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تکنیک فروش حرفه ای10
1403مرداد 

مرکز تخصصی آموزش و مشاوره فروش اتاق رشد
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انیمرتضی ملاحسینی اردک

2

(DBA)مدیریت عالی کسب و کار •

آمریکاICFاز 2دارای گواهینامه بیزینس کوچینگ سطح •

در آکادمی کوچینگ ایران( مستری)3دانش پذیر کوچینگ سطح •

آلمانSfioدارای گواهینامه کوچینگ سازمانی از •

ایرانIBCدارای گواهینامه آموزشی مدیران عالی از •

دارای گواهینامه کوچینگ توسعه فردی و کسب وکار از فنی حرفه ای•

موسس مرکز بیزینس کوچینگ اتاق رشد تحت نظر فنی حرفه ای•
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بهانه نیاوردینبهتون تبریک میگم که برای رشدکردن 

@Mollahoseyni.coach
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می دانید که قلب تپنده هر کسب و کاری فروش می باشد و یکی از
ه عوامل تاثیر گذار در فروش، فروشنده ها هستند که نقش مهم آنها ب

.  هیج وجه قابل چشم پوشی نخواهد بود
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تکنیک برتر فروش7
برای فروشندگان موفق

غنی LIM

اتکا

دیاگ
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تکنیک برتر فروش10

LIM
همگامی

اثر 
هاله ای

اتکا
کارآگاه

تقدم

ذهن
خاموش

صیانت

دیاگ

حقیقت 
تلخ



@Mollahoseyni.coach

تکنیک اول

همگامی با مشتری
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باید خودت رو 

شبیه مشتری کنی
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ابزار مهم در همگامی،

خوب گوش دادن است



@Mollahoseyni.coach

.هم جهت بودن•

حذف عوامل حواس پرتی•

آها گفتن•

مکث بعد از صحبت کردن•

تکرار کردن حرف هایی که شنیدی•
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تکنیک دوم

LIM
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ارن انگلیسی ها یه ضرب المثل د•
:که میگه

Less     is      More

یعنی چی؟
.یعنی هرچی کمتر بهتر
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:پس مثل یک فروشنده موفق
.گوش بدهمذاکره کن، بیشتر کمتر•

.بپرسکمتر حرف بزن، بیشتر •
.نیاز رو پیدا کنکمتر بفروش، بیشتر •
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:  نام مقاله•

ارتباط گوش دادن موثر با •

عملکرد فروشنده

1997: سال انتشار•
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عنوان  توسعه دهنده تعداد 
سوالات نوع ضریب قابلیت 

(آلفا)اعتماد 

فروش انطباقی اسپیرو و ویتز 16 موردی7 0.84

رضایت شغلی هافر و مک کوئن 8 موردی6 0.79

عملکرد بهرمن و پررو 8 موردی7 0.82
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تکنیک سوم

اثر هاله ای
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قضاوت دیگران
با توجه به تصویرهای ذهنی
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مشتری رو قضاوت نکنیم
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تکنیک چهارم

اتکا
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د مشتری چون از فروشنده خوشش میاد خری

ابل نمیکنه ،خرید میکنه چون فروشنده ق

.اعتماده
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اعتماد دقیقا چیه؟

:تعریف اعتماد دو بخش دارد

درک مشتری از اعتبار فروشنده -1

.اردمیزان باور  مشتری که فروشنده به نیاز او توجه د-2



@Mollahoseyni.coach

د چرا وفاداری بلندمدت مشتری همچنان توسط روابط قابل اعتما:نام مقاله
هدایت می شود؟

(وایت پیپر از مجموعه دیل کارنگی)



@Mollahoseyni.coach

:مشتری در سراسر جهان سوال شد1600از بیش از 
چگونه اعتماد به فروشنده خود را توصیف می کنند؟

:دو پاسخ برتر 
"من می تونم اونها را باور کنم، آنها صادق، معتبر و آگاه هستند"

(50٪ )

" آنها به دنبال بهترین منفعت و ارائه ارزش به من هستند"
(25٪)
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:یکی از پاسخ دهندگان  گفت•
رای اعتماد به یک فروشنده به این معنیه که می تونم روی اونها ب"•

ا دادن پاسخ های سرراست به من حساب کنم، حتی اگر ممکنه ب
."گفتنش فروش را از دست بدهند
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:از پاسخ دهندگان گفتند که ترجیح می دهنددرصد 71

نده از فروشنده ای بخرند که کاملًا به آن اعتماد دارند تا فروش
.ای که قیمت کمتری به آنها بدهد
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ن مشتری از کسی خرید میکنه که مطمئ

.رو می گیرهبهترین نتیجه باشه  ازش 
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:مثال
ملا فرض کن فروشنده ای برای فروش محصوول بیواد سورام شوما،یک شوخ  کوا
متشخ  و جذاب اموا بودون روزمه،بودون مشوتری راو،بودون معورف و در روبورو 
ال فروشنده ای عادی که دارای سابقه و روزمه قوی و تعداد زیوادی مشوتری، احتمو

خرید شما از کدوم مورد بیشتر خواهد بود؟

تند که یادت باشه بهترین فروشنده برای ما مشتریان قبلیمون هس
.اعتماد رو در خرید های بعدی برای مخاطبان ما ایجاد می کنند
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تکنیک پنجم

