
روانشناسی متقاعدسازی مشتری: چطور بدون التماس
کردن بفروشیم؟

حتماً برایتان پیش آمده که محصول فوق‌العاده‌ای دارید، اما مشتری با یک بهانه ساده از مغازه یا سایت شما می‌رود و از
رقیبتان خرید می‌کند! دلیل این اتفاق، ضعفِ کیفیت کار شما نیست؛ بلکه بلد نبودنِ "زبانِ مغز مشتری" است. در این

مقاله خیلی ساده و خودمانی یاد می‌گیریم چطور با چند ترفند بی‌نظیرِ روانشناسی، مشتری را شیفته خرید کنیم.

متقاعدسازی با گول زدنِ مشتری چه فرقی دارد؟
خیلی از فروشنده‌ها فکر می‌کنند متقاعد کردن یعنی آنقدر حرف بزنیم و روی اعصاب مشتری راه برویم تا بالاخره از روی

رودربایستی تسلیم شود! این کار دقیقاً گول زدن، کلافه کردن و نابود کردنِ برند شماست.

متقاعدسازیِ واقعی یعنی ما به مشتری کمک کنیم تا بهترین تصمیم را برای حل مشکلش بگیرد. وقتی شما این مهارت
را بلد باشید، مشتری نه تنها با میل خودش کارت می‌کشد، بلکه بابت کمکی که به او کرده‌اید از شما تشکر هم

می‌کند.

برای رسیدن به این نقطه، باید بدانید مشتری در هر مرحله از خرید چه فکری می‌کند. اگر با این مسیر آشنا نیستید،
خواندن چرخه فروش چیست؟ مراحل گام‌به‌گام از مشتری‌یابی تا قرارداد به شدت به شما کمک می‌کند تا

نقشه راه را درک کنید.

کلید طلایی اول: قانونِ قدرتمندِ جبران )عمل متقابل(
مغز انسان طوری طراحی شده که اگر کسی به او لطف کند، احساس می‌کند یک بدهیِ نامرئی به آن شخص دارد و

باید حتماً آن را جبران کند. این یک قانونِ نانوشته اما بسیار قوی در روانشناسی است.

در فروش، شما می‌توانید با دادن یک اشانتیون کوچک، یک مشاوره رایگان ۵ دقیقه‌ای یا حتی ارائه یک راهکار ساده و
دلسوزانه، این حس را در مشتری بیدار کنید.

وقتی مشتری احساس کند شما قبل از گرفتن پول، ارزش و خدمتی به او داده‌اید، خیلی سخت‌تر می‌تواند به پیشنهاد
خرید شما "نه" بگوید. او به صورت ناخودآگاه دوست دارد لطف شما را با خرید کردن جبران کند.

کلید طلایی دوم: ترس از دست دادن، قوی‌تر از شوقِ داشتن!
آدم‌ها برای اینکه ۱۰۰ هزار تومان سود کنند تلاش می‌کنند، اما برای اینکه ۱۰۰ هزار تومان از جیبشان نرود، می‌جنگند!

در علم روانشناسی ثابت شده که ترس از ضرر، محرکِ بسیار قوی‌تری نسبت به شوقِ به دست آوردن است.

به جای اینکه فقط بگویید "اگر این محصول را بخری چقدر سود می‌کنی"، به مشتری نشان دهید که "اگر این مشکل را
الان حل نکنی، ماه آینده چقدر ضرر مالی، زمانی یا سلامتی می‌دهی."

البته باید مراقب باشید که این ترس کاملاً منطقی و واقعی باشد تا مشتری حس نکند دارید او را بی‌دلیل تهدید می‌کنید.
استفاده درست از این ترفند، سرعت تصمیم‌گیری مشتری را چند برابر می‌کند.

کلید طلایی سوم: تایید اجتماعی )مردم به مردم اعتماد دارند(
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هیچ‌کس دوست ندارد موش آزمایشگاهیِ شما باشد! مشتری قبل از خرید همیشه با خودش می‌گوید: "آیا کسِ دیگری
هم این محصول را خریده و راضی بوده است؟ نکند فقط من دارم اشتباه می‌کنم؟"

شما باید به جای تعریف کردن از خودتان، نظراتِ مشتریان قبلی، ویدیوهای رضایت یا آمار فروش خود را به مشتری جدید
نشان دهید. مغز با دیدن این مدارک، بلافاصله آرام می‌شود.

وقتی مشتری می‌بیند ده‌ها نفرِ دیگر که مشکلی شبیه به او داشته‌اند، از کار شما نتیجه گرفته‌اند، گاردِ دفاعی‌اش
کاملاً باز می‌شود. او به تجربه‌ی بقیه آدم‌ها خیلی بیشتر از حرف‌های زیبای شما اعتماد دارد.

کلید طلایی چهارم: معجزه کمیابی )چیزهای کمیاب جذاب‌ترند(
دقت کرده‌اید وقتی روی یک محصول می‌نویسند "فقط ۲ عدد در انبار باقی مانده"، چقدر سریع‌تر و بدون چون‌وچرا فروش

می‌رود؟ مغز ما عاشق چیزهایی است که دست‌یافتن به آن‌ها سخت است.

شما می‌توانید با محدود کردن زمانِ تخفیف )مثلاً فقط تا فردا شب( یا محدود کردن ظرفیت )مثلاً فقط پذیرش ۵ پروژه در
این ماه(، ارزش خدمات خود را در ذهن مشتری به شدت بالا ببرید.

البته این کمیابی باید واقعی باشد. اگر مشتری بفهمد همیشه در حال استفاده از این ترفند هستید، اعتبار شما نابود
می‌شود. برای یادگیری روش‌های درستِ قیمت‌دهی و ایجاد ارزش، مقاله چطور قیمت بدهیم که مشتری فرار

نکند؟ )تکنیک‌های روانشناسی اعلام قیمت( را حتماً مطالعه کنید.

خط قرمزهای متقاعدسازی )کارهایی که مشتری را فراری می‌دهد(
بدترین اشتباه این است که وقتی مشتری بهانه‌ای می‌آورد، با او وارد بحث و دعوا شوید. یادتان باشد، هیچ فروشنده‌ای

با برنده شدن در یک بحث، نتوانسته پولی از مشتری بگیرد!

اگر مشتری می‌گوید محصولتان گران است، به جای گارد گرفتن و اثباتِ کیفیت، باید یاد بگیرید چطور با تکنیک‌های
مدیریت اعتراضات مشتری؛ پاسخ‌های قطعی به "گرونه" و "خبر میدم"، او را آرام کرده و به مسیر فروش

برگردانید.

اشتباه مهلکِ دیگر، نشان دادنِ نیازِ شدید به پول است. وقتی با لحنی التماس‌گونه حرف می‌زنید یا برای بستن قرارداد
بیش از حد تخفیف می‌دهید، مشتری حس می‌کند محصولتان بی‌ارزش است و کلاً از خرید منصرف می‌شود.

حرف آخر )نتیجه‌گیری(
فروش، یک جنگ برای گرفتن پول از جیب مشتری نیست؛ بلکه یک رقصِ دونفره برای ساختنِ اعتماد است. با یادگیری
این تکنیک‌های ساده روانشناسی، می‌توانید فروشتان را از یک کارِ سخت، شانسی و پر از استرس، به یک مهارتِ

لذت‌بخش و پولساز تبدیل کنید.

�� آیا مشتریان تا پایِ خرید می‌آیند اما در لحظه آخر منصرف می‌شوند؟

�� ]درخواست مشاوره رایگان ۲۰ دقیقه‌ای با احسان جعفری[

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا استفاده از تکنیک‌های روانشناسی در فروش، کار غیراخلاقی است؟ خیر، به شرطی که محصول شما
واقعاً باکیفیت باشد و مشکل مشتری را حل کند. در این حالت، شما با روانشناسی به مشتری کمک می‌کنید تا بر

ترس‌ها و دودلی‌های بی‌موردش غلبه کند و تصمیم درستی بگیرد.
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۲. اگر مشتری متوجه شود داریم از این تکنیک‌ها استفاده می‌کنیم چه؟ تکنیک‌های روانشناسیِ درست، اصلاً
به چشم نمی‌آیند. وقتی شما با مشتری همدلی می‌کنید یا نظرات مشتریانِ قبلی را نشان می‌دهید، او حسِ خوبی

می‌گیرد و اصلاً احساس نمی‌کند که در حالِ فریب خوردن است، چون شما با صداقت رفتار کرده‌اید.

۳. مهم‌ترین مهارت در متقاعدسازی چیست؟ گوش دادنِ فعال! تا زمانی که دقیقاً متوجه نشوید دردِ اصلیِ مشتری
چیست و از چه چیزی می‌ترسد، هیچ تکنیک و ترفندی نمی‌تواند او را برای خرید کردن متقاعد کند.
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