
معرفيتكنيك هاي طلايي 
 صحبت در خصوص/ صحبت در خصوص موقعيتي كه در آن هستيد( باز كردن سر صحبت 1.

)مشكلات رايج
دلارم دوباره رفته بالا الان  –هوا امروز خيلي خوب شده  -) آشناها(چه خبر ؟ چه مي كني 

واقعا مردم از پس مخارجشون برنميان

)راجع به مشكلي كه مي خواي حل كني نظرشو بدون(تشخيص نياز 2.
شما كار چطور پيش ميره؟ به اين فكر كردي بخواي يه كاري براي خودت راه بندازي؟

براي پوستت چيكار مي كني؟ راضي هستي؟
چاي چي مي خوريد؟ چطور چاييش؟

)از چيزهايي صحبت كن كه فرد قبول داره و تو رو تو تيم خودش مي بين( حسن تفاهم 3.
مي دونيكه الان اكثرا نمي چرخه زندگي هاشون با اين درآمدا 

مي دونيكه الان اكثرا كسل و بي حالن 
)و دقت كنيد ببينيد تاييد مي كن؟(  



حين مذاكره
 هيچ فشاري براي. احساس فروشند ه بودن به فرد نده( فروشنده خاموش كردن چراغ هشدار 1.

)شبيه فروشنده ها نباش، نفروشنده باش. تصميم نبايد فرد احساس كن
اگر ) / ونيبيشتر بد... (دوست داري ... / من دنبال كسي مي گردم . از اين كلمات زياد استفاده كن

نه  اگر....  اگر .... / فقط دوست داشتم / اگر صلاح مي دوني ... / انتخاب با خودت ..... / بخواي 
....
.  شكل فروشنده ها مي شي. زياده گويي نكن * 
گوش بدهههه* 

) به خصوص داستان شخصي( داستان سرايي 2.
....معجزه . داستان نتايج خودت و ديگران معجزه مي كنن

از فرد بخواه به شكل كاملا بدون فشار تصميم بگيره ( فروش اتمام 3.
)فقط يك هول ريز بده بدون اينكه فرد احساس كن

من الان مي خوام سفارش بزنم دوست داري براي توام بزنم كه كرايه ي
حمل نخواي بدي؟



پس از مذاكره يا فروش

فعلا (نداريم ) نه(همين طور كه در اصول فروش گفتيم ما ): قبل از خريد( پيگيري  1.
 راهكار اينه كه جلوي چشم افراد باشيم و ارتباطمون رو. اما راهكار چيه. داريم) نه

يلبورد مثل يك ب. باهاشون حفظ كنيم تا هر وقت نياز پيدا كردند مارو انتخاب كنن
در سطح شهر 
ط ارتباطتون يا فق. يا سميناري داريد. تخفيفي اگر مي ذاريد بهشون بگيد: به عنوان مثال

همين  . رو باهاشون حفظ كنيد



.  اين موضوع حياتي ترين بخش از فروش به حساب مياد): بعد از خريد(پيگيري .   2
.اشيبراي ساخت و گسترش بازارتون بايد پيگيري منظم از مشتريانتون داشته بشما 

.اين سه اصل رو رعايت كنيد  
.حتما افراد رو بعد از خريد و مصرف محصولات پيگيري كنيد. ١
ايي يا تعويض يانه ؟ اگر رضايت نداشتند سعي كنيد با خدمات يا راهنمتا ببينيد رضايت داشتن  

كالا رضايت اونها رو جلب كنيد
.يدپيام بدبهشون  مختلفمثلا به مناسبت هاي . ارتباطتون رو باهاشون حفظ كنيد. ٢
.پيگيري روتين منظم براي تكرار خريد داشته باشيد. ٣
فردبا توافق با خود  

ي هستبهترين راه استفاده از فرم ليست مشتريان و سررسيد پيگيري و مشتري ساز.


