
1

7 تاکتیک منسوخ بستن فروش که نباید استفاده
کنید

قـل از اینکـه بـه سـراغ 7 تـاکتیک منسـوخ بسـتن فـروش رویـم کـه
پیشنهاد مشود استفاده نکنید، اجازه بدهید مثال زنیم. در فیلم
گلن گری گلن راس، الک بالدون، نقش بلیک را بازی مکند که یک
مری فوقالعاده است و فرستاده شده تا یک تیم فروش خسته و با
عملکـرد ضعیـف را تکـانی بدهـد. در یـک صـحنه او وارد اتـاق ـر از
نمایندگان فروش از همه جا ی خر مشود و شروع به فریاد زدن
درباره مشتریان بالقوه مکند: «فقط یک چز در ان زندگ اهمیت

دارد - کاری کنید که در قسمت نقطه چن امضا کنند!»

https://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%AF%D9%84%D9%86%E2%80%8C%DA%AF%D8%B1%DB%8C_%DA%AF%D9%84%D9%86_%D8%B1%D8%A7%D8%B3_(%D9%81%DB%8C%D9%84%D9%85)#:~text:=%DA%AF%D9%84%D9%86%E2%80%8C%DA%AF%D8%B1%DB%8C%20%DA%AF%D9%84%D9%86%20%D8%B1%D8%A7%D8%B3%20(%D8%A8%D9%87%20%D8%A7%D9%86%DA%AF%D9%84%DB%8C%D8%B3%DB%8C,%D9%81%D9%88%D9%84%DB%8C%20%D8%A2%D9%86%20%D8%B1%D8%A7%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%AF%D8%B1%D8%AF%D8%A7%D9%86%DB%8C%20%DA%A9%D8%B1%D8%AF%D9%87%E2%80%8C%D8%A7%D8%B3%D8%AA.
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شخصیت بلیک سالانه 970 هزار دلار درآمد دارد. اما او درباره یک
مورد مهم در فروش، اشتباه مکند. حتی در دورانی که فیلم گلن
گری گلن راس ساخته شده است، زمانی که شعار «همیشه در حال
بستن معامله باشید» در سر نمایندگان فروش شنیده مشد، او باز

هم اشتباه مکرد.

دستورالعملهای قدیم که مگوید مشتری را هرطور که شده پای
معامله بیاورید و آنها را مجور کنید خرید کنند، فقط به ان خاطر
جواب مدادند که راه دیگری رای خریدار وجود نداشت تا محصول

یا سرویس مورد نظر خود را بخرد.

اما امروز همه چز تغر کرده است. خریداران به اطلاعات بیشتری
دسترســی دارنــد و گزینههــای متنــوع پیــش روی آنهاســت. حــالا
فروشنـدههای کـه هنـوز بـه نظریـه همیشـه بسـتن معـامله پایبنـد
هستند، خواهند دید که بیش از هر زمان دیگری درها به روی آنها

بسته خواهد شد.

بسیاری از تاکتیکهای فروش ط زمان تغر کردهاند. اما بستن
فروش همیشه یک از چالشهای افراد وده است. که دلل آن نز
مشخص است. خود ایده مجور کردن مشتری به بستن معامله، به
خـودی خـود، یـک مفهـوم منسـوخ شـده اسـت. امـروزه فروشنـدگان
مشتریان بالقوه خود را آموزش مدهند تا بتوانند خودشان تصمیم

بگرند که آیا مخواهند خرید را انجام دهند یا خر.
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بستن فروش نباید هدف شما باشد. بلکه باید نتیجه و خروج یک
فرایند فروش آموزشدهنده و مفید باشد. تاکتیکهای بستن سنتی
از سالیان دور باق ماندهاند. پیشنهاد مکنیم از ان تاکتیکهای

منسوخ شده فروش دوری کنید.

تاکتیکهای منسوخ شده فروش

1- تاکتیک منسوخ بستن فروش با پیشفرض

همانطور که از نامش پیداست ان تاکتیک با یک پیشفرض شروع
مشود که مشتری بالقوه مخواهد خرید انجام دهد. حتی اگر در
لفـافه نـه گفتـه باشـد. نماینـده فـروش از مشتـری احتمـال سـوالاتی
شبیه به ان خواهد رسید که: چه روزی باید کار را شروع کنیم؟ به
ان امید که خریداران ان طرز فکر را پیدا مکنند که قرار است

خرید را به پایان رسانند.

