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هنگام مواجهه با اعتراض مشتری چه کنیم ؟ +
فیلم آموزشی بازاریای تلفنی

هنگام مواجهه با اعتراض مشتری چه کنیم ؟

 

 

آموزش بازاریای تلفنی و فنون مذاکره تلفنی
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هنگام مواجهه با اعتراض مشتری چه کنیم ؟تکنیک
سادهای که متواند بخش عمدهای از مکالمات

فروش تلفنی شما را به فروش تبدل کند

در بسیاری از موارد، فروشندگان تلفنی در مواجهه با اولن اعتراض یا
دلل نخریدن مشتری، به سرعت از تعامل خود دست مکشند و

مکالمه بدون رسیدن به نتیجهای مناسب پایان مپذرد.
در ان ویدو، یک تکنیک ساده اما بسیار مؤثر را به شما آموزش
خواهیم داد که متواند بخش عمدهای از مکالمات فروش تلفنی

شما را به فروش موفق تبدل کند.

همانطور که قبلاً در ویدوهای قبل توضح دادیم، اکثر اعتراضات
و دلال نخریدن مشتریان، واقع نیستند. اغلب ان دلال، فقط
یک پاسخ دروغآمز یا ناامیدکننده هستند که به دنبال پایان دادن
تماس با فروشنده هستند. در ان مواقع، به جای اینکه فروشنده از
تعامل دست بکشد، کاف است یک سوال ساده و مقاعدکننده به

مشتری رسد.
ان سوال متواند به صورت زر باشد:

“متـوانم رسـم، چـه چـزی بـاعث شـد کـه اـن گفتـار را داشتـه
باشید؟”

مثال:
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مشتری: “من با کسی مشورت کنم.”
فروشنده: “متوانم رسم، چه چزی باعث شد که ان گفتار را

داشته باشید؟”

مشتری: “ان چزی خیل گران است.”
فروشنده: “متوانم رسم، چه چزی باعث شد که ان گفتار را

داشته باشید؟”

مشتری: “من فعلاً ول ندارم.”
فروشنده: “متوانم رسم، چه چزی باعث شد که ان گفتار را

داشته باشید؟”

ان سوال به صورت ناخودآگاه، توقع از پاسخ مشاهی ندارد.ذهن
انسـان بـه گـونهای طراحـ شـده کـه وقتـی بـا یـک سـوال غرمنتظـره
مـواجه مشـود، تماـل دارد بـه صـورت خودآگـاه و واقعـ پاسـخ
دهد.در اکثر موارد، مشتری دلل واقع نخریدن خود را بیان مکند.

اگر فروشنده به درستی ان سوال را مطرح کند و به پاسخ مشتری
توجه کند، احتمال تبدل مکالمه به یک فروش موفق بسیار بالا

مرود.

اما شاید رسید: چگونه متوانیم پیشبینی کنیم که مشتری چه
دلایل مطرح مکند؟

جواب بسیار ساده است: فقط کاف است تماس بگرید!
من به شما قول مدهم که اگر ۵۰ تا یا حتی ۱۰ تا تماس تلفنی
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داشتـه باشیـد و اـن تکنیـک را بـه درسـتی پیـاده کنیـد، متوانیـد
دغدغههای اصل مشتریان را شناسای کنید و رای هر یک، دلل و

منطق مناسی ارائه دهید.
ان کار به شما کمک مکند تا بخش عمدهای از اعتراضات مشتریان

را به راحتی حل کنید و مکالمه را به فروش تبدل کنید.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

 

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

