
گوید. اما لحظاتی بعد، کلمات او پراکنده، لحنش نامطمئن و  آمد میای با لبخند به شما خوش شوید و فروشنده تصور کنید وارد یک فروشگاه می

شوید. حالا  کنید و احتمالاً بدون خرید از فروشگاه خارج میعنوان مشتری، احساس راحتی نمینحوه صحبتش سرد و غیرجذاب است. شما، به 

کند. او با فن بیان قوی، حس  صحنه را تغییر دهیم: این بار فروشنده با لحنی صمیمی، کلمات متقاعدکننده و زبان بدنی باز با شما صحبت می

سازد که محصولش همان چیزی است که نیاز دارید. این تفاوت بزرگ، همان تأثیر سادگی شما را متقاعد میکند و بهاعتماد را در شما ایجاد می 

شود. در این مقاله،  شوند که باعث از دست دادن مشتریان بالقوه میفن بیان در فروش است. اما بسیاری از فروشندگان مرتکب اشتباهاتی می 

فروشندگان بیان  فن  در  رایج  آن   اشتباهات  اصلاح  راهکارهای  و  بررسی کرده  ارائه می را  را  مهارت ها  با  بتوانید  تا  بهتر،  دهیم  بیانی  های 

 .تری داشته باشیدفروش موفق 

 

 

 صحبت کردن با لحن یکنواخت و بدون احساس . ۱

 :اشتباه

 .شودکند، که باعث کاهش جذابیت مکالمه و عدم جلب توجه مشتری میفروشنده بدون تغییر لحن و احساس صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

این جمله با لحن     ".های مشابه مناسب استدهد. قیمتش هم نسبت به مدل این محصول کیفیت خوبی دارد و امکانات متنوعی را ارائه می "

 شود. یکنواخت و بدون احساس بیان می 

 :راه حل

 .های استراتژیک استفاده کنید تا تأثیر بیشتری بر مشتری بگذاریداز تغییرات لحن، شدت صدا، و مکث 

 :مثال اجرای راه حل

تر از همه،  کنید. )مکث کوتاه( مهم العاده است! کیفیت آن بسیار بالاست و امکاناتی دارد که در کمتر مدلی پیدا می این محصول واقعاً فوق "

 "!صرفه استبههای مشابه بسیار مقرون قیمت آن نسبت به مدل 

 

 استفاده از جملات پیچیده و نامفهوم برای مشتری  . ۲

 :اشتباه

 .کننداستفاده از اصطلاحات فنی که مشتریان عادی آن را درک نمی 

 :مثال اجرای اشتباه

 ".بدون جاروبک با فرکانس متغیر و تکنولوژی توربو بوست است DC این دستگاه مجهز به موتور"

 :راه حل

 .جملات را ساده کنید و مزایای آن را برای مشتری توضیح دهید

 :مثال اجرای راه حل

 ".مصرف است و هم عملکرد بهتری داردکند، بنابراین هم کماین دستگاه موتور قدرتمندی دارد که سرعت آن را تنظیم می"



 قطع کردن صحبت مشتری و عدم گوش دادن فعال  . ۳

 :اشتباه

 .دهدپرد و سریع پاسخ میفروشنده به جای گوش دادن، وسط حرف مشتری می 

 :مثال اجرای اشتباه

 و... ای هستم که باتری قوی داشته باشه  من دنبال گوشی    :مشتری

 ".بله بله، این گوشی باتری عالی داره، دوربینش هم خیلی خوبه   :فروشنده )وسط صحبت مشتری( 

 :راه حل

 .به مشتری اجازه دهید صحبتش را کامل کند و سپس پاسخ دهید

 :مثال اجرای راه حل

 .ای هستم که باتری قوی داشته باشه و زیاد داغ نکنهمن دنبال گوشی    :مشتری

ای داره که مانع  کنندهبسیار عالی، یعنی شما اولویتتون شارژدهی بالاست، درسته؟ این مدل باتری خیلی قوی داره و سیستم خنک :فروشنده

 ".شهداغ شدن گوشی می 

 

 ها و کلمات زائد کلام استفاده بیش از حد از تکیه  . ۴

 :اشتباه

 .کنداستفاده می   "مثلاً"،  "ببینید"،  " در واقع"،  "خب"فروشنده بیش از حد از  

 :مثال اجرای اشتباه

 ".خب، این محصول، ببینید، در واقع خیلی، یعنی مثلاً از نظر کیفیت، خب، خیلی عالیه"

 :راه حل

 .های طبیعی استفاده کنیدجملات را واضح و روان بیان کنید و از مکث 

 :مثال اجرای راه حل

 ".خوبی برآورده کندتواند نیاز شما را به این محصول کیفیت بسیار بالایی دارد و می"

 

 عدم حفظ تماس چشمی مناسب با مشتری  . ۵

 :اشتباه

 .اندازدکند یا سرش را پایین میفروشنده هنگام صحبت به اطراف نگاه می

 :مثال اجرای اشتباه

 .کندهای فروشگاه نگاه می مشتری در حال سوال پرسیدن است و فروشنده به تلفن یا قفسه



 :راه حل

 .هنگام صحبت، ارتباط چشمی ملایم و طبیعی با مشتری داشته باشید

 :مثال اجرای راه حل

 .هنگام پاسخ به سوال مشتری، مستقیم به او نگاه کنید و در طول مکالمه، تماس چشمی را حفظ کنید

 

 صحبت کردن با صدای خیلی آهسته یا خیلی بلند  . ۶

 :اشتباه

 .کند یا برعکس، صدایش بسیار بلند و ناهنجار استفروشنده بیش از حد آرام صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

 "؟چی" مشتری مجبور است مدام بپرسد     "ه...این محصول خیلی خوب"صدای بسیار آهسته •

 .کندمشتری احساس ناراحتی می "کنید!این محصول عالیه! حتماً باید امتحانش  " اصدای بسیار بلند •

 :راه حل

 .صدای خود را در حدی تنظیم کنید که مشتری بدون زحمت بشنود و احساس راحتی کند

 :مثال اجرای راه حل

 با حجم صدای طبیعی و رسا   ".دهدای می این محصول کیفیت بالایی دارد و به شما امکانات ویژه "

 

 سرعت گفتار نامناسب )خیلی سریع یا خیلی کند(  . ۷

 :اشتباه

 .زندکند یا بیش از حد کنُد و کشدار حرف می فروشنده خیلی تند صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

 "اینمدلویژگیایخیلیخوبیدارهوقیمتشممناسبه،میخوایدبخرید؟ " خیلی سریع •

 ".ایـن محـصـول واقــعـاً... کـیفـیـت... بـالایــی... دارد" خیلی کند •

 :راه حل

 .با ریتم طبیعی و متعادل صحبت کنید

 :مثال اجرای راه حل

 ".دهداین محصول کیفیت بالایی دارد، قیمت مناسبی هم دارد و امکانات بسیار خوبی را ارائه می "

 



 آمیز استفاده از لحن دستوری و تحکم  . ۸

 :اشتباه

 .کاری انجام دهددهد که چهفروشنده به مشتری دستور می 

 :مثال اجرای اشتباه

 " باید این مدل رو بخرید، این بهترین انتخابه"

 :راه حل

 .به جای دستور دادن، پیشنهاد دهید

 :مثال اجرای راه حل

 ".های خیلی خوبی دارد و برای شما انتخاب مناسبی خواهد بوداین مدل ویژگی "

 

 عدم هماهنگی زبان بدن با گفتار  . ۹

 :اشتباه

 .روح استکند اما زبان بدنش بی فروشنده با لحن پرانرژی صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

 . کندها صحبت میاحساس و بدون حرکت دست ای بیکه با چهره درحالی "ستالعاده  این محصول فوق "

 :راه حل

 .زبان بدن را متناسب با احساس کلام خود تنظیم کنید

 :مثال اجرای راه حل

 با لبخند، حرکات دست و انرژی مثبت بیان شود "العاده استاین محصول فوق "

 

 های محصول نفس در بیان ویژگی نداشتن اعتمادبه  . ۱۰

 :اشتباه

 .کندفروشنده با تردید درباره محصول صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

 ".فکر کنم این مدل خوب باشه... شاید برای شما مناسب باشه"

 :راه حل

 .با اطمینان درباره محصول صحبت کنید



 :مثال اجرای راه حل

 ".ها برای شماست، هم از نظر کیفیت و هم قیمتاین مدل یکی از بهترین گزینه "

 

 عدم تطبیق لحن و کلمات با نوع مشتری  . ۱۱

 :اشتباه

 .هاکند، بدون توجه به سن، نیاز یا سلیقه آنفروشنده با همه مشتریان به یک شکل صحبت می

 :مثال اجرای اشتباه

در حالی که مشتری به دنبال  "ه!خیلی قدرتمندی داره که برای گیمینگ عالی GPU و CPU این گوشی"گویدفروشنده به یک فرد مسن می

 . یک گوشی ساده است

 :راه حل

 .قبل از صحبت، نیاز و نوع مشتری را ارزیابی کنید و توضیحات را متناسب با او تنظیم کنید

 :مثال اجرای راه حل

 متناسب با مشتری مسن  " .نمایش بزرگی داره و استفاده ازش خیلی راحته، مخصوصاً برای مطالعه و تماس تصویریاین گوشی صفحه"

 

 کنندهپاسخ ندادن به سوالات مشتری با توضیحات واضح و قانع  . ۱۲

 :اشتباه

 .روددهد یا از پاسخگویی طفره می های مبهم میفروشنده پاسخ

 :مثال اجرای اشتباه

 "این محصول چقدر گارانتی داره؟"مشتری

 ".دونمفکر کنم یه سال، ولی دقیق نمی"فروشنده

 :راه حل

 .اطلاعات دقیق را آماده کنید و به طور شفاف پاسخ دهید

 :مثال اجرای راه حل

 ".این محصول دو سال گارانتی شرکتی داره، شامل تعویض قطعات و خدمات پس از فروش"

 

 تر کردن توضیحات گویی برای جذاب عدم استفاده از داستان  . ۱۳

 :اشتباه

 .ای مرتبط تعریف کندکند، بدون اینکه داستان یا تجربهفروشنده فقط مشخصات محصول را ذکر می



 :مثال اجرای اشتباه

 ".این کفش از چرم طبیعی ساخته شده و دوام بالایی داره"

 :راه حل

 .های کوتاه برای توضیح بهتر محصول استفاده کنیداز داستان 

 :مثال اجرای راه حل

 " بادوامه!کنه، چون جنس چرمش واقعاً  های ما این کفش رو خرید و بعد از دو سال هنوز مثل روز اول استفاده مییکی از مشتری "

 

 های محصول به جای مزایای آن برای مشتری تمرکز بیش از حد بر ویژگی  . ۱۴

 :اشتباه

 .ها چه سودی برای مشتری دارندگوید، بدون اشاره به اینکه این ویژگیهای فنی محصول را می فروشنده فقط ویژگی

 :مثال اجرای اشتباه

 " . برنامه شستشو داره  ۱۳شویی  این ماشین ظرف "

 :راه حل

 .روی مزایای محصول برای مشتری تأکید کنید

 :مثال اجرای راه حل

 ".کنهده و ظروف شما رو کاملاً تمیز و براق میبرنامه شستشو، مصرف آب رو کاهش می   ۱۳شویی با  این ماشین ظرف "

 

 عدم استفاده از سوالات باز برای جلب مشارکت مشتری  . ۱۵

 :اشتباه

 .دهد، بدون اینکه مشتری را در مکالمه درگیر کندفروشنده فقط اطلاعات را ارائه می 

 :مثال اجرای اشتباه

 " .تاپ پردازنده قوی داره و مناسب کارهای اداریهاین لپ "

 :راه حل

 .وگو کنید تا نیازهای او را بهتر بشناسید با سوالات باز، مشتری را وارد گفت 

 :مثال اجرای راه حل

 "ای؟کنید؟ کارهای روزمره یا طراحی و ویرایش حرفه تاپ برای چه نوع کارهایی استفاده می بیشتر از لپ "

 

 خبر مهم 



تواند تفاوت بزرگی در نتیجه نهایی ایجاد کند. با اجتناب از اشتباهات رایج و  ، نحوه صحبت کردن و تعامل با مشتری می فن بیان در فروشدر  

 .توانید مهارت فروش خود را بهبود دهید و تجربه بهتری برای مشتریان ایجاد کنیداستفاده از راهکارهای پیشنهادی، می

یک   !این تازه شروع ماجراستتوانید فن بیان خود را به سطح بالاتری برسانید،  کنید که میاگر این مقاله برای شما مفید بود و احساس می 

تواند  ، می های پیشرفته فن بیان و متقاعدسازی تکنیک شود، بلکه با یادگیری  ای فقط با دانستن اشتباهات رایج متوقف نمیفروشنده حرفه 

 .میزان فروش خود را چندین برابر کند

 :گیرید که چگونه ، شما یاد می دوره آموزشی تخصصی فن بیان در فروش در  

 .، مشتری را به خرید ترغیب کنیدکلمات متقاعدکنندهبا استفاده از   . 1

 .داشته باشید تا مشتری با اطمینان بیشتری به شما گوش دهد  لحن و زبان بدن تأثیرگذار . 2

 .تر کنیدای و ارتباطات خود را حرفه   بر هرگونه اضطراب در صحبت کردن با مشتری غلبه کنید. 3

 .این دوره در همین صفحه به شما پیشنهاد شده است 

فروش موفق، با یک تصمیم درست   !های فروش خود را به یک سطح بالاتر ببریدهمین حالا کلیک کنید و با شرکت در این دوره، مهارت 

 !شودشروع می 

 

 

 


