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وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟

وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟ حتماً تا به حال بارها
رای شما پیش آمده است که هنگام مکالمه تلفنی با مشتری به
جای رسید که مشتری به شما بگوید لطفاً کاتالوگ خود را رای من
ارسال کنید یا از طرق پست الکترونیک رای من بفرستید تا بعد از

مطالعه با شما تماس بگرم.

در ان شرایط باید خوشحال باشید که مشتری از شما درخواست
کرده تا کاتالوگ را دریافت کند؟ یا اینکه ان به ان معنی است که
مشتری تمایل به ادامه مذاکره با شما ندارد و از ان طرق قصد
دارد که مکالمه را پایان دهد؟ سوال اینجاست که وقتی مشتری از
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ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟

وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟

فروشندگان کمتجربه معمولاً در ان شرایط خوشحال مشوند و فکر
شده رضایت کاف کنند که مشتری از محصول که به آن معرفم
دارد و به همن دلل درخواست کرده که کاتالوگ را دریافت نماید تا
تصمیم نهای را اتخاذ کند. اما متاسفانه در اغلب اوقات ان چنن
نیسـت. در واقـع مشتـری در اـن شرایـط دنبـال راه فـراری از دسـت

فروشنده است.

اما آیا تا به حال از خود رسیدهاید که چرا ان اتفاق مافتد؟ وقتی
مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم و چرا مشتری تمال دارد که
مذاکره را به پایان رساند؟ در ادامه ان مقاله با ما همراه باشید تا با
هم ررسی کنیم وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم، چه
زمانی مشتری درخواست کاتالوگ مدهد و ما به عنوان فروشنده
تلفنی چه عملکردی باید در قبال ان درخواست از خود نشان دهیم.

آیا از مشتری اجازه گرفتهاید که وقت او را بگرید؟

اتفـاق شـایع کـه در هنگـام تمـاس بـا مشتـری ـرای فـروش اتفـاق
مافتد، معمولاً ان مورد است که فروشنده هچ وقت از مشتری
سـوال نکـرده کـه آیـا متوانـد وقـت او را بگـرد یـا خـر. فروشنـده
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رقراری تماس دست به کار شده و اطلاعات مختلف بلافاصله بعد از
را بـه صـورت رگبـاری بـه مشتـری تحمـل مکنـد. در واقـع متـوانیم
بگوییم که فروشنده شرایط اولیه مذاکره را به جا نیاورده است. و

مشتری از عملکرد فروشنده ناراض است.

وقتی که شما بدون اجازه مشتری وارد یک مذاکره مشوید، دقیقاً
مثل زمانی است که بدون در زدن و یا کسب اجازه و صرفاً به ان
دلل که در باز وده وارد اتاق شدهاید. در هترن حالت مشتری از
شمـا قاضـا مکنـد کـه از اتـاق ـرون رویـد و در را ببندیـد؛ امـا در
هنگام مکالمه تلفنی ممکن است ان اتفاق به طرق مختلف خود را

نشان دهد.

در واقع ما به مشتری احترام که لازم وده را نگذاشتهایم. مشتری
نز رای تلاف از هر اقدام که بتواند فروگذار نخواهد کرد. یک
اقدام که چندان هم دور از انتظار نخواهد ود پایان دادن به مکالمه
است. سرعترن راه رای پایان دادن به مذاکره همن مورد است که
از شما قاضا کند کاتالوگ را رای ما ارسال کنید تا سرفرصت ررسی
کرده و نتیجه را به شما اعلام کند. در ان حالت ممکن است شما
کاتالوگ را رای ایشان ارسال کنید و از ان اتفاق بسیار خوشحال هم
باشید. فردا یا روز دیگری که قرار است رای کاتالوگ پیگری کنید با

مشتری تماس بگرید اما پاسخ دریافت نکنید.
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سـاده ترـن راهکـار ـرای اینکـه در اـن دام نیفتیـد کسـب اجـازه از
مشتری قل از از ورود اطلاعات متنوع و مختلف در مورد محصول یا
خدماتتان به او خواهد ود. شما با کسب اجازه از مشتری رای
اینکـه وقـت او را ـرای معرفـ محصـول خـود بگریـد، اـن امکـان را
فراهم کردهاید که در صورتی که مشتری آمادگ شنیدن صحبتهای
شما را نداشته باشد، از ان طرق آن را به شما منقل کند. شما در
ان شرایط متوانید مذاکره را به وقت دیگری موکول کنید. اما در
شرایطـ کـه تصـور کنیـد چـون مشتـری جـواب تلفـن شمـا را داده

متوانید وقت او را بگرید، سخت در اشتباه هستید.
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پس در ابتدای مکالمه تلفنی خود با مشتری از ایشان اجازه بگرید
که آیا متوانم رای لحظاتی وقت شما را بگرم یا آیا اکنون زمان
مناسی در مورد صحبت کردن در مورد محصول مورد نظر هست یا

خر؟

با ان راهکار شما یک قدم به نتیجه رساندن فروشتان نزدیکتر
شدهاید.

