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افزایش فروش با روش پیشاقناع
Presuasion رای افزایش فروش بگویم که از کتاب خواهم دو نکتهن مقاله مدر ا
یا به فارسی پیشاقناع گرفته شده است که توسط آقای رارت چالدینی نوشته شده

است.

Presuasion .یا نفوذ داشت Influence آقای چالدینی قبلا یک کتاب معروف به اسم
کتاب جدیدتر ایشان است که در آن توضح مدهد که چگونه متوانیم قل از
اینکه قراردادی ببندیم و قل از اینکه فروش واقع را انجام دهیم، شخص را قانع یا

اقناع کنیم که درخواست موردنظر ما را انجام دهد.

درواقع موضوع کتاب ان است که قل از رسیدن به مرحله فروش، ذهنیت افراد را
چگونه متوانیم آماده کنیم. در ان ویدو مخواهم دو نکته کلیدی بگویم که از

ان کتاب گرفته شده است.

اولـن نکتـه کلیـدی، اسـتفاده از واژههـای درسـت و مناسـب اسـت و دومـن نکتـه،
استفاده از محیط مناسب است.
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1. واژههای مناسب
آقای چالدینی در ان کتاب توضح مدهد که ما با انتخاب واژههای مناسب در
صحبتمان، تبلیغاتمان و هر محتوای، متوانیم کاری کنیم که طرف مقال تفکرش

عوض شود و به چزهای فکر کند که ما مخواهیم.

شاید یک از زرگترن اشتباهات فروشندگان و حتی تبلغ نویسها ان است که با
توضیحات اشتباه و شاید سوالات اشتباهی که نباید مرسیدند، ذهن خریدار یا
طرف مقال را به جهتی هدایت مکنند که به ضررشان کار مکند؛ مثلا یک سوال
سادهای که خیل از فروشندگان آن را مرسند و کاملا اشتباه است ان است که ما
اگر از مخاطب یا مشتری رسیم «چرا از رقیب خرید مکردید یا چرا از رقیب ما خرید
مکنید؟» با ان سوال اشتباه، ذهن طرف مقال را به ان سمت هدایت کنیم که به

مزایا و موارد مثبت رقیب فکر کند که مسلما به نفع ما نیست و به ضرر ما است.

بسیاری از ان سوالات وجود دارد که اگر درست مطرح شود، متواند به افراد کمک
کند فروش، معامله یا قرارداد، خوب پیش رود و اتفاق بیافتد و اگر اشتباه پیش رود
و اشتباه رسیده شود شاید ان فروش هچوقت انجام نشود؛ مثلا در ان کتاب
توضح دادهشده که از تعدادی افراد رسیده شد که آیا شما ماجراجو هستید؟
بعدازاینکه افراد گفتند بله، از آنها خواسته شد که بیایید یک طعم جدید اما بد را

تست کنید و ببینید که نظرتان چیست.

یک حالت دیگر نز تست کردند که ان سوال که آیا ماجراجو هستید را نرسند و
مسقیما از افراد خواستند که آن تست را انجام دهند و خیل از افراد حاضر نشدند

که ان کار را انجام دهند.

بناران یک سوال متواند کمک کند که ذهن رای قدم بعدی پیشاقناع یا آماده
شود.

تست دیگری که انجامشده است درباره کمک کردن به خریهها ود. از افراد رسیده
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مشـود کـه آیـا شمـا خودتـان را انسـان خِـری مدانیـد و بعـدازان سـوال از افـراد
درخواست مشود که یک مبلغ خیل مختصری را به یک خریه اهدا کنند. وقتی قل
از آن از افراد رسیده مشود که آیا خودتان را خِر مدانید یا نه، ذهن افراد رای

ان موضوع آماده مشود که کمک به خریهای انجام دهند.

بناران اولن نکتهای که رای افزایش فروش متوانیم استفاده کنیم ان است که
تمام جملات کلیدی و سوالاتی را که در تبلیغاتمان استفاده مکنیم یا فروشندهها و
بازاریابهایمـان مگوینـد را بنویسـیم و ررسـی کنیـم. کـدامیک از اـن جملات یـا
سوالات شاید ذهن مخاطب را به سمتی رد که به نفع ما نیست و افراد از فروش

دور شوند.

متوانیم چه سوالات و جملاتی را پیدا کنیم که ذهن طرف مقال را به موارد مثبت
در کسبوکار ما هدایت کند و درنهایت باعث افزایش فروش شود.

البته از ان ایدههای که گفته مشود مسلما متوان بهصورت منف یا به ضرر
دیگران هم استفاده کرد ول ما مسلما فرضمان ان است که محصولات و خدمات ما
عال است و واقعا اگر آن را بفروشیم به خریدار کمک کردهایم و خریدار زندگاش هتر

مشود.

اگر انچنن است متوانیم از ان ایده اول، یعنی انتخاب صحح کلمات بهخوی
استفاده کنیم و کلمات و جملاتی را بگوییم که ذهن طرف مقال را به سمت مثبتی
پیش رد؛ مثلا وقتی شخص مخواهد از ما محصول خریداری کند کاف است از او
رسیم در ان محصول، چه نکاتی شما را جلب کرد؟ چه مورد یا مزیت ان محصول

رایتان جذاب است؟

با همن سوال، ذهن طرف مقال به سمتی مرود که نکات مثبت محصول را مرور
کند، توضح دهد و حس هتری نسبت به آن محصول داشته باشد و ذهن فرد آماده
شده که به او بگوییم ان محصول را بخرد. همچنن با سوالات منف متوانیم
اشتباهاتی مرتکب شویم که شخص به موارد منف فکر کند؛ مثلا قل از انجام معامله
یا انجام فروش خوب نیست که از افراد رسیم ما در چه چزی متوانیم هود پیدا
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کنیم یا چه نقطهضعف در کار ما دیدهاید؟ بهاندلل که طرف مقال را مجور
مکنید که به ضعفها و موارد منف ما فکر کند که شاید کار عاقلانهای نباشد.

بناران اولن نکته ان ود که انتخاب صحح کلمات و بهخصوص سوالاتی که
مرسیم در صفحات محصول و فروشهای حضوری متواند نقش بسیار کلیدی در

افزایش فروش یا کاهش فروش داشته باشد.

 

2. نقش محیط
دومن ایده که در همن کتاب صحبت مشود، نقش محیط است. نقش محیط در
ایجاد فروش متواند خیل بیشتر از چزی باشد که ما فکر مکنیم. ان یک آزمایش
ساده است و شاید شما هم در دنیای واقع با آن رخورد کردهاید، اگر به یک
لباسفروشی مخواهید مراجعه کنید و احساس کنید شیشه ویترن مغازه تمز

نیست، احتمال خیلزیاد از آن فروشگاه خرید نخواهید کرد.

موضوع ان نیست که شما به تمزی خیل اهمیت مدهید بلکه موضوع ان است
که تمز نودن شیشه ویترن یک لباسفروشی ان پیشذهنیت را در شما ایجاد
مکند که جای رترددی نیست و شاید ماهها کسی از ان لباسفروشی لباسی نخریده

است یا فروشنده اصلا انگزه ندارد که باعث شده شیشه ویترن کثیف باشد.

بناران از ان به بعد نقش محیط را خیل جدی بگرید. اگر محیط، دفتر یا شرکت
است و افراد به آنجا رای خرید یا انجام معامله مآیند به کوچکترن جزئیات توجه
کنید. یک لوان نصفه چای روی مز شاید تاثر منف روی فرد بگذارد و خرید اتفاق

نیافتد.

بناران هر موردی که فکر مکنید با دیده شدن آن شاید ان ذهنیت ایجاد شود که
شما کارتان حرفهای نیست، شما مخاطب زیادی ندارید یا خیل محوب نیستید،
متواند تاثر منف داشته باشد و عکس ان موضوع نز به همنترتیب است؛ مثلا
اگر در جای که مخواهید خرید اتفاق بیافتد عکسهای روی دوار باشد و شما
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توضح دهید که ان افراد مشتریهای قبل ما هستند یا نظرات نوشتاری که روی
دوار زدهاید حتما متواند روی ایجاد پیشذهنیت مثبت یا فرایند پیشاقناع تاثر

بسیار زیادی بگذارد و باعث شود که فروش اتفاق بیافتد.

ود که در انتخاب واژگان خیل ن دو نکتهصحبتهای امروز ا ن ایده اصلرابنا
بیشتر دقت کنید و سوالات و جملاتی نرسید که باعث شود فروشتان را از ن رد.
متوانیـد بـا تیمتـان جلسـه بگذاریـد و تکتـک جملات و سـوالات را ررسـی کنیـد و
بهجای آن سوالات و جملاتی بگویید که ذهن را آماده کند و ذهنیت هتری رای انجام
معامله و فروش ایجاد کند و دومن ایده ان ود که روی محیط خیل بیشتر کار

کنید.

توجه کنید که کوچکترن موارد و کوچکترن جزئیات در محیط که فروش اتفاق
مافتد شاید رای خریدار مهم باشد و باعث شود ذهنیت هتری نسبت به شما

داشته باشد یا ذهنیت بدتر.

اگر به ان موضوع علاقه دارید متوانید کتاب Presuasion رارت چالدینی را مطالعه
کنید تا ایدههای بیشتری را یاد بگرید. موفق باشد.
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