالعهای که چند سال پیش در نوورک انجام شد، محققان 1000 فرد بالغ را به
طور تصادف انتخاب کردند و ضریب هوشی آنها را سنجیدند. آنها دریافتند که
ضریب هوشی باهوشترن فرد فقط  2.5رار کمهوشترن فرد ود؛ اما شخص که
بیشترن درآمد را داشت (و لزوما باهوشترن نود) درآمدش  100رار کمدرآمدترن

فرد ود.

نتیجه ساده است: استعداد یا توانای به تنهای دلل موفقیت نیست. همه افراد
اســتعداد و توانــای ذاتــی ــرای فــروش دارنــد. روش اســتفاده از آن اســتعدادها و

توانایهای ذاتی تعنکننده موفقیت است.

روانشناسان موارد مختلف را رای سرعت بخشیدن به فرایند تصمیم خرید مشتری
مشخص کردهاند. در فرایند معمول خرید، مشتری اغلب چند بار فروشنده را مبیند،
با او صحبت مکند و سپس منافع و مزایای خرید یا عدم خرید را با دقت در نظر
مگرد. بعد از یک فرایند طولانی، بالاخره به ان نتیجه مرسد که محصول یا

خدمت را بخرد.
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استفاده از محرکهای فروش
محققان دریافتهاند که متوانید در گفتوگوی فروش از چند «محرک» روانشناختی
استفاده کنید که منجر به خرید فوری مشتری مشود. با ان روش دیگر نیازی به
فرایند طولانی فروش نیست. ان محرکها در اغلب فعالیتهای بازاریای و تبلیغاتی
موفق استفاده مشوند تا افراد را از یعلاقگ کامل به اشتیاق زیاد رای خرید
بکشانند. گاهی ان اتفاق در بازه زمانی 30 تا 60 ثانیهای پخش آگهی تلوزونی رخ

مدهد. از ان محرکها متوان در فروش هم استفاده کنید.

سالها تحقق در حوزه روانشناسی انگزشی به کشف دلل رفتار افراد، به خصوص
هنگام خرید رداخته است. تحقیقات نشان مدهد که هر مشتری نیازهای ناخودآگاه
عمیق دارد که باید قل از اتخاذ تصمیم خرید رطرف شود. دلال خرید محرکهای
هسـتند کـه بـاعث تصـمیم فـوری ـرای خریـد مشونـد. آن‌هـا فـورا بـه اـن نیازهـای

ناخودآگاه ربط داده مشوند. استفاده از ان محرکها فرایند خرید را کوتاه مکند.

 

1. قدرت جران
اولن و قویترن دلل خرید، جران است. ما نیاز عمق به جران کاری داریم که
دیگـران ـرای مـا انجـام دادهانـد. دوسـت داریـم کـار خـوی کـه در حـق مـا مکننـد و

محبت‌ها و لطفهای آنها را جران کنیم.

نخستن نوع جران، جران احساسی است: «اگر احساس خوی به من بدهید،
احساس خوی به شما خواهم داد». متوان با مهربانی، رسیدن سوالات خوب،

گوش دادن دقق و ایجاد احساس مهم ودن در مشتری، ان احساس را بیدار کرد.

در جران فزیک مگوییم: «اگر کار خوی رایم انجام بدهید یا چز ارزشمندی به من
بدهید، من هم کار مفیدی مکنم تا لطفتان را جران کنم».

همیشه دنبال روشهای رای اراز لطف و محبت به مشتریان باشید. به هر مناسبتی
کارتهای تشکر بفرستید تا حسننیت ایجاد کنید. وقتی به افراد محبت، توجه و
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ادب نشـان مدهیـد و بـا دقـت بـه حرفهایشـان گـوش مکنیـد، احسـاس هتـر و
خوشایندتری نسبت به خود پیدا مکنند و سع مکنند لطفتان را به نحوی جران

کنند؛ مثلا با دقت به حرفهایتان گوش مدهند و از شما خرید مکنند.

