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بدگوی از رقبا + فیلم آموزشی بازاریای و فروش
تلفنی

آیـا تـا بـه حـال در مـورد مضـرات بـدگوی از رقبـا فکـر کردهایـد؟ آیـا
مدانید که در ان شرایط ممکن است مشتری را از خود دور کنید و
او را در دامن رقیب رها سازید؟ به طور کل صحبت کردن در مورد
رقیب کاری بسیار ریسک و خطرناک است. هدف اولیه شما فروش
محصول به مشتری است، اما نتیجهای که مگرید معمولاً چز

دیگری است.

در هنگام فروش ممکن است همه چز آن طور که انتظار داشتید
پیش نرود. گاهی بعد از دادن اطلاعات به مشتری، مشتری علاقه
خود را رای خرید محصول شما از دست مدهد. یا حداقل شما فکر

https://rahemodiran.com/


2

مکنید که او علاقهاش را از دست داده است.

فروشندگان تلفنیِ باتجربه از ان فرصت نهایت استفاده را مرند.
در واقع در ان شرایط مشتری به مرحلهای رسیده که با یک راهنمای
کوچک ممکن است خرید خود را نهای کند. اما ان اتفاق رای همه
فروشنـدهها نمافتـد. بعضـ از فروشنـدهها دسـتپاچه مشونـد و

شروع مکنند به بدگوی از رقبا.

مضرات بدگوی از رقبا

شما در هنگام بدگوی از رقبا حال خودتان و حال مشتری را کم بد
مکنیـد. قصـد شمـا دادن اطلاعـات بیشتـر بـه مشتـری در خصـوص
محصـول خودتـان اسـت؛ امـا اـن کـار را بـا بـدگوی از رقبـا شـروع

کردهاید. بدگوی از رقبا مشتری شما را هوشیار مکند.

مشتری شما که تا چند لحظه پیش دغدغههای رای خرید داشت،
حـالا درگـر دغـدغههای جدیـدی شـده اسـت. چـون شمـا در لابلای
صحبتهای خود، نکاتی از محصول خود را به مشتری گفتهاید که
متواند نقاط ضعف محصول شما باشد یا حداقل پاشنه آشل
محصول شما به حساب بیاید. در ان شرایط شما شانس زیادی را

رای به ثمر رساندن فروش از دست دادهاید.
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اولن فکری که به ذهن مشتری مرسد ان است که ان ارادهای
کـه شمـا ـرای بـدگوی از رقبـا در مـورد محصـول گفتهایـد، در مـورد
محصول شما نز صدق مکند. یا حداقل در ادامه دقت بیشتری
رای ررسی محصول شما خواهد کرد. در هترن حالت شما با یک

مشتری وسواسی طرف خواهید ود.

به غر از ان موضوع، شما به مشتری خود اعلام کردهاید که به
راحتی متواند رای محصول شما رقی در نظر بگرد.

بدگوی از رقبا چه تبعات دیگری دارد؟

مضرات بدگوی از رقبا به اینجا ختم نمشود. رخ از فروشندگان پا
را فراتر مگذارند و اسم رند رقیب را نز به مشتری یادآور مشوند.
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در ان صورت فروشنده نه تنها محصول خود را یاعتبار کرده بلکه
رقیب جایگزن را نز به مشتری معرف کرده است. در ان شرایط

رگ رنده با رند رقیب خواهد ود.

مشتری که حالا کنجکاو شده تا صحبتهای رقیب را هم نز بشنود
تلفن را رداشته و با رقیب شما تماس مگرد. شاید ان اتفاق
بدترن اتفاق که متواند بیفتد نیست. اتفاق بدتر زمانی مافتد،
که مشتری که شما با او از رقیب بدگوی کردهاید، بعد از رسیدن
سوالهـای متعـدد و درآوردن نقـاط ضعـف و قـوت محصـولات مـورد
نظر، از روی شیطنت، ی اطلاع یا سادگ تمام بدگویهای که
شما نسبت به رند رقیب گفتهاید دو دستی تحول رقیب مدهد.

حـالا شمـا نـه تنهـا مشتـری را از دسـت دادهایـد، بلکـه رنـد رقیـب را
تبدل به یک دشمن بالقوه رای خود کردهاید. حالا رقیب شما از هر
فرصتی رای ضربه زدن به شما استفاده خواهد کرد، یا حداقل نسبت

به شما یا کسب و کارتان حساس خواهد شد.

راهکار مشکل چیست؟

اما در ان شرایط راهکار چیست؟ در زمانی که شما مطمئن هستید
است که سع هتر است، طبیع که محصول شما از محصول رقیب
کنید ان موضوع را به مشتری خود گوشزد کنید. و اگر آمادگ ان
کار را نداشته باشید، به صورت سنتی شروع به بدگوی از رقیب
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بکنید.

در ادامـه راهکـاری را مطـرح مکنیـم کـه بـا آن متوانیـد بـه جـای
بدگوی از رقبا از مزیت محصول خود نهایت استفاده را رید.

