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 نظیر فروش تکنیک بی 200  مقدمه
 !به شما همراه ارزشمند مکس ویژن عرض ادب و احترامسلام و 

ای شما را به شکل  تواند مسیر حرفههای فروش هستید که می شما در حال مطالعه یکی از ارزشمندترین فایل
المللی  ها و منابع بین ها، دوره ی عصاره بهترین کتاب فایلی که در دست دارید چکیده  .جدی متحول کند

تومان برای   میلیون صدها آوری و یاد بگیرید، باید تنهایی جمع خواستید به فروش است؛ محتوایی که اگر می 
 .کردیدها زمان صرف می کردید و ماه آن هزینه می 

 .میلیون تومان است  ۱۰ارزش این فایل نزدیک به 

هایی  ایم؛ تکنیک بندی کاربردی برای شما آماده کرده دسته  ۲۰العاده مؤثر فروش را در قالب  تکنیک فوق  ۲۰۰ما 
تر مذاکره کنید، بیشتر  ای کنند حرفهگذارند و به شما کمک می که مستقیماً روی ناخودآگاه مشتری اثر می 

  طراحی  دوره مکس ویژن   برای که هدفی  همان درست  —درصد رشد دهید  ۳۰۰تا   ۳۰بفروشید و درآمدتان را 
 .است شده 

 چطور از این فایل استفاده کنید؟ 

ای فروش«  جا مطالعه کنید. این فایل حکم »برگه تقلب حرفهها را حفظ کنید یا یک ی تکنیکقرار نیست همه 
بندی مربوطه بیایید،  را برای شما دارد. کافیست هر زمان در فروش با چالشی روبرو شدید، به سراغ دسته 

 .تکنیک مناسب را انتخاب کنید و بلافاصله در عمل اجرا کنید 

ترین زمان  هر تکنیک به زبان ساده، همراه با توضیح مختصر و مثال کاملاً کاربردی ارائه شده تا بتوانید در کوتاه 
 .ممکن بیشترین نتیجه را بگیرید

 :یادتان باشد
 .دهددر فروش، دانستن کافی نیست؛ اجرا کردن است که نتیجه می 

انگیز آن را در افزایش فروش و رشد  این فایل را به بخشی از ابزار کار روزانه خود تبدیل کنید و نتایج شگفت 
 .درآمدتان ببینید

 با آرزوی موفقیت و رشد چند برابری شما 
 امیرحسین حامدی 

 مربی و همراه شما در مکس ویژن 

https://bahareman.com/
http://bahareman.com/lmxv/
https://bahareman.com/mxv/


Bahareman.com   دوره مکس ویژن 

 شناسی نفوذ ناخودآگاه در فروش های روان : تکنیک  دسته اول    

 اند وشناسی اجتماعی طراحی شده ها بر پایه اصول روان این تکنیک 

 . دنمستقیماً ناخودآگاه مخاطب رو هدف قرار می  

1. Door in the Face  

 در زدن به درِ اشتباه

 . تر به نظر برسهدرخواست کوچکتر بعدی معقول کنیم تا با درخواست بزرگ شروع می  : توضیح •

 مند هستید اشتراک سالانه رو تهیه کنید؟آیا علاقه   :مثال •

 .نه؟ پس اشتراک ماهانه با تخفیف برای شروع عالیه 

 
2. Foot in the Door 

 پای خودتو لای در بذار 

کنیم که احتمال پذیرش بالایی دارد، سپس درخواست  می ابتدا یک درخواست کوچک مطرح  :توضیح •
 کنیم تر را مطرح می بزرگ 

گیم الان بهترین زمان  بعد که ثبت کرد، می ، فقط ایمیلتونو ثبت کنید تا کدتخفیف بفرستیم  :مثال •
 . برای خرید این پکیجه

 
 تأیید مخالفان احتمالی  .3

 داشته باشهه مشتری اعتراض یا شک  قبل از اینک  :توضیح •

 خودت بهش اشاره کن تا حس دفاعی نداشته باشه  

 . گیری واقعاً فراتر از انتظارته، اما چیزی که می  میدونم شاید بگی گرونه : مثال •
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4. Scarcity (یابیکم ) 

 .شهارزشش در ذهن ناخودآگاه بیشتر می  وقتی چیزی محدود یا در حال اتمام باشه،   :توضیح •

 .شهبعدش تا ماه بعد موجود نمی  –عدد باقی مونده  ۳فقط  :مثال •

 
5. Urgency  

 فوریت 

 کنیم فرد رو وادار به اقدام سریع می  گیری،با ایجاد حس زمان محدود برای تصمیم  : توضیح •

 .امشب فعاله ۱۲این پیشنهاد فقط تا ساعت  : مثال •

 
6 . Commitment & Consistency  

 تعهد و پیوستگی 

 شون هماهنگ باشن، قبلی افراد دوست دارند با تصمیمات  : توضیح •

 .از تعهدات کوچک برای رسیدن به فروش بزرگ استفاده کن 

 . پس این دوره همون چیزیه که بهش نیاز داری الان گفتی برات رشد فردی مهمه،:   مثال •

 
7. Authority  

 اعتبار و مرجعیت 

 نن. نظر پیروی کمردم تمایل دارند از افراد متخصص، مشهور یا صاحب  :توضیح •

 . کنههم توی کلینیکش استفاده می  X شناساین روشو دکتر روان    :مثال •
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8. Social Proof 

 اثبات اجتماعی 

 .کننبیشتر بهش اعتماد می بینن بقیه هم از چیزی استفاده کردن، افراد وقتی می   :توضیح •

 . نفر تا حالا این محصول رو تهیه کردن ۷۰۰۰بیش از    :مثال •

 
9 . Contrast   (کنتراست قیمت یا ارزش ) 

 دی. می تر نشون با مقایسه دو گزینه، گزینه هدف رو معقول   :توضیح •

 . هزارتومان ۴۹۰یک میلیونه ولی بسته ویژه امروز فقط  VIP بسته  :مثال •

 
10. Anchoring  (لنگر ذهنی ) 

شه و بقیه اعداد  تبدیل به لنگر ذهنی می  دیم،ای که به مخاطب می قیمت یا عدد اولیه   :توضیح •
 .شنمی نسبت به اون قضاوت 

تونی  هزار تومان می ۷۹۰میلیون تومنه، ولی فقط امروز با    ۲قیمت اصلی این محصول   :مثال •
 .اش کنیتهیه

 
 های محرک فروش های کلامی و واژه : تکنیک 2دسته      

 تکرار کلمه بله   .11

شون »بله« باشه، تا ذهن ناخودآگاه در  چند سؤال پشت سر هم بپرس که جواب همه   :توضیح •
 .موافقت قرار بگیره حالت 

دقیقه رشد    ۱۵شما هم دنبال پیشرفت شخصی هستید، درسته؟ دوست دارید با روزی فقط » :مثال •
 .کنید؟ خب پس این پکیج مخصوص شماست
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12. Assumptive Close   (فرض فروش ) 

 .کنهکنی که انگار مخاطب حتماً خرید می طوری صحبت می  :توضیح •

 ترید یا عصر؟ بفرستید که فردا پیک محصول رو بیاره، صبح راحت آدرس دقیق رو  :مثال •

 
 ”استفاده از واژه “تخیل . 13

شن که  کلمات تخیلی مثل »تصور کن« باعث فعال شدن بخش تصویری ذهن می   :توضیح •
 .گیر اصلی در ناخودآگاههتصمیم 

 .ایدقیقه آموزش در روز، بعد از یک ماه چقدر جلوتر از بقیه  ۳۰تصور کن فقط با   :مثال •

 
 کلمات کلیدی فروش  .14

وص تو« ناخودآگاه هایی مثل »جدید«، »محدود«، »محرمانه«، »شخصی«، »مخصواژه  :توضیح •
 کنن. رو تحریک می 

 .پی طراحی شده آیاز دوره فقط برای اعضای وی  محرمانهاین نسخه    :مثال •

 
 ”واژه “چون .15

 . پذیره تر می ذهن مخاطب راحت منطق باشه،  وقتی دلیل بیاری، حتی اگر بی   :توضیح •

 . تو زودتر بفرستیمخوایم هدیهلطفاً ایمیلتو وارد کن چون می    :مثال •

 
 ”جای “ما“تو” به .16

 . ده هایی که درباره خودش هست پاسخ می مخاطب ناخودآگاه بهتر به پیام  : توضیح •

 . کنیمی تر رشد جای »ما محصولی ساختیم« بگو: »تو با این محصول سریع به   :مثال •
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 ای )نه بله( جملات دو گزینه  .17

 . دی بدون اینکه گزینه »نه« توی ذهنش پررنگ باشهانتخاب به مخاطب می  : توضیح •

 دوست داری نسخه دیجیتال رو داشته باشی یا فیزیکی رو برات بفرستیم؟    :مثال •

 
 مکث قبل از جمله کلیدی  .18

 .شه باعث افزایش قدرت تأثیر اون جمله می مکث کوتاه قبل از گفتن نکته مهم   :توضیح •

 . نفر بعدی فعاله ۵ترین نکته اینه که... این محصول فقط برای و حالا مهم   :مثال •

 
 نام بردن شخصی  .19

 .شهاستفاده از اسم مخاطب باعث جلب توجه ناخودآگاه می   :توضیح •

 .دیمطمئن شم که این فرصت رو از دست نمی علیرضا، فقط خواستم   :مثال •

 
 الان نه، بعداً آره  .20

 . کنیدی اما مسیر رو برای خرید آماده می به مخاطب حس کنترل می   :توضیح •

 .تر انتخاب کنینام کن تا بعداً راحت الان لازم نیست تصمیم بگیری، فقط ثبت    :مثال •

 چهرهبهچهره های فروش حضوری و ارتباط  : تکنیک 3دسته      
ها،  مثل فروشگاه  —شه  صورت رودررو انجام می هایی هستن که فروش بهها مخصوص موقعیتاین تکنیک 

 .ها بر زبان بدن، رفتار و تعامل انسانی هستها. تمرکز این تکنیک جلسات فروش یا نمایشگاه 

21. Mirroring  (ای تکنیک آینه) 

یا سرعت حرف زدن مشتری، حس هماهنگی و اعتماد در  با تقلید ملایم از زبان بدن، لحن  : توضیح •
 . شهناخودآگاه او ایجاد می 

 . تر صحبت کنیدزنه، شما هم آرام اگر مشتری با صدای آرام حرف می    :مثال •
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 تکنیک تماس چشمی هدفمند  .22

کنه. نگاه مداوم باعث  مدت به چشم مشتری اعتمادسازی می نگاه مستقیم ولی کوتاه  : توضیح •
 . شهاعتمادی می فشار و نگاه ضعیف باعث بی 

و بعد نگاهت رو منحرف   ثانیه در چشم مشتری نگاه کن ۳هنگام گفتن مزایای محصول، برای  :مثال •
 .کن

 
23. Duchenne Smile   ( تکنیک لبخند واقعی(  

ها( حس اعتماد و امنیت رو منتقل  ها هم همراه باشه )نه فقط لبلبخندی که با چشم   :توضیح •
 .کنهمی 

 . هنگام احوالپرسی، با لبخند گرم و واقعی ارتباط اولیه خوبی بساز  :مثال •

 
 تکنیک فاصله فیزیکی مناسب  .24

 حفظ فاصله مناسب )نه خیلی نزدیک، نه خیلی دور(  :توضیح •

 . شهباعث راحتی ناخودآگاه مخاطب می  

 .تر بشهنزدیک مگر اینکه خودش   متر در حالت ایستاده فاصله بگیر، ۱.۵تا  ۱حدود  :مثال •

 
25. Power Touch   

 (  تکنیک لمس کوتاه)

تر تماس بسیار کوتاه مثل دست زدن به شانه هنگام تأکید بر یک نکته مهم، پیام را عمیق   :توضیح •
 . کنددر ناخودآگاه ثبت می 

 . اش بزنیآرامی پشت دست یا شونه هنگام گفتن »تو واقعاً لیاقتش رو داری، به   :مثال •
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 تأثیرگذار سکوت  .26

 . شهفشار ناخودآگاه برای پاسخ میبعد از ارائه پیشنهاد، ساکت بمون. سکوت باعث    :توضیح •

 . بعد از گفتن قیمت و مزایا، ساکت شو و منتظر واکنش مشتری بمون  :مثال •

 
 تکنیک نگاه به محصول، نه به چهره   .27

محصول نگاه کن تا چشم در چشم  کنی، بیشتر به خود وقتی درباره محصول صحبت می  : توضیح •
 . کنهمداوم. ناخودآگاه مشتری حس اهمیت اون محصول رو بیشتر دریافت می 

 . اش بگودستتو روی محصول بذار و درباره جای اینکه دائم به مشتری نگاه کنی، به  : مثال •

 
 تکنیک تایید زبان بدن مشتری .28

ده )مثل تکون دادن سر(، اون رو تأیید و تقویت  می ای از رضایت نشون وقتی مشتری نشونه : توضیح •
 .کن

 . ده، بگو: آره دقیقاً همین حس رو خیلیا داشتنوقتی سر تکون می  : مثال •

 
 تکنیک دعوت به لمس یا تست  .29

کنه، ذهن ناخودآگاهش بیشتر به مالکیت اون  وقتی مشتری چیزی رو لمس یا امتحان می  : توضیح •
 .کنهگرایش پیدا می 

 . بذار خودت امتحان کنی... ببین چقدر نرمه  :مثال •
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 تکنیک حس مالکیت  . 30

حس تملک در ذهنش  ذاره، با جملاتی که مخاطب رو در جایگاه "صاحب" محصول می   :توضیح •
 . شهفعال می 

 کنی چیه؟وقتی اینو بردی خونه، اولین کاری که می :   مثال •

 
 مارکتینگهای فروش آنلاین و دیجیتال : تکنیک 4دسته     

 های قرمز یا نارنجی دکمه  . 31

های با رنگ گرم )قرمز، نارنجی( نرخ کلیک بسیار بالاتری دارن چون توجه ناخودآگاه رو  دکمه  : توضیح •
 .کننجذب می 

 .دکمه »همین حالا تهیه کن« با رنگ نارنجی در پایین صفحه محصول : مثال •

 
 زدن قیمت قبلی خط  .32

 شه مخاطب  خط زدن قیمت قبلی باعث می   :توضیح •

 .کنهناخودآگاه احساس کنه الان داره سود می 

 !هزار تومان ۲۹۰فقط ➜  هزار تومان ۳۹۰: مثال •

 
 مانده موجودی نمایش درصد باقی   .33

 .شهفوریت در ذهن کاربر می   نشون دادن درصد کم از موجودی باعث احساس : توضیح •

 .از ظرفیت باقی مانده   ٪۱۸فقط   :مثال •
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 تایمر شمارش معکوس  .34

 دار در صفحه فروش، ناخودآگاه  وجود تایمر زمان   :توضیح •

 . کنهگیری سریع فعال می رو برای تصمیم 

 01:12:09        این پیشنهاد تا پایان این تایمر فعاله    :مثال •

 
 ساز در هدینگ استفاده از کلمات ارزش  .35

 روز«  استفاده از کلماتی مثل »رایگان«، »تضمینی«، »به : توضیح •

 . شهدر عنوان باعث افزایش نرخ ماندگاری و تعامل می 

 . دانلود رایگان فایل تمرینی دوره پرفروش   :مثال •

 
 استفاده از نظرات کاربران واقعی .36

 Social) شهبخش اجتماعی ذهن می  نمایش نظر واقعی کاربران قبلی باعث تحریک   :توضیح •
Proof). 

 هفته درآمدم  ۲من با این دوره تونستم بعد از    :مثال •

 علی، دانشجوی دوره  –برابر کنم!   ۲رو  

 
 نمایش تصویر رضایت و لبخند مشتری  .37

 عکس مشتریان واقعی با لبخند، ناخودآگاه مخاطب رو  : توضیح •

 . کنهبرای اعتماد و تقلید آماده می 

 . ای از رضایتشاستفاده از محصول با جمله عکس مشتری در حال    :مثال •
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 قید و شرط ضمانت بی  .38

 اعلام ضمانت بازگشت وجه بدون شرط،   :توضیح •

 .ده ترس ناخودآگاه از ریسک رو کاهش می  

 روز بعد از خرید، اگر راضی نبودی،   ۷تا   :مثال •

 . دیم. بدون هیچ سؤالیکل وجهت رو پس می  

 
 برانگیز در اول صفحهسوال تعامل  .39

 .کنهشروع با یک سوال ذهنی در لندینگ پیج، ناخودآگاه رو درگیر می   :توضیح •

 ای درآمدت رو بدون سرمایه اولیه افزایش بدی؟آیا آماده    :مثال •

 
 نمایش جایگاه فعلی در صف .40

حس حرکت و ضرورت ایجاد  نامه، نمایش اینکه کاربر چندمین نفر در صف دریافت یا ثبت : توضیح •
 .کنهمی 

 .مانده هستیدکننده باقیشرکت  ۵۰از  ۴۲شما نفر    :مثال •

 
 های فریمینگ ذهنی و بازطراحی درک مشتری : تکنیک 5دسته      

کنن تا تصمیم  بندی« می طوری »قاب گیریم که ذهن مشتری رو  هایی رو یاد می در این دسته، تکنیک 
 .ذارنها بر ادراک، مقایسه و تفسیر ناخودآگاه تأثیر می درست )یعنی خرید( رو خودش بگیره. این تکنیک 

41. Positive Framing   (بندی مثبتچارچوب  ) 

 .موننها بهتر در ذهن می مثبت   یان کرد،شه با لحن مثبت یا منفی بهمون پیام رو می   :توضیح •

دی«، بگو: با شرکت تو این دوره،  جای »اگر شرکت نکنی، خیلی چیزها رو از دست می به  : مثال •
 . خورنچیزهایی به دست میاری که خیلیا حسرتش رو می 
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 اثر مقایسه بالا به پایین .42

 . تر به نظر برسهتا گزینه واقعی، جذاب ،  تر رو معرفی کن تر یا سنگین اول یه گزینه گرون   :توضیح •

 تومان  ۱.۹۰۰.۰۰۰ای فقط اما پکیج حرفه – میلیون تومان  ۴با  VIP پکیج:   مثال •

 
43. Anchoring   (اثر چارچوب مرجع ) 

 .کننعدد یا اطلاعات اولیه ذهن مخاطب رو برای مقایسه قفل می   :توضیح •

هزار تومن دریافتش   ۸۹۰میلیون تومنه، اما الان فقط با  ۲.۵قیمت واقعی این محصول   :مثال •
 . کنیمی 

 
44. Decoy Effect   ( شدهانتخاب کنترل  ) 

 .ای خاصای غیرمنطقی برای هدایت مشتری به گزینه اضافه کردن گزینه   :توضیح •

 :مثال •

o نسخه A: ۱۹۰  هزار تومان 

o نسخه B: ۳۰۰ هزار تومان 

o نسخه C  :)هزار تومان ولی با امکانات کمتر از ۲۹۰)غیرمنطقی B →   ناخودآگاه مخاطب
 .کنهانتخاب می رو  B گزینه

 
45. Framing as Ownership 

 تکنیک فریم تملک 

 .به مخاطب القا کن که انگار محصول از قبل مال خودشه  :توضیح •

 . سازی کنیاین پکیج الان تو پنلت فعاله، فقط کافیه فعال    :مثال •
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 اثر بازگشت سرمایه .46

 . گذاری تمرکز کنسرمایه جای بیان هزینه، روی نتیجه یا بازده به   :توضیح •

 گیریهزار تومان، چیزی می  ۳۹۰با فقط   :مثال •

 . کنهسازی می برابرش برات پول  ۱۰که  

 
 انتخاب بین دو خوب .47

 جای گزینه خوب و بد، دو گزینه خوب بده به   :توضیح •

 . تا ذهن مشتری برای انتخاب درگیر شه، نه فرار  

 دوست داری از پکیج بازاریابی استفاده کنی     :مثال •

 یا پکیج تولید محتوا رو اول شروع کنیم؟ 

 
 گیرتکرار عدد ذهن   .48

 .شه( باعث ماندگاری بیشتر می ۹،  ۷، ۳استفاده از عددهای خاص )مثل  : توضیح •

 . برابر کن  ۲قدم ساده، فروشت رو  ۷فقط در    :مثال •

 
 سازی زیان از دست رفته برجسته  .49

 . ترسنبیشتر افراد از ضرر کردن بیشتر از سود نکردن می  :توضیح •

 .برابر هزینه کنی  ۲باید برای همین دوره، ماه بعد    اگه این فرصت رو از دست بدی،   :مثال •
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50 . Welcome Offer 
 آمدگویی پیشنهاد خوش 

 . کنهپیشنهاد ویژه برای اولین تعامل، ذهن مخاطب رو نرم می   :توضیح •

 . ٪ تخفیف ویژه خرید اول۵۰:  هافقط برای بار اولی   :مثال •

 
 محور های اثرگذاری عاطفی و احساس : تکنیک 6دسته      

51. Emotional Storytelling    (داستان احساسی  ) 

 .بره و انگیزش ناخودآگاه رو بالا می  یک داستان واقعی یا خیالی با بار عاطفی، ماندگاری : توضیح •

 . من هم مثل تو بودم، از صفر شروع کردم. با هزار ترس، اما بالاخره تونستم   :مثال •

 
 تصویرسازی رؤیاها   .52

 .  ای که آرزوش رو داره ببری، تا از نظر احساسی با محصولت گره بخوره مخاطب رو به آینده   :توضیح •

 وقتی اولین درآمدت از این سیستم واریز شد، ماه بعد،  ۳فکر کن   :مثال •

 چه حسی داری؟  

 
53. Fear of Regret 

  تکنیک ایجاد ترس از پشیمانی

 .سازی حس پشیمانی آینده باعث تصمیم سریع فعال  : توضیح •

 فقط تصور کن یه ماه دیگه ببینی بقیه با این دوره   :مثال •

 .رشد کردن و تو هنوز درگیر تردیدی 
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 برانگیختن حس تعلق  .54

در این گروه، وارد یک “خانواده” یا    نشون بده که مخاطب با خرید این محصول یا عضویت : توضیح •
 .شهگروه خاص می 

 .شی گرای ایران می ٪ عمل ۱با ورود به این دوره، جزو   :مثال •

 
55. Positive Ego Trigger 

 غرور مثبت 

 . شهتحریک هوشمندانه حس غرور باعث همراهی ناخودآگاه می  : توضیح •

 . کسی که این صفحه رو خونده، یعنی واقعاً براش موفقیت مهمه   :مثال •

 
 همدلی واقعی  .56

 .شهتری می بیان همدلی واقعی باعث اتصال احساسی قوی  : توضیح •

 . درگیرش بودمها دونم سردرگمی چه حسی داره. خودم هم مدت می :   مثال •

 
 سازی احساس حمایت فعال .57

 .ده ترس ناخودآگاه رو کاهش می  اطمینان دادن به مخاطب که در این مسیر تنها نیست، : توضیح •

 .تیم پشتیبانی فقط یه پیام باهاته ما تا پایان مسیر کنارت هستیم. هر وقت نیاز داشتی،   :مثال •
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 تشویق احساس قدردانی   .58

 . شه»قدردانی« باعث افزایش وفاداری و همراهی می ایجاد حس   :توضیح •

 . کنهات ازت تشکر می اگه امروز بتونی برای رشد خودت وقت بذاری، آینده    :مثال •

 
 تحریک احساس مسئولیت درونی  .59

 پذیر نشون دادن مخاطب، باعث حرکتمسئولیت  : توضیح •

 . شهگیری فعال می ناخودآگاه به سمت تصمیم  

 ، تو بسازه تونه آینده کس جز تو نمی دونی که هیچخودت می    :مثال •

 پس چرا از همین الان شروع نکنی؟  

 
 آینه عاطفی  .60

 . کنهبازتاب دادن احساس مخاطب با جملاتی که اون حس رو توصیف می  : توضیح •

 م ته دلت حس کنجکاوی داری. طبیعی. داری، شاید هکم تردید احتمالاً الان یه    :مثال •

 
 کلامی( در فروش -ریزی عصبی)برنامه   NLPهای: تکنیک 7دسته       

61. Trigger Words 
 ای کلمات ماشه

ذارن و احساس اعتماد، هیجان یا خرید ایجاد  برخی کلمات مستقیماً روی ناخودآگاه اثر می   :توضیح •
 .کننمی 

 .تونی»فقط کافیه«، »برای همیشه«،تو می تصور کن...«،   :مثال •
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62. If–Then Framing 
 اگر... پس 

 . شهاین ساختار باعث ایجاد حس منطق و نتیجه در ذهن ناخودآگاه می   :توضیح •

 . اولین قدم رو برای تغییر بزاری تونیاگه این محصول رو همین امروز تهیه کنی، از فردا می    :مثال •

 
63. Embedded Commands 

  زبان القایی

 کنی تا ناخودآگاه اون رو بپذیره. ی ای طبیعی پنهان مفرمان رو در دل جمله  :توضیح •

 شی وقتی این صفحه رو تا انتها بخونی، متوجه می   :مثال •

 . نام کنیچرا باید همین الان ثبت  

 
64. Future Pacing 

  سازی ذهنیآینده 

 . کنیای که محصول باعث ساخته شدنشه تصور می فرد رو در آینده   :توضیح •

 فکر کن شش ماه دیگه، در حالی که داری درآمدت   :مثال •

 . گی: کاش زودتر شروع کرده بودمگردی و میبری، برمی رو بالا می  

 
65. Logical Levels  (سطوح منطقی  ) 

بری؛ یعنی خرید رو بخشی از »هویت« مخاطب  مخاطب رو از سطح رفتار به هویت می   :توضیح •
 .دیجلوه می 

 .ده کسی که واقعاً دنبال رشد شخصیه، این دوره رو از دست نمی    :مثال •
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 فرض ذهنی پیش  .66

کردن رو انتخاب کنه، سؤال رو با دو انتخاب  بدون اینکه اجازه ندی ذهن مخاطب گزینه رد    :توضیح •
 .کنیگونه مطرح می بله

 نام کنی یا اول با مشاور ما صحبت کنی؟ دی الان ثبتترجیح می   :مثال •

 
67. State Shift   (تغییر حالت ذهنی  ) 

 .دیتغییر می  انگیزگی به هیجانحالت بی  قبل از معرفی پیشنهاد، ذهن مخاطب رو از  : توضیح •

 ها رو از دست دادی ناراحت شدی؟ تا حالا چند بار از اینکه فرصت  :مثال •
 . حالا وقتشه دیگه این حس تکرار نشه

 
 گذاری مثبت برچسب  .68

 با دادن برچسب مثبت به رفتار خرید، مخاطب    :توضیح •

 .کنیرو ناخودآگاه ترغیب به انجام اون رفتار می 

 .  گیرنتر تصمیم می سریع پذیرن همیشه  کسانی که مسئولیت    :مثال •

 
69. VAK Language     (لمسی– شنیداری–زبان دیداری  ) 

تر با ناخودآگاه مخاطب  باعث اتصال عمیق استفاده از واژگان مرتبط با هر نوع درک حسی   :توضیح •
 .شهمی 

 :مثال •

o  دیداری: ببین چه آینده روشنی منتظرته 

o  شنوی؟شنیداری: صدای موفقیت رو می 

o  کنیالعاده وقتی نتیجه رو لمس می فوق لمسی: اون حس . 
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70. Pattern Interrupt   (قطع الگوی ذهنی ) 

 شه شکوندن روند معمول فکر مخاطب باعث می   :توضیح •

 . ذهنش آماده پذیرش پیشنهاد بشه 

 چینی. فقط یه چیز  خیال مقدمه دونی چیه؟ بی می    :مثال •

 . کنهتو عوض می خوام بگم: این فرصت، زندگی می 

 
 شناسی رنگ و طراحی در فروش های روان: تکنیک 8دسته       

71. Red for Action 
 رنگ قرمز برای اقدام 

 .شهتر می و باعث کلیک یا اقدام سریع  ی هیجان و اورژانسی بودنهکننده قرمز تحریک   :توضیح •

 . نام کن« به رنگ قرمز با فونت درشتدکمه »همین حالا ثبت   :مثال •

 
72. Blue for Trust 

 آبی برای اعتماد رنگ 

 کنه.ای بودن القا می ثبات و حرفه  آبی حس امنیت،  :توضیح •

 . زمینه آبی ملایم برای بخش معرفی برند و تضمین کیفیتاستفاده از پس  : مثال •

 
CTA  (کنتراست رنگی  ) 

دیده  متضاد از صفحه اصلی باشن تا بیشتر  هاییهای فراخوان به اقدام باید با رنگ دکمه   :توضیح •
 .بشن

 .ای با زمینه سفید، دکمه سبز یا قرمز با سایه مشکی استفاده بشهدر صفحه    :مثال •
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White Space (فضای خالی هوشمند  ) 

 . شهمی  CTA مثل های مهمفضای خالی باعث تمرکز بیشتر کاربر روی بخش   :توضیح •

 .دیده بشهای نباشه تا  کننده پرتدور دکمه خرید هیچ عنصر حواس    :مثال •

 
 چهره انسانی در طراحی  .73

 . شهدیدن تصویر چهره باعث ایجاد ارتباط انسانی و افزایش نرخ اعتماد می    :توضیح •

 . کنهقرار دادن تصویری از یک شخص خوشحال که به محصول نگاه می  : مثال •

 
 گرجهت نگاه یا فلش هدایت .74

 .ناخودآگاه به آن سمت توجه کنه  شن کاربرها باعث می جهت نگاه افراد یا فلش   :توضیح •

 .تصویری از فردی که نگاهش به دکمه خرید دوخته شده   :مثال •

 
 تکنیک فونت روان و ساده  .75

 . ده اعتماد و خوانایی رو افزایش میهایی که چشم رو اذیت نکنن، استفاده از فونت   :توضیح •

 . برای انگلیسی Roboto یا Open Sans سنس یا دانا برای فارسی وفونت ایران  : مثال •

 رنگ سبز برای تأیید و امنیت  .76

 . چیز امنه" استگر رشد، موفقیت و "همه سبز تداعی   :توضیح •

 .با رنگ سبز  "SSL علامت "پرداخت امن با  :مثال •
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 زرد برای جلب توجه سریع  . 77

 . که باید توجه رو به خودش جلب کنهشه زرد برای اعلان یا ویژگی جدیدی استفاده می    :توضیح •

 . زمینه زرد در کنار محصولجدید! یا »مخصوص امروز« با پس  :مثال •

 
78. Brand Color Psychology 

 هماهنگی رنگی برند 

 . تا ماندگاری و حس آشنایی ایجاد کنهرنگ برند باید با پیام برند همخوان باشه  : توضیح •

بز استفاده کنه نه مشکی و  ترکیب آبی و س بهتره از ده ،زش رشد فردی می برندی که آمو   :مثال •
 خاکستری.

 
 های شناختی و رفتاری )بر پایه عملکرد مغز انسان( : تکنیک 9دسته       

79. Anchoring Effect 
  تأثیر لنگر ذهنی

 . کنهشده، ذهن مخاطب رو برای مقایسه کالیبره می اولین عدد یا قیمت ارائه  : توضیح •

تونی داشته  هزار تومان می  ۷۹۰میلیون تومنه، اما فقط امروز با  ۲قیمت واقعی این دوره   :مثال •
 .باشیش
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80.  Scarcity Bias  (خطای کمیابی ( 

 .بینهتر می باارزش انسان چیزهای کمیاب رو   :توضیح •

 . شهنام بسته می ظرفیت باقی مونده. بعد از اون ثبت   ۵فقط :   مثال •

 
81. Default Bias    (فرضترجیح پیش( 

 . ای رو انتخاب کنه که قبلاً براش تعیین شده انسان تمایل داره گزینه  :توضیح •

 . فرض تیک خورده باشهصورت پیش گزینه "بسته پیشنهادی ما" به  :مثال •

 
82. Contrast Principle 

  ایتقویت مقایسه 

 . شهتر شدن گزینه هدف می مقایسه چند انتخاب، باعث جذاب   :توضیح •

 . ده گذاری که وسطی بهترین ارزش رو نشون می سه پلن قیمت  : مثال •

 
83. Sunk Cost Fallacy 

 شده خطای هزینه غرق 

 شه. تر متقاعد می ادامه راحت برای   شی از زمان یا پولش رو صرف کرده،وقتی فرد بخ  :توضیح •

 .پس یه قدم دیگه بردار  الان که تا اینجا خوندی، یعنی واقعاً دنبال تغییر هستی.    :مثال •

 
84. Cognitive Ease 

  شدهتصمیم ساده

 تر باشه، احتمال اقدام بالاتره.حت گیری راهر چقدر فهم و تصمیم  : توضیح •

 . شهمی نامت کامل  کلیک ثبت  ۳فقط با : مثال •
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85. Loss Aversion    (نبیزاری از دست داد ) 

 .مردم بیشتر از اینکه دنبال سود باشن، از ضرر گریزانن : توضیح •

 . دیاگه امروز اقدام نکنی، این تخفیف رو برای همیشه از دست می    :مثال •

 
86. Endowment Effect 

  اثر تملک ذهنی

 . براش ارزش بیشتری قائلهوقتی مخاطب حس کنه چیزی مال خودش شده،   :توضیح •

 !حس کن این دوره مال توئه –روزه رایگان  ۷دسترسی     :مثال •

 
87. Zeigarnik Effect 

 ک اثر زیگارنی  

 . شندارن و باعث بازگشت فرد می تمام ذهن رو مشغول نگه می کارهای نیمه  : توضیح •

 .نامت هنوز کامل نشده... فقط یه مرحله مونده فرایند ثبت    :مثال •

 
88. Peak-End Rule    (پایان- قانون پیک  ) 

 . سپارنافراد بیشتر پایان یک تجربه و لحظات اوجش رو به خاطر می  : توضیح •

 . ی غیرمنتظره یا پیام قدرتمند برای ماندگاری بیشتر پایان یک وبینار با یک هدیه  :مثال •

 
 های متقاعدسازی بر پایه زبان بدن و تن صدا : تکنیک 10دسته      

 استراتژیک مکث  .89

 . شهسکوت در جای درست باعث تأکید و اثرگذاری جمله می   :توضیح •

 . ثانیه(… فردا همین حس بلاتکلیفی رو خواهی داشت ۲اگه امروز تصمیم نگیری… )مکث    :مثال •
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90. Vocal Variety 
  بالا و پایین کردن تن صدا

 . شهناخودآگاه می داشتن توجه های مهم باعث نگه تغییر تنُ در بخش   :توضیح •

تو عوض تونه آینده بالا بردن تنُ روی واژه »فقط امروز« و پایین آوردن روی »این فرصت می   :مثال •
 . کنه

 
 تماس چشمی متمرکز  .91

 .کنهنگاه مستقیم )نه خیره( اعتماد و صداقت منتقل می  : توضیح •

 .مخاطب نگاه کن هنگام گفتن پیشنهاد، مستقیم به چشم  : مثال •

 
 هاحرکات باز دست  .92

 . کنهها در گفتگو حس شفافیت و اعتماد القا می باز بودن کف دست  : توضیح •

 . کف دستت رو بالا بگیر  خوام همه چیز رو روشن برات توضیح بدم«، گی »می وقتی می  : مثال •

 
93. Mirroring 

 تقلید ناخودآگاه  

 کمی شبیه شدن به حرکات و حالت بدن طرف مقابل،  : توضیح •

 .کنهحس صمیمیت و اعتماد ایجاد می  

 اگه دست روی میز گذاشته، بعد از چند ثانیه شما   : مثال •

 .هم مشابه همون حالت رو بگیرید
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 لبخند تأییدکننده .94

 . لبخند صادقانه در حین صحبت باعث آرامش ناخودآگاه و پذیرش بیشتره   :توضیح •

 . دنبالش بودی«، لبخند بزنهنگام گفتن جمله »این دقیقاً چیزی هست که    :مثال •

 
 تکیه جزئی به جلو  .95

 . دهنده علاقه و توجه عمیقهخم شدن کمی به سمت جلو در گفتگو نشون  : توضیح •

 کنه، کمی به جلو بیای و بگی:  وقتی مخاطب داره شک می    :مثال •

 بذار یه نکته مهم رو بهت بگم 

 
 تن صدای پایدار  .96

 شه، نه عجله و اضطراب. اطمینان می  شده باعث حسلحن آرام و کنترل  : توضیح •

 پایین نگه دار و یکنواخت حرف بزن. هنگام گفتن قیمت یا شرایط، صداتو  :مثال •

 
 زبان بدن هماهنگ با پیام  .97

 .کنهراستا نباشه، ناخودآگاه مخاطب مقاومت می اگه زبان بدن با کلماتت هم : توضیح •

گی »کاملاً مطمئنم«، با حالت ایستاده، سر بالا و قاطعیت حرف بزن، نه با صدای  وقتی می    :مثال •
 . لرزان

 
 ژست نهایی   .98

 . که پیام نهایی رو ماندگار کنه در پایان گفتگو یا ارائه، یک ژست ثابت داشته باش   :توضیح •

 کنممن این مسیر رو با تمام وجود توصیه می  در پایان، دست روی قلبت بذار و بگو:    :مثال •
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  Based)-(Storytellingهای فروش در قالب داستانتکنیک : 11دسته      

99. Hero’s Journey 
  قهرمان سفرکرده 

رسه، قدرت  به پیروزی می  شه و با تلاشداستانی که از نقطه ضعف شروع می   :توضیح •
 .پنداری زیادی داره همذات 

 انگیزه... منم یه زمانی دقیقا مثل تو بودم. سردرگم، بی    :مثال •

 . م عوض شداما با این مسیر زندگی 

 
 داستان مشتری موفق   .100

 . شهها باعث انتقال اعتماد می بازگو کردن داستان واقعی یکی از مشتری  :توضیح •

آموزشی خودش رو برگزار  نفس نداشت، ولی الان داره کارگاه زهرا قبل از این دوره اعتمادبه    :مثال •
 .کنهمی 

 
 شروع با بحران  .101

 .کنهشروع با یک موقعیت بحرانی ذهن مخاطب رو بلافاصله درگیر می   :توضیح •

 نصف شب بود. حسابم منفی شده بود.  ۲ساعت :   مثال •

 !وقتبا خودم گفتم: یا الان یا هیچ  

 
 استفاده از شخصیت منفی  .102

 . درونی که مانع موفقیت بوده و بعد شکستشمعرفی یک عامل بیرونی یا    :توضیح •

 .تونمتونی. اما من ثابت کردم می گفت نمی اون صدای لعنتی توی ذهنم می :   مثال •
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 داستان ناکامی قبلی  .103

 .ده ی قبلی، اعتماد مخاطب رو افزایش می خورده های شکست گفتن تلاش   :توضیح •

 . نگرفتم، تا اینکه با این روش آشنا شدمدوره دیگه شرکت کردم ولی نتیجه  ۴ :مثال •

 
 داستان کشف راز  .104

 .شهحل خاص کشف می داستانی که در اون یک راز یا راه   :توضیح •

 من توی سفر به ترکیه بود که فهمیدم دلیل پیشرفت   :مثال •

 !اونا چیه… یه تکنیک ساده ولی مؤثر 

 
 داستان زندگی مشابه مخاطب   .105

 . شهشبیه زندگی مخاطبه، احساس نزدیکی و اعتماد ایجاد می وقتی داستانت    :توضیح •

 . وکارمو آنلاین راه بندازمم. فرصت نداشتم، ولی تونستم کسب منم یه مادر با دو تا بچه   :مثال •

 
 دعوت به ادامه داستان   . 106

 . شهنصفه گفتن داستان باعث ایجاد کنجکاوی و تعامل می   :توضیح •

 م رو عوض کرد. گرفتم که زندگی اون روز یه تصمیم    :مثال •

 . گم چی بودتو پست بعدی می  

 
 تضاد شخصیتی در داستان  .107

 . بخشهنشون دادن تغییر شخصیت از ترسو به شجاع یا منفعل به فعال الهام  : توضیح •

 کردم… من همیشه از حرف زدن جلوی جمع فرار می    :مثال •

 . ها شدمالان مشاور سخنران 
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 پایان احساسی  .108

 .شهپایان داستان با حس برانگیز، باعث ماندگاری در ذهن مخاطب می  : توضیح •

 .  کنم… فهمیدم که راه رو درست اومدموقتی مامانم گفت بهت افتخار می    :مثال •

 
 های فروش در لایو، وبینار و ویدیو: تکنیک 12دسته      

 شروع با شوک  . 109

 دهنده تکان ای شروع با یک آمار عجیب یا جمله   :توضیح •

 . کنهذهن مخاطب رو بلافاصله درگیر می  

 رسن؟شون نمیبه درآمد دلخواه   ما٪ آد۸۵دونستی  آیا می :   مثال •

 
 ایجاد طوفان سوالی   .110

 "!شی مخاطب بگه: "آره اینا مشکل منم هستبا چند سوال متوالی باعث می   :توضیح •

 شه؟ تلف می   کنی زمانتگیری؟حس می نتیجه نمیکنی ولی ای از اینکه مدام تلاش می خسته    :مثال •

 
 ای مرحله نقشه مسیر سه   .111

تر کنی، ذهن مخاطب راحت وقتی کل مسیر موفقیت رو در سه مرحله ساده خلاصه می   :توضیح •
 . پذیره می 

 . قدم برداری: آگاهی، آموزش، اقدام ۳فقط کافیه   :مثال •

 
 برداری دعوت به یادداشت  .112

 . شه هم پیام تو ماندگارتر ش بیشتر می هم توجه خوای یادداشت کنه، وقتی از مخاطب می  :توضیح •

 .شنوینکته رو حتماً یادداشت کن چون فقط همینجا می  ۳این    :مثال •
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 فروش ذهنی پیش  .113

 . ای ساده ذهن مخاطب رو آماده کنقبل از معرفی محصول، با جمله  : توضیح •

 .برات مفید بوده، خبر خوب دارم اگه تا اینجای وبینار     :مثال •

 
 داستان نقطه عطف  .114

 .ت که تغییر کرده رو تعریف کن تا الهام ببخشیای از زندگی در لایو، نقطه  : توضیح •

 . چی شروع شدای بود که همه اون لحظه که اخراجم کردن... نقطه    :مثال •

 
 ""الان وقتشه  .115

 . استفاده از جملات محرک برای فعال کردن حس فوریت در تصمیم : توضیح •

 . اگه امسال رو هم مثل قبل بگذرونی، کی قراره تغییر کنی؟ الان وقتشه   :مثال •

 
 درگیر کردن مستقیم مخاطب  . 116

 . مونهبا اسم بردن، پرسیدن سوال یا گفتن "بنویسید"، مخاطب درگیر می   :توضیح •

 تو که الان تو لایوی، بنویس ببینم چند وقته دنبال تغییری؟   :مثال •

 
 اعلام جایزه یا هدیه پایانی   .117

 . شه مخاطب تا آخر لایو یا وبینار بمونهاین تکنیک باعث می  :توضیح •

 .تا پایان این لایو یه هدیه خاص برات دارم. حتماً بمون  :مثال •
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 گیری فوریدعوت به تصمیم  .118

 . کنیبا انرژی و لحن مناسب، مخاطب رو به اقدام آنی دعوت می   :توضیح •

 خواد، همین الان اقدام کن. اگه دلت تغییر می    :مثال •

 . نه فردا. نه هفته بعد. همین الان 

 
 های فروش از طریق پیام )چت، دایرکت، واتساپ، تلگرام( : تکنیک 13دسته      

 ای پیام دو مرحله  . 119

 . فرستی تا تعامل شروع شه، بعد پیام اصلیمحور می ابتدا پیام کوتاه و سوال  : توضیح •

 وکار هستین؟اندازی کسب وجوی راه پیام اول: »سلام وقتتون بخیر، شما هنوز در حال جست :مثال •
 . تونی شروع کنیدقیقه می  ۳۰ای داریم که با روزی ما یه دوره  :  پیام دوم

 
 پیام تأییدگر  .120

 . اول مخاطب رو تأیید کن تا گاردش پایین بیاد، بعد پیشنهاد بده   :توضیح •

 . ها با همین مسیر تغییر کردنکنم که شرایط سخته، ولی خیلی کاملاً درک می  :مثال •

 
 کننده پیشنهاد سؤال   .121

 . جای معرفی مستقیم، سوالی بپرس که جوابش محصولتو ایجاب کنهبه   :توضیح •

 کنی؟ تر وجود داشته باشه، امتحانش می اگه یه روش ساده برای یادگیری سریع   :مثال •

 
 فشار معکوس در چت   .122

 . شینشینی ظاهری، باعث تحریک ناخودآگاه برای جلو آمدن می با عقب   :توضیح •

 . کننالبته شاید این دوره برای شما مناسب نباشه، چون افراد متعهد دنبال می    :مثال •
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 تایید مخالفت  .123

 . اگه مخاطب مقاومت نشون داد، با تأییدش شروع کن  :توضیح •

 . حق دارین که تردید داشته باشین. خیلیا اولش این حس رو داشتن   :مثال •

 
 بندی پاسخ زمان   .124

 . بلافاصله بعد از پیام مخاطب جواب نده تا حس اهمیت تقویت شه : توضیح •

ای مثل: »ببخشید دیر پاسخ دادم، داشتم برای  چند دقیقه صبر کن، بعد جواب بده با جمله    :مثال •
 . کردممی یکی از هنرجوها نمونه تمرین آماده  

 
 "ایپاسخ "بسته   .125

 . همیشه بعد از پاسخ، یه سؤال اضافه کن تا گفتگو ادامه پیدا کنه  :توضیح •

 ها آنلاین هستن. شما تا حالا تجربه کلاس آنلاین آموزشی داشتین؟ بله، کلاس   :مثال •

 
 تصویرسازی متنی  .126

 . با کلمات تصویری، مخاطب رو در موقعیت موفقیت قرار بده  : توضیح •

 . فقط تصور کن چند ماه دیگه بتونی پروژه بگیری و از خونه درآمد داشته باشی  :مثال •

 
 ساخت اعتماد با ارسال نمونه یا نظر مشتری  .127

 شات رضایت مشتری یا فایل نمونه،  فرستادن اسکرین   :توضیح •

 . کنهناخودآگاه رو آرام می 

 «     اینم پیام یکی از افرادی که دقیقا با همین شرایط شروع کرد   :مثال •
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 پایان باز در پیام  .128

 . کنیکاره، مخاطب رو وادار به پاسخ می ای نیمه با پرسش یا جمله  : توضیح •

 . اگه بخوای همین امروز شروع کنی، فقط لازمه که   :مثال •

 
 های فروش در صفحه فروش، کپشن، لندینگ و توضیحات محصول: تکنیک 14دسته      

 خوره فقط به درد کی می   .129

 .شیبا محدود کردن مخاطب، باعث افزایش ارزش و احساس خاص بودن می   :توضیح •

 . خوان از روزمرگی خلاص بشناین محصول فقط برای کسانیه که واقعاً می    :مثال •

 
 شروع با زخم   .130

 جمله اول رو با اشاره به یک درد یا مشکل شروع کن  :توضیح •

 . تا مخاطب متوجه شه این صفحه برای اونه 

 .این متن برات نوشته شده خوابی،  افتادگی می اگه هر شب با استرس و حس عقب    :مثال •

 
 معرفی دشمن مشترک  .131

 . شهست، اعتمادش بیشتر می وقتی مخاطب احساس کنه با تو در یک جبهه   :توضیح •

 . نتیجه، بدون که اینجا فرق داره های پر از وعده و بی ای از دوره اگه خسته    :مثال •

 
 محور تیتر نتیجه   .132

 . خواد رو بگوای که مخاطب می ها، مستقیم نتیجه به جای معرفی ویژگی  :توضیح •

 .  ها وقت تلف کنیتر یاد بگیر بدون اینکه ساعت برابر سریع  ۳  :مثال •
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 تصویر ذهنی از آینده  .133

 . کاری کن مخاطب خودش رو بعد از استفاده از محصول ببینه : توضیح •

 . تو دریافت کردیچند ماه بعد، وقتی اولین درآمد آنلاینفقط تصور کن   :مثال •

 
 کننده سوال متوقف  .134

 . سوالی مطرح کن که ذهن مخاطب رو ناگهانی درگیر کنه  :توضیح •

 خوای فقط آرزو کنی؟ تا کی می   :مثال •

 
 کنندههای تحریک پوینت بولت  .135

 .استفاده کنجای توضیح بلند، از نکات کوتاه ولی اثرگذار  به   :توضیح •

 :مثال •
 دقیقه در روز  ۱۵فقط     
 ای نداریحتی اگر هیچ تجربه     
 بدون نیاز به سرمایه اولیه     

 
 "دیدست میاری" + "چی از دست می "چی به   .136

 .همزمان مزایا و ترس از دست دادن رو نشون بده   :توضیح •

 .فردا ممکنه ظرفیت پر شده باشه –نام کن تا به مسیر موفقیت بپیوندی همین حالا ثبت   :مثال •

 
 ای و نزدیک لحن محاوره   .137

 .ده کنه و حس نزدیکی می استفاده از لحن صمیمی ناخودآگاه رو آرام می   :توضیح •

 . خواد دور خودش بچرخهببین... این محصول برای کسیه که دیگه نمی   :مثال •
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 "روشهاز "تو نیستی، مشکل  .138

 . دیهای اشتباه نسبت می داری و تقصیر رو به روش مخاطب برمی مسئولیت رو از دوش   :توضیح •

 .تو تنبل نیستی… فقط تا الان روش درستی بهت یاد ندادن » :مثال •

 
 شناسی رنگ، فونت و دیزاین )ویژوال مارکتینگ( های فروش مبتنی بر روان : تکنیک 15دسته      

 رنگ قرمز برای ایجاد فوریت   .139

فرسته که باعث تحریک ناخودآگاه به مغز سیگنال فوریت و هشدار می رنگ قرمز  : توضیح •
 .شهگیری سریع می تصمیم 

 . نام« با رنگ قرمز طراحی کندکمه »خرید فوری« یا »ثبت   :مثال •

 
 رنگ آبی برای اعتمادسازی   .140

زیاد  های بانکی ها و اپلیکیشن کنه و در سایت رنگ آبی حس آرامش و اعتماد ایجاد می  : توضیح •
 .شهاستفاده می 

 . ده گراند یا هدر صفحه فروش که رنگ آبی داشته باشه، حس اطمینان به محصول می بک   :مثال •

 
 استفاده از فونت خوانا و بزرگ .141

تر منتقل بشه و حواس  تر و راحت شه پیام سریع تر باعث میفونت واضح و سایز بزرگ   :توضیح •
 . مخاطب پرت نشه

 . بنویس ۱۸و حداقل سایز  sans-serif هایتیترها و جملات کلیدی رو با فونت  : مثال •
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142. White Space 
  فضای سفید

تر پیام رو دریافت کنه و صفحه  شه چشم مخاطب راحت ها باعث می فضای خالی بین المان   :توضیح •
 . شلوغ نباشه

 . اطراف دکمه خرید یا تیتر، فضای کافی بذار تا بیشتر به چشم بیاد   :مثال •

 
 کنتراست بالا برای جلب توجه .143

 . کننهایی که کنتراست بالایی دارن )مثل زرد روی مشکی( جلب توجه می استفاده از رنگ  : توضیح •

 .زمینه مشکی نوشته بشهفقط امروز! با رنگ زرد روی پس   :مثال •

 
 استفاده از تصاویر انسانی  .144

پنداری و اعتماد رو  همذات ها، حس خصوص صورت و چشم تصویر افراد واقعی و به : توضیح •
 . ده افزایش می 

 . ده ها یا تیم پشت صحنه رو نشون می هایی که مشتری استفاده از عکس  : مثال •

 
 های نرم حرکت و انیمیشن  .145

 مزاحمت. شه بدون های ملایم و حرکت در صفحه باعث جذب نگاه می استفاده از انیمیشن  :توضیح •

 . های ظاهر شدن تدریجیهای شناور یا افکتدکمه  :مثال •

 
 رنگ سبز برای حس موفقیت و تایید  .146

 .کنهرنگ سبز حس مثبت، پیشرفت و تایید رو منتقل می   :توضیح •

 .های تیک با رنگ سبز باشن علامتهای تایید یا پیام  :مثال •
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147. Color Harmony 
  هاهماهنگی رنگ 

 باشه تر و دلپذیرتر ای شه صفحه حرفههای هماهنگ و متناسب با هم باعث می انتخاب رنگ   :توضیح •

 . های پاستلی یا مکملشده مثل رنگهای رنگی از پیش طراحی استفاده از پالت  :مثال •

 
 نقاط طلایی در  CTA قرار دادن دکمه .148

ها جذب  های دعوت به اقدام باید در نقاطی قرار بگیرن که چشم بیشتر به اون دکمه   :توضیح •
 . شه، مثلاً بالای صفحه و نزدیک محتوای مهممی 

 .دکمه »خرید کن« درست بعد از توضیح اصلی و تیتر مهم   :مثال •

 
 چشمی )فروش حضوری و ویدیویی( های فروش بر اساس زبان بدن و ارتباط : تکنیک 16دسته      

 ارتباط چشمی قوی و متعادل  .149

 . کندکننده، حس اعتماد و صمیمیت ایجاد می نگاه مستقیم اما نه خیره   :توضیح •

 هنگام معرفی محصول، به چشمان مخاطب نگاه کن، ولی گهگاه نگاهت رو کوتاه کن  : مثال •

 
 لبخند واقعی  .150

 . شود مخاطب احساس راحتی کند و به تو اعتماد کندلبخند طبیعی و صادقانه باعث می  : توضیح •

 باش.هنگام شروع جلسه فروش، لبخند بزن و با انرژی   :مثال •

 
 ها برای تأکید استفاده از دست   .151

 .کندتر میشده، جملات مهم را پررنگ حرکات دست به صورت کنترل   :توضیح •

 . گویی، دستت را به آرامی بالا ببر وقتی نکته کلیدی را می : مثال •
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 روی مشتری با زاویه کمی نشستن یا ایستادن روبه  .152

 دار بودن، روی مستقیم و کمی زاویه روبه    :توضیح •

 . دهدحالت دوستانه و باز بودن را نشان می  

 .کندبه جای اینکه کاملاً روبرو بایستی، کمی زاویه بدن، راحتی را القا می  : مثال •

 
 کنترل نفس و آرامش  .153

 .دهدو اعتماد به نفس نشان می   نفس عمیق و آرام به کنترل اضطراب کمک کرده   :توضیح •

 . قبل از شروع صحبت، چند نفس عمیق بکش  :مثال •

 
 تقلید ملایم زبان بدن مخاطب   .154

 . شودباعث ایجاد حس نزدیکی می   به صورت ناخودآگاه، تقلید ملایم حرکات مخاطب  :توضیح •

 .اگر مشتری دستش را روی میز گذاشت، تو هم دستت را مشابه قرار بده  : مثال •

 
155. Personal Space 

 حفظ فاصله مناسب 

 .مخاطب راحت باشد و احساس فشار نکند،  شود رعایت فاصله مناسب باعث می  : توضیح •

 . حداقل یک متر فاصله نسبت به مشتری حفظ کن :مثال •
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 نگاه به نقاط مثبت چهره مشتری  .156

 .کندمی ها یا لبخند مشتری، حس علاقه و احترام را منتقل نگاه به چشم  : توضیح •

 . ها نگاه کنهنگام گوش دادن، به آرامی به چشم   :مثال •

 
 استفاده از سکوت استراتژیک   .157

 .کندوادار به فکر کردن و پاسخ دادن می  های کلیدی، مشتری را سکوت در لحظه   :توضیح •

 .بعد از گفتن قیمت یا مزیت مهم، چند ثانیه سکوت کن  :مثال •

 
 قامت بودن راست  .158

 . دهدایستادن یا نشستن با قامت راست، اعتماد به نفس و قدرت را نشان می   :توضیح •

 . ها را عقب بده و صاف بنشینهنگام صحبت، شانه   :مثال •

 
  Urgencyو  FOMOهای فروش روانشناسی زمان و فرصت : تکنیک 17دسته      

159. FOMO  
• Fear of Missing out 

 
گیری  محصول محدود باعث تحریک سریع تصمیم ایجاد حس ترس از دست دادن فرصت یا  : توضیح •

 . شودمی 

 . نام کردندنفر است و همین حالا چند نفر ثبت ۲۰ظرفیت این دوره فقط     :مثال •
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 شمارش معکوس  . 160

گیری سریع  نام یا تخفیف، ذهن را وادار به تصمیم مانده برای ثبت نمایش زمان باقی   :توضیح •
 .کندمی 

 .دقیقه فرصت داری  ۱۲ساعت و   ۵تا پایان امروز فقط   :مثال •

 
 محدودیت تعداد   . 161

 . کندنام، حس کمبود ایجاد می اعلام محدود بودن تعداد محصول یا ثبت   :توضیح •

 . عدد از این محصول موجود است ۱۰فقط   :مثال •

 
 گذاری پلکانی قیمت   .162

خرید کنند تا قیمت  شود مشتریان زودتر یابند و این باعث میها به مرور افزایش می قیمت  : توضیح •
 . تر را بگیرندپایین

 . هزار تومان ۶۰۰هزار تومان، فردا  ۵۰۰قیمت امروز   :مثال •

 
 دار تخفیف زمان  .163

 . کندهایی که فقط در یک بازه زمانی مشخص اعتبار دارند، خرید را تحریک میتخفیف   :توضیح •

 . امشب ۲۴٪ فقط تا ساعت ۳۰تخفیف   :مثال •

 
 محصول اعلام اتمام نزدیک  .164

 .کندشود، حس فوریت ایجاد می اعلام اینکه محصول به زودی تمام می   :توضیح •

 . عدد ۳مانده محصول: تعداد باقی   :مثال •
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 هااستفاده از زبان فوریتی در پیام   .165

 . تر تصمیم بگیردشود مخاطب سریع به کار بردن کلمات فوری و محدود باعث می   :توضیح •

 . نام کنثبت همین الان   :مثال •

 
166. Event Marketing 
  ایجاد رویداد ویژه 

 . شودباعث تمرکز مشتری می  دار مثل وبینار یا فروش ویژه ایجاد رویدادهای زمان   :توضیح •

 . فروش ویژه فقط در روز وبینار  : مثال •

 
 یادآوری نهایی   .167

 . کننده خرید استیک یادآوری نهایی قبل از پایان فرصت، ترغیب   :توضیح •

 . دقیقه باقی مانده   ۳۰فقط   :مثال •

 
 استفاده از تایمر در صفحه فروش   .168

 . کندحس فوریت ایجاد می نمایش تایمر شمارش معکوس روی صفحه فروش،  : توضیح •

 .دهدمانده را نشان می تایمر دیجیتال کنار دکمه خرید که زمان باقی   :مثال •
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 اعتمادسازی و اجتماعی شدن های فروش مبتنی بر : تکنیک 18دسته       

169. Social Proof  ( اثبات اجتماعی  ) 

 . آورداند، اعتماد میو راضی   اندنشان دادن اینکه دیگران هم از محصول استفاده کرده   :توضیح •

 .اندنفر این دوره را گذرانده  ۵۰۰۰بیش از   :مثال •

 
 معرفی نظرات مشتریان   .170

 .کندنقدهای واقعی مشتریان به اعتبار برند کمک می ها و استفاده از کامنت   :توضیح •

 . نمایش نظرات مثبت همراه با عکس مشتریان  :مثال •

 
 های معتبراستفاده از مهرهای اعتماد و نشان   .171

 ها و استانداردها در قرار دادن لوگوی گواهی  : توضیح •

 .دهدصفحه فروش، حس امنیت می  

 . الکترونیک در سایت فروشنشان نماد اعتماد  : مثال •

 
 گویی از مشتریان موفققصه .172

 . بردهای واقعی و ملموس از موفقیت مشتریان، باورپذیری را بالا می داستان  : توضیح •

 .مهسا با همین دوره توانست درآمدش را دو برابر کند   :مثال •

 
 نمایش تعداد فروش  .173

 . شودحس اطمینان می اعلام تعداد فروش بالا، باعث جلب اعتماد و  : توضیح •

 . هزار بسته به فروش رفته ۱۰تا امروز بیش از   :مثال •
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 استفاده از ویدیوهای رضایت مشتری  .174

 . تری نسبت به متن داردویدیوهای کوتاه از مشتریان راضی، تأثیر عمیق  :توضیح •

 . کندویدیویی از مشتری که از محصول تعریف می    :مثال •

 
 ضمانت بازگشت وجه  .175

 .برددهد و اعتماد را بالا میکاهش می  ارائه ضمانت بازگشت پول، ریسک خرید را : توضیح •

 .گیریمروز پولتان را پس می   ۷اگر راضی نبودید،    :مثال •

 
 معرفی تیم پشت صحنه   .176

 .دهدمعرفی تیم یا افراد پشت محصول حس انسانی و اعتماد را افزایش می   :توضیح •

 . بیوگرافی کوتاه معرفی اعضای تیم با عکس و    :مثال •

 
 (FAQ) پاسخ به سوالات متداول .177

 .دهددهی شفاف به سوالات متداول، شک و تردید را کاهش می پاسخ   :توضیح •

 . بخش سوالات رایج درباره محصول و نحوه استفاده  : مثال •

 
 استفاده از اعداد و آمار دقیق .178

 .کندارائه آمار و اعداد واقعی، اعتماد مخاطب را بیشتر جلب می   :توضیح •

 .مشتریان از این محصول رضایت کامل داشتند ٪۹۸   :مثال •
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 ی زبان کلامی و کلمات جادویی های فروش بر پایه : تکنیک 19دسته       

 " جدید"استفاده از کلمه   .179

 .  شودکلمه »جدید« باعث جلب توجه و تحریک کنجکاوی می   :توضیح •

 . محصول جدید ما همین امروز عرضه شد   :مثال •

 
 استفاده از کلمه "رایگان"  .180

 . کندو حس ارزشمندی ایجاد می های خرید استترین محرک این کلمه یکی از قوی  :توضیح •

 . با خرید این محصول، مشاوره رایگان دریافت کنید  :مثال •

 
 کلمه »شما« )مخاطب مستقیم(  .181

 . شودخطاب مستقیم باعث افزایش ارتباط و احساس اهمیت می   :توضیح •

 . این محصول مناسب شماست   :مثال •

 
 "فقط"تکنیک استفاده از کلمه  .182

 . کنداین کلمه حس محدود بودن را القا می   :توضیح •

 . فقط تا پایان امروز این قیمت معتبر است  :مثال •

 
 استفاده از کلمه »چطور« )تحریک کنجکاوی(  .183

 .اطلاعات بیشتری کسب کند ،شود مخاطب تمایل داشته باشداین کلمه باعث می   :توضیح •

  توانید درآمدتان را دو برابر کنید؟ چطور می    :مثال •
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 "زیاد"استفاده از کلمه   .184

 . کند که چیزی ارزشمند و فراوان استبه مخاطب القا می   :توضیح •

 . این محصول مزایای زیادی دارد   :مثال •

 
 "همین الان"استفاده از کلمه   .185

 .کندسریع را تشویق می ایجاد حس فوریت و عمل  : توضیح •

 .نام کنیدهمین الان ثبت   :مثال •

 
 "تضمین شده"استفاده از کلمه  .186

 . بردحس اطمینان و اعتماد را بالا می   :توضیح •

 . نتایج تضمین شده با این محصول  :مثال •

 
 " انگیزشگفت "استفاده از کلمه   .187

 . شودباعث جلب توجه و ایجاد انتظار مثبت می   :توضیح •

 . انگیزترین تخفیف سالشگفت    :مثال •

 
 " راز"استفاده از کلمه  .188

 . تحریک کنجکاوی و حس دسترسی به اطلاعات خاص و مخفی  :توضیح •

 . راز موفقیت کسب و کارهای بزرگ را کشف کنید   :مثال •
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 های فروش بر پایه پرسشگری و تعامل : تکنیک 20دسته       

 سوال باز  .189

 .شوندندارند و باعث شروع گفتگو و تفکر می سوالاتی که جواب بله یا خیر   :توضیح •

 ماه آینده باشد؟ 6چطور دوست دارید کسب و کارتان در    :مثال •

 
 سوال متقاعدکننده   . 190

 . کنندسوالاتی که مشتری را به سمت تایید مزایا و ارزش محصول هدایت می   :توضیح •

 اگر با این محصول بتوانید درآمدتان را افزایش دهید، چقدر برایتان مهم است؟    :مثال •

 
 سوال شرطی   . 191

را به تصویر کشیدن نتایج مثبت وادار      هایی که شرطی و فرضی هستند و مخاطبسوال  : توضیح •
 .کنندمی 

 اگر این محصول مشکلات شما را حل کند، چه احساسی خواهید داشت؟    :مثال •

 
 سوال معکوس   .192

 .کنددرگیر بحث می پرسد و او را  سوالی که نظر مشتری را می   :توضیح •

 ترین چالش در فروش چیست؟کنید بزرگشما فکر می    :مثال •

 
 استفاده از سکوت پس از سوال  .193

مشتری بیشتر فکر کند و پاسخ  ، شود پس از پرسیدن سوال، سکوت کردن باعث می   :توضیح •
 . تری بدهدکامل 

 . ثانیه سکوت کنبعد از پرسیدن »چه انتظاری از این محصول دارید؟« چند   :مثال •
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 سوال درباره تجربیات قبلی  .194

 .کند نیازهای واقعی را بفهمیدبه شما کمک می  سوال در مورد تجربیات قبلی مشتری،  :توضیح •

 اید؟قبلا چه محصولاتی برای این مشکل استفاده کرده   :مثال •

 
 ها ها و نگرانی سوال درباره ترس   .195

 .کندها کمک می های مشتری به رفع شک نگرانی ها و مطرح کردن ترس   :توضیح •

  ترین نگرانی شما در خرید این محصول چیست؟بزرگ    :مثال •

 
 سوال درباره مزایا و نتایج مورد انتظار   .196

تمرکز گفتگو را روی ارزش محصول   ها و انتظارات مشتری، سوال کردن درباره خواسته   :توضیح •
 . گذاردمی 

 خواهید؟استفاده این محصول می ای از چه نتیجه    :مثال •

 
 سوال برانگیز احساسات مثبت  .197

 .اندازدهای مثبت و خوشایند می سوالی که مخاطب را به یاد تجربه   :توضیح •

 یادتان هست آخرین باری که از خرید راضی بودید چه احساسی داشتید؟   :مثال •

 
 هاسوال »چرا« برای کشف انگیزه  .198

 . را بهتر درک کند و متقاعد شود شود مشتری دلیل اصلی خرید سوال »چرا« باعث می   :توضیح •

   خواهید این محصول را تهیه کنید؟چرا الان می    :مثال •
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 و تکنیک معنوی د     

 توکل به رزاق بودن خداوند .  199

 :توضیح  •
دهد. شما می رسان است، آرامش درونی و ذهن بازتری در فرایند فروش به باور به اینکه خداوند رزاق و روزی

بینید، فشار روانی کمتر  کنید و رزق را از جانب خدا می های خود محدود نمی وقتی فروش را فقط به مهارت 
 .رودشود و اعتماد به نفس و تمرکز شما در مذاکره بالاتر می می 

 :مثال •
 «.دهنده اصلی خداوند استکنم، اما روزی در جلسه فروش با خودت تکرار کن: »من تمام تلاشم را می

کند و حس اعتماد  کنی و مشتری نیز این آرامش را ناخودآگاه احساس می تر مذاکره می با این باور آرام 
 .کندبیشتری نسبت به شما پیدا می

 
 رسانی نیت خیر در خدمت  200. 

 :توضیح  •
مثبت این نیت در  اگر نیت اصلی شما از فروش، کمک واقعی به مشتری و بهبود زندگی او باشد، انرژی  

گذارد. مشتری  شود و تأثیر عمیقی روی ناخودآگاه مشتری می کلمات، رفتار و حتی نگاه شما جاری می 
 .یابددهید و احتمال خرید بسیار افزایش می کند که شما واقعاً به نفع او پیشنهاد میناخودآگاه حس می 

 :مثال •
 .م«قبل از تماس یا مذاکره فروش، در دل بگو: »خدایا کمکم کن بهترین پیشنهاد را به نفع مشتری ارائه کن 

 .کندکند و اعتماد مشتری را جلب میتر میتر و صادقانه همین نیت، لحن و رفتار شما را مهربان 

 

 شاد و سلامت و ثروتمند باشید. 

 تیم تولید محتوای مجموعه آموزشی بهارمن 
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