2. تعهد و سازگاری
دومن دلل کلیدی یا محرک احساسی خرید، تعهد و سازگاری است. قانون تعهد
تدریج در مورد همه مشتریان صادق است. بدن معنی که در نخستن ملاقات و
گفتوگو با شما، هچ تعهدی ندارند، سپس زمان مشخص طول مکشد تا به تعهد
100 درصدی رسند و محصول یا خدمتان را بخرند. پس زمان کاف در اختیارشان قرار
دهیـد تـا از یـک سـر طیـف کـه «یعلاقگـ» اسـت بـه سـر دیگـر آن یعنـی «مشتـری

مقاعدشده» رسند.

همچنن افراد تلاش مکنند با رفتار و گفتار گذشتهشان سازگار بمانند. وقتی از
مشتریان سوالات هوشمندانهای درباره شرایطشان مرسید و سپس نشان مدهید
که محصول یا خدمتان دقیقا به همان سوالات پاسخ مدهد و همان مشکلات را

حل مکند، فروش راحتتر مشود. مردم با اطلاعات خودشان مخالفت نمکنند.

افراد سع مکنند با تصوری که از خودشان دارند، سازگار بمانند. وقتی مگویید:
«همه شرکتهای رتر از ان محصول یا خدمت استفاده مکنند»، اشتیاق به خرید
محصول یا خدمت‌ را در ذهن مشتریان شعلهور مکنید، زرا خودشان را یک از آن

«شرکتهای رتر» مدانند.

وقتی مگویید: «همه افراد موفق از ان محصول استفاده مکنند»، افرادی که
تصور ذهنی موفق از خود دارند، فورا علاقه بیشتری به خرید پیدا مکنند.

3. رفتار و گفتار دیگران
سومن دلل مهم خرید، تایید اجتماع است. ان محرک یک از قدرتمندترن دلال
خرید است. انسان‌، موجودی اجتماع است و از گفتار و رفتار دیگران تاثر زیادی
مپذرد. مشتریان احتمال از افراد مشابه اطرافشان که محصول یا خدمت شما را

خریدهاند، ینهایت تاثر مپذرند.
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یک از اولن سوالات مشتری، چه با صدای بلند مطرح شود و چه نشود، ان است که
«کدام شخص آشنا و مورد احترام من ان محصول را خریده است؟»

تایید اجتماع آنقدر نرومند است که متواند مشتری احتمال را 180 درجه تغر
دهد و از یعلاقگ به خرید فوری رساند.

مشتری احساس مکند اگر افراد شبیه او ان محصول را خریدهاند، احتمالا گزینه
خوی است. فرض مکند یک مشتری هوشمند دیگر قبلا تکلیف او را رایش انجام
داده است. مشتری دیگر قبلا به محصول یا خدمت فکر کرده، آن را به دقت ارزیای
کرده و به تصمیم هوشمندانه رای خرید رسیده است. اکنون او هم متواند با

خیال راحت ان خرید را انجام دهد.

بخش دیگر تایید اجتماع تاییدیهها، فهرستها، عکسها و ویدوهای مختلف از
مشتریان خوشحال است که درباره خوی محصول یا خدمت شما حرف مزنند و
رضایت خود را از خرید و استفاده از آن اراز مکنند. هر چه افراد بیشتری به خوی
محصول شما شهادت دهند، مشتری علاقهمند آسانتر و با خیال راحتتر از شما

خرید مکند.

 

اگر فروشنده هستید پس از خواندن ان مقاله متوانید کارهای زر را انجام
دهید:

یک یا دو مورد از رفتار، گفتار یا حتی هدایای که متوانید در نخستن تماس به .1
مشتری احتمال ارائه دهید را مشخص کنید تا او را مشتاق کند با گوش دادن به

شما و حتی خرید محصولتان، ان لطف را جران کند.

 

دو مثال واقع از افرادی بیاورید که محصولتان را خریدهاند و از نتاج و مزایای آن .2
بسیار راض ودهاند. در ارائههای فروش درباره ان مشتریان صحبت کنید.
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