اما همیشه شرایط به ان شکل نخواهد ود. گاهی ممکن است با
وجود اینکه از مشتری کسب اجازه کردهاید یا وقت مشخص را رای
مذاکره با مشتری در نظر گرفتهاید، اما مشتری باز هم بحث را به
سمتی بکشد که شما را مجور کند کاتالوگ را رایش ارسال کنید.

وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟

ن شرایطوقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟ اگر با چن
مـواجه شدیـد، بلافاصـله کاتـالوگ را ـرای مشتـری ارسـال نکنیـد. یـا
مذاکره را به پایان نرسانید به ان منظور که هرچه سرعتر کاتالوگ را
ـرای او ارسـال کنیـد. هتـر اسـت در اـن مرحلـه بـا تکنیـک رسـیدن
سوال، مشتری را مدریت کرده و شرایط را به گونهای تغر دهید که
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بخشی از فرایند تصمیمگری مشتری را در کنار او باق بمانید. البته
ان موضوع باید با حفظ احترام و خواست مشتری اتفاق بیفتد.

در ان مقطع متوانید با رسیدن سوالهای مناسب و به موقع،
کمـ مشتـری را درگـر موضـوع کـرده و مکـالمه را ادامـه دهیـد. ـرای
مثال به مشتری بگویید: «حتماً آقای حسینی؛ من کاتالوگ را رای
شما ارسال خواهم کرد اما قل از آن مخواهم از شما رسم که آیا
مدانید محصول که در نظر گرفتهاید دارای خصوصیاتی است که

متواند نیاز شما را پاسخ بدهد یا نه؟»
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یـا بگوییـد: «آقـای حسـینی مـن حتمـاً کاتـالوگ را ـرای شمـا ارسـال
مکنم اما مخواستم در مورد نوع گارانتی با شما صحبت کنم و
تفاوت نوع گارانتی ۳۰ ماهه و شش ماهه را رای شما مطرح کنم.

ان موضوع در کاتالوگ ذکر نشده است»

ان دیگر بستگ به هنر شما دارد که مکالمه را تا چه زمانی نگه
دارید و همزمان در تصمیمگری مشتری موثر عمل کنید.

اگر بلافاصله خوشحال شوید و کاتالوگ را ارسال کنید به ان دلل
که مشتری را به حال خود رها کردهاید، ممکن است شانس خود را
ـرای فـروش کـم کـرده باشیـد. بـه اـن دلـل کـه مشتـری در شرایـط
تصـمیم گـری یـا حـداقل بـه آن نزدیـک ـوده امـا در پایـان مکـالمه
مشتری به کارهای دیگر خود مردازد و فراموش مکند که باید
رای ان موضوع تصمیمگری کند. در واقع هدف از حفظ و نگهداری
تمـاس و ادامـه مکـالمه بـا مشتـری تسـهل اـن موضـوع اسـت کـه

بتوانید در تصمیمگری مشتری او را کمک کنید.

در نهـایت بعـد از پایـان مکـالمه و و زمـانی کـه مطمئـن شدیـد تـاثر
خوی روی نظر مشتری رای نهای کردن فروش داشتهاید، مکالمه را
بـه پایـان رسانیـد و کاتـالوگ را ـرای مشتـری ارسـال نماییـد. در غـر
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اینصورت احتمالاً از ارسال کاتالوگ رای مشتری نفع نخواهید رد.

در ضمن فراموش نکنید که قل از پایان مکالمه از مشتری بخواهید
که زمانی را رای پیگری بعدی مشخص نماید. رای مثال بگویید:
«آقـای حسـینی فـردا تمـاس بگـرم خـدمت شمـا تـا نتیجـه را مطلـع

شوم؟»

همن موضوع پیش پا افتاده در بسیاری از مذاکرات باعث مشود
که فروش به مرحله نهای خود نرسد. احترام گذاشتن به مشتری در
کنار رسیدن سوالات درست و به موقع متواند شانس شما را رای
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به نتیجه رساندن فروش بالا رد.

کلام آخر

وقتی مشتری از ما کاتالوگ خواست چه کنیم؟ بار دیگر اگر مشتری از
شما درخواست کاتالوگ کرد بلافاصله ررسی کنید که آیا در ابتدای
تماس از مشتری اجازه گرفته ودید یا خر و در ادامه مذاکره دقت
کنید که باید با تکنیک رسیدن سوالهای به موقع، مذاکره را نجات
دهید. شما چه نظری دارید؟ به نظر شما وقتی مشتری از ما کاتالوگ

خواست چه کنیم؟

ما در وب سایت راه مدران سع داریم تا با تکنیکهای بازاریای و
فـروش تلفنـی، توانمنـدی شمـا را در فـروش افزایـش دهیـم. شمـا
متوانید با شرکت در دوره فوق ستاره فروش تلفنی خود را به یک

ستاره در ان عرصه تبدل کنید.
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