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!پاسخ سریع

اشتباه اول
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ن اول باید مطمئن بشم که  بهتهری❑
انتخاب برای شما چی ؟ 

هنهه ز مطمههئن نیچههتم چهه  بهتهه ن❑
...پیشنهاد بدم

بال مشتری میفهم  ک  شما فقط دن❑
ر و فروش نیچت  و شما یک مشاو

همهههراس هچهههتیدع پههه  ا تمهههاد 
!م  کن 

راهکار
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بیدار نکردن دغدغه و
ش نیاز مشتری توی ذهن

اشتباه دوم
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راهکار
ات با پرسیدن دغدغ  و پاسخ مشهتری شهما اع  ه❑

!خ ب  برای مشاورس و راهنمای  م  گیرید
:ول  هدف اصل 

دغدغهه ع نیههازع و ههد و مشهه ر مشههتری رو  هه ی ❑
!م  کنیمبیدار و پر رنگ  ر ذهنش 

اگر  ردیدی هم داشت  باشه  و ذههنش مشه ش ❑
... باش  با این س ال ذهنش درگیر مش ر میش
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مجموع هزینه های 
مشتری

اشتباه سوم
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راهکار
باید ذهن مشتری رو باز کنید❑
نیدباید سایر هزین  های پنهان رو بیان ک❑
.ک  مشتری با چشم باز انتخاب کند❑

زمههانع رفههآ و  مههدع : هزینهه  هههای  م ههر❑
  خراب ع خرید مجهددع  ممیهراتع پشهتیان

!یمما باید ب  مشتری بگرا ... نگرفتن و
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دادن اطلاعات جدید 
!در زمان نا مناسب

اشتباه چهارم
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راهکار
فت  زمان  ک  مشتری   میم ب  خرید گر❑

اع  ات جدید ب  و خرید رو وطم  کردسع 
!!!مشتری ندید

از زدن حههههرف ا،ههههاف ع دادن اع  ههههات ❑
!جدید و گرفتن اع  ات بپرهیزید

هها ووت  مشتری اوک  داد برای خریدع  ن❑
 ها مچیر خرید رو سادس کنیدکار این  ک  

!همین! خرید انجام بش 
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جملات توهین 
...آمیز مشتری

اشتباه پنجم
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راهکار
...ا تراض مشتری ب  ابماد کار شما❑
اچیز ک چک کردن کار شماع ،میفع خفیفع ن: م  

... لق  کردن خدمات و مح  لات شما

! دفاع ن ن! واکنش نش ن ندس
!و مخالفآ هم ن ن

رو بههه  اون ارزش مح ههه ل یههها خهههدما آ❑
...ویژگ  وصر کنید
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راهکار
ایهن همه  په ل میخه این : مشتری میگه ❑

!!!یک ظرفبگیرید فقط برای 
خ د کلم  ظهرف ارزش م بهآ و منفه  نهدارس 

.شما باید یک ارزش رو بهش پی ند بزن 
:باید بگید

یهک ظهرف ارزشهمند این هم  پ ل بهرای ❑
دیع کاربردی ع شگفآ انگیزع کلی. )هچآ

( اثیرگذار
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لات نپرسیدن سوا
تکمیل کننده

اشتباه ششم

https://elmema.com/


راهکار
ووتهه  مشههتری متمایههر شههدس بهه  خریههد ولهه  ❑

...درصد نشدس100هن ز 

شما فرض رو بزارید روی خرید وطمه  و سه الات
:این مدل  بپرسید

نح س  ح یر کجا باش  راحآ  رید؟❑
ید؟واست ن بفرستم یا خ د  ن میاین ببر❑
چهه  زمههان  بههرای بررسهه  فههاکت ر واسههت ن ❑

مناسب  رس؟

ر این س الات اجرای  ذهن مشتری رو بدون فشها
... ب  سمآ نهای  کردن خرید میبرس
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اشتباه هفتم

بدترین و 
...  همهلک ترین اشتبا

https://elmema.com/


ال کار فروشنده انتق
!اطلاعات هست

اشتباه هفتم
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راهکار

اک ریهههآ فروشهههندگان خ دشههه ن رو ❑
ری افرادی م  بینند ک  بایهد به  مشهت

!اع  ات خ ب و درست  بدهند

!این اشتباه 
!کار فروشندس این نیچآ❑
!آکار فروشندس انتقال اع  ات نیچ❑

https://elmema.com/


راهکار
:  کار اصل  فروشندس

درک و انتقال احچاسات 

احچاس دردمنهدی رو درک کهنم و احچهاس ❑
امنیآ رو بهش منتقر کنم

احچهههاس سهههخت  رو درک کهههنم و احچهههاس ❑
 رامش رو بهش منتقر کنم

احچاس  قب ب دن رو درک کهنم و احچهاس ❑
پیشرو ب دن رو بهش منتقر کنم

احچههههاس متشههههرر شههههدن رو درک کههههنم و ❑
احچاس س دمندی رو بهش منتقر کنم
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ه فروش حرفه ای مهارتی هست ک
..!صورت می گیرد.......با 
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ه فروش حرفه ای مهارتی هست ک
..!صورت می گیردتمرینبا 

https://elmema.com/


www.ELMEMA.com/SMNR
دکتر شـهریار مـرزبان
@Shahryar_Marzban 23734050916

جمتکنیک پن
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