چرا ان تاکتیک جواب نمدهد؟ اینکه با مشتریان بالقوه طوری
رفتار کنید که انگار آنها تصمیم به خرید دارند و امیدوار باشید که
فرامـوش کننـد کـه هنـوز حـرف قطعـ و واضحـ در اینبـاره نزدهانـد،

توهن به شعور آنهاست.
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2- تاکتیک منسوخ بستن فروش از گهواره تا گور

اـن اسـتراژی ـرای اـن طراحـ شـده کـه بتوانیـد از پـس مشتریـان
بــالقوهای کــه مگوینــد ــرای خریــد خیلــ زود اســت، ربیاییــد.
فروشندگان از ان تاکتیک استفاده مکنند تا بگویند هچ زمان
مناسی در زندگ رای خرید وجود ندارد. پس همن حالا اینکار را

انجام دهید.

چرا ان تاکتیک جواب نمدهد؟ در واقع ما زمان بد رای خرید در
زنـدگ داریـم. اـن تـاکتیک بسـیاری از اعتراضـات بـه حـق را نادیـده
مگرد و قانون مهم در رابطه با مشتری را نقض مکند. اینکه
کـاری کنیـد مشتـری احسـاس مـورد احتـرام قـرار گرفتـه شـدن بکنـد.
نگرانیهای خریداران را نادیده نگرید. ان کاری است که بلیک انجام

مداد.

3- تاکتیک منسوخ بستن فروش جایگزن

اـن تـاکتیک کـه در واقـع نـوع دیگـری از تـاکتیک بسـتن پیـشفرض
است. با ان تفاوت که به مشتری بالقوه دو گزینه ارائه مکند. رای
مثال مگویند: «آیا مخواهید کفش آی را بخرید یا کفش قرمز

را؟»

چـرا اـن تـاکتیک جـواب نمدهـد؟ اـن حتـی از تـاکتیک اول هـم
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رخاشگرایانهتر است. مشتری احتمال با چنن کاری گول نخواهد
خورد.

زی به جای هیچ4- تاکتیک منسوخ بستن فروش چ

ان تاکتیک به مشتری چزی رایگان یا با تخفیف بسیار بالا به ازای
خرید در امروز پیشنهاد مدهد. مثل یک محصول اضاف یا چزی

رفروش.

چرا ان تاکتیک جواب نمدهد؟ ان تاکتیک نه تنها رای مشتری
بالقوه بد است بلکه رای شما هم بد خواهد ود. چرا که شما را
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ناامید نشان مدهد و انتظارات نامعقول در طولانی مدت ایجاد
خواهد کرد. آیا مخواهید ان احساس را به وجود بیاورید که هر
بـار مشتـری بـالقوه شمـا عقـب کشیـد، چـزی رایگـان بـه او هـدیه
خواهید کرد؟ اینکار بدرندینگ بسیاری به همراه خواهد داشت و

ارزش محصول شما را پان مآورد.

5- تاکتیک منسوخ بستن فروش رقابتی

ان تاکتیک، تلاش شما رای استفاده از هرگونه احساس همدردی
مشتری با شماست. در ان روش فروشنده یک تخفیف بسیار بالا یا
یـک محصـول اضـاف رایگـان پیشنهـاد مکنـد و بـه مشتـری بـالقوه

مگوید که در یک رقابت فروش قرار دارند.

،رای هیچ زیدهد؟ همانند روش چن تاکتیک جواب نمچرا ا
نمایندگانی که از ان روش استفاده مکنند یک رابطه طولانی مدت
بـد خواهنـد سـاخت. همچنـن بـا اـن روش مشتـری دلیلـ کـاملاً
غرمرتبـط بـا مـوقعیت خـود ـرای خریـد خواهـد داشـت. مـردم هـچ
اهمیتی نمدهند که آیا شما تنها یک فروش دیگر نیاز دارید تا
بتوانید رئیس جمهور بشوید یا نه! آنها به حل مشکل خود فکر
مکنند. شما با آوردن تمرکز روی مشکل خود، به آنها نشان مدهد

که اهمیتی رای مشکلشان قائل نیستید.
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6- تاکتیک منسوخ بستن فروش زاویه تند

از اـن تـاکتیک ـرای پاسـخ دادن بـه سـوال مشتـری احتمـال دربـاره
محصول استفاده مشود. وقتی او مرسد که آیا محصول شما کار
X را هم انجام مدهد؟ فروشنده پاسخ خواهد داد: اگر انجام دهد

شما تمال به خرید آن دارید؟

چرا ان تاکتیک جواب نمدهد؟ مسئولیت اصل شما به عنوان یک
فروشنده ان نیست که معامله را ببندید. بلکه باید معامله خوی
انجام دهید که هم شما و هم مشتری احتمال از آن نفع رید. اگر
مشتری احتمال شما