رقبای خود را بشناسید

اگر ما معقد هستیم که محصول ما از محصول رقبای ما هتر عمل
مکند یا محصول ما دارای کیفیت بالاتری نسبت به محصول است
که رقبا ارائه مدهند، پس احتمالاً باید بتوانیم ان موضوع را ثابت
کنیم. رای اثبات رتری باید شناخت کاف از محصول و رقبای خود

داشته باشیم.

اهمیت شناخت رقیب بیش از چزی است که تصور مکنید. شما با
شنـاخت رقیـب متوانیـد نقـاط قـوت و ضعـف محصـول خودتـان را
تشخیص دهید. در واقع با شناخت کاف از محصول خود نسبت به
محصـول رقیـب و شنـاخت تفـاوت ـن اـن دو، تسـلط کـاف ـرای

معرف محصول خود به مشتری را خواهید داشت.

پس قدم اول رای فرار از بدگوی از رقبا شناخت آنهاست. با شناخت
رقبا شما مزیت دیگری نز به دست خواهید آورد. در واقع شناخت
رقبـا شمـا را ـرای شنـاخت نکـات منحصـر بـه فـرد محصولتـان آمـاده

خواهد کرد.
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مزیت رقابتی خود را مشخص کنید

هترن جایگزن بدگوی از رقبا در هنگام فروش اعلام مزیت رتری و
رقابت شماست. در واقع مزیت رقابتی که شما متوانید در هنگام
فروش مطرح کنید هترن رتری شما نسبت به رقیب خواهد ود.
یعنی محصول شما وژگهای دارد که م‌توانید آنها را رای مشتری
رجسته نماید. رای مثال اگر شما در حال فروش محصولاتی نظر
عطر و ادکلن هستید، و محصول شما دارای فرمول خاص در هنگام
تولیـد ـوده کـه بـاعث مشـود مانـدگاری عطـر و ادکلـن در هنگـام
اسـتفاده بیشتـر باشـد، متوانیـد اـن موضـوع را بـه عنـوان مزیـت
رقابتی در هنگام فروش مطرح نمایید. حالا دیگر ذهن مشتری را به

سمت شناخت کیفیت رتر و محصول رتر ردهاید.

شناخت مزیت رقابتی در کسب و کار اهمیت بسیار زیادی دارد. در
واقع شما با شناخت مزیت رقابتی محصولات و رند خود، قدرت

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AF%DA%A9%D9%84%D9%86
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خود را در هنگام مذاکره افزایش دادهاید. فروشندهای که شناخت
دقیقـ از محصـول کـه قصـد دارد آن را بفروشـد دارد، تسـلط بسـیار
بـالاتری نسـبت بـه فروشنـدهای دارد کـه محصـول را بـدون شنـاخت
کاف، بدون آشنای با رقبا و بدون شناخت مزیت رقابتی محصول

نسبت به رقبا در صف فروش قرار داده است.

هر چقدر تسلط خود را نسبت به محصولتان افزایش دهید
اعتماد سازی مشتری آسانتر خواهد ود.

از سوی دیگر شناخت رقبا و عملکرد آنها نسبت به محصول مشابه
شما باعث مشود شناخت شما نسبت به مزیت رقابتی محصولتان
هتر شود. در ان شرایط شما به یک فروشنده نفوذناپذر و مودب
تبدل خواهید شد. از آن جنس فروشندهها که مشتری به راحتی با
او کنار مآید و راهنمایهای او را گوش مدهد. در نتیجه به طور
کلـ بـدگوی از رقبـا چـزی نیسـت کـه شمـا یـا سازمانتـان دلتـان

بخواهد دنبال آن روید.

کلام آخر

از همن امروز محصولات رقیب خود را ررسی کنید. نقاط ضعف و
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قـوت آنهـا را بشناسـید تـا در هنگـام مطـالعه روی محصـولات خـود،
مزیت رقابتی آنها را نسبت به محصولات رقیب تشخیص دهید. بعد
از کسب شناخت کاف در ان زمینهها در اولن تماسی که با مشتری

خود رقرار مکنید اثرات ان موضوع را لمس خواهید نمود.

ما در مجموعه راه مدران سع داریم تا با آموزشهای که در زمینه
هـود فـروش تلفنـی متوانـد بـه شمـا و سازمانتـان کمـک کنـد، در
کنارتان باشیم. رای توسعه فردی خود، از محصولات ارائه شده در
سـایت راه مـدران بازدیـد فرماییـد و در دورههـای کـه تهیـه شـده
شرکـت کنیـد. امیـدواریم بتـوانیم در کنـار هـم شرایـط هتـری را ـرای
فــروش بیشتــر بــه صــورت تلفنــی فراهــم کنیــم. از همراهــی شمــا

سپاسگزاریم.

https://www.aparat.com/v/6xKhW/%D8%A8%D8%AF%DA
%AF%D9%88%DB%8C%DB%8C_%D8%A7%D8%B2_%D8%
B1%D9%82%D8%A8%D8%A7_%D9%85%D9%85%D9%86

%D9%88%D8%B9

رای دریافت آموزش های رایگان بیشتر دوره آموزشی بازاریای تلفنی
و فـروش تلفنـی فرصـت را از دسـت ندهیـد و فـروش خـود را بـا اـن

آموزش ها چند رار کنید کافیست کلیک کنید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
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۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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