دیاگ
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عملکرد دستگاه دیاگ چیه؟•
.تپیدا کردن مشکلات یک ماشین، نمایش و رفع اونهاس•
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فروشنده ی موفق هم کسی است که علاقه داره مشکلات•
.مشتری رو پیدا و به رفع اونها کمک کنه
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نسخه نوشتن 
پزشک
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تکنیک ششم

کارآگاه
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پرسیدن سوالات درست و پیداکردن  نیاز مشتری 
و بعد ارائه محصول متناسب 
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مشتری نیاز داره که
ازش سوال بشه، شنیده شه 

و در نهایت و از همه مهمتر درک بشه و نیاز اصلیش پاسخ داده
.بشه
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از پس باید این سوالات رو به عنوان فروشنده موفق
:مشتری بپرسی

یح میشه درمورد چالش هایی که دارین بیشتر توض
بدین؟

هدف شما از خرید این محصول چیه؟
چی باعث شد که تصمیم به خرید این محصول 

گرفتین؟
اگه این مشکل حل بشه، چه نتیجه ای براتون 

حاصل میشه؟
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تکنیک هفتم

تقدم
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اجبرمکالمهابتدایهمونمشتریانازبعضی
میکنن؛سوالقیمت
خدمات/محصولقیمتارائهبهشروعاگه

کنیدمختلف
!!!تشکرهمیگیریدکهجوابیتنها
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چرا؟

چون شما فروشنده ی 
.پول دوست شناخته میشین
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اولویت پاسخ بر مزیت محصول

این محصول قراره ابتدای امر چه 
ارزشی برای شما ایجاد کنه؟
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ی را مشتریان ما چه چیز–تحقیق در مورد استراتژی قیمت گذاری : نام مقاله•
ارزش گذاری می کنند؟

پل هیگ و متیو هریسون: نویسندگان•

.حفظ قیمت با بیان درست ارزش•



@Mollahoseyni.coach

تکنیک هشتم

ذهن خاموش
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 ترین قضاوت و پیش بینی نکردن یکی از سخت
کارهایی است که فروشنده های موفق  باید 

.بتونن انجامش بدن
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چاقوهاتون چقدر تیزه؟-

! چاقوها خیلی تیزن و هرچیزی رو میتونن تیکه کنن+

اما باید بگم فروش رو از دست دادین می دونی چرا؟
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چاقوهاتون چقدر تیزه؟-
پرسوم ، میتوونم بکواربردی کوه لازم داریود دارهاین کواملا بسوتگی بوه +

برای چه کاری چاقو رو نیاز دارین؟

.و فروش رقم خواهد خورد



@Mollahoseyni.coach

تکنیک نهم

صیانت
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انمشتریازیکیکهمیادپیشایفروشندههربرای
!ندهروجوابشدیگه
وزدنزنگحدازبیشموارداینازبعداقدامبدترین
!گذاشتنهمشتاقانههایپیام
ومحتاجروخودشهیچوقتموفقیفروشندهیه

.نمیدهنشوننیازمند
یه،دارهمشتریکلیکهمیکنهرفتارطوریهمیشه
 روخودشخودش،ودارهمشخ کاریبرنامه
.میدهنشونحرفه ای
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:مثال
ازیکیدر,ندادهجوابروتلفنتونبارآخرینکهکنیدتصورروایمشتری

امایدکردصبرداده؛نشونواکنششمامطالبازیکیبهاجتماعیشبکه های
روخودتوناگه.بزاریدبراشپیامیداریدقصدالانونزدهزنگمجددابهتون
دسترسیددرهمیشهبگید وبدیننشونزدههیجانمشتریواکنشبهنسبت
!باختینکههمونجاییهاینجابگیرهتماسخواستهرزمانو

مجددیصحبتهیچبدونواومدیننظربهمحتاجمشتریچشمبهچون
!اوردینپایینروخودتونارزشباهاش

.یادت باشه حفظ ارزش خودت مهمترین کاریه که به عهدته
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تکنیک دهم

حقیقت تلخ
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ه کارشناسووان فووروش موفووق حووتی اگووه اصوولا بووه صوونعت فووروش علاقووه ای نداشووت

باشن،باز معامله رو به ثمر میرسونن چجوری؟

اونها هر اطلاعاتی کوه لازم باشوه راجوب اون صونعت رو یواد می گیرن،خودشوون رو 

ر یود برای بهونه های مختلف آماده میکونن و همیشوه بوه مشوتریانی کوه ازشوون خو

.نکردن بر می گردن

موفق بودن قرار نیست همیشه جالب باشه
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.با ما در ارتباط باشید

09130500247

mollahoseyni.coach

@mollahoseyni.coach

@GrowthRoomm


	Slide 1:  
	Slide 2: مرتضی ملاحسینی اردکانی
	Slide 3
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7: تکنیک اول همگامی با مشتری
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12: تکنیک دوم LIM
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18: تکنیک سوم اثر هاله ای
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21: مشتری رو قضاوت نکنیم
	Slide 22: تکنیک چهارم اتکا
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31: تکنیک پنجم دیاگ
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34: نسخه نوشتن پزشک
	Slide 36: تکنیک ششم کارآگاه
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 43: تکنیک هفتم تقدم
	Slide 44
	Slide 45
	Slide 46
	Slide 48
	Slide 50: تکنیک هشتم ذهن خاموش
	Slide 51
	Slide 53
	Slide 54
	Slide 56: تکنیک نهم صیانت
	Slide 57
	Slide 58
	Slide 59: تکنیک دهم حقیقت تلخ
	Slide 60
	Slide 61: با ما در ارتباط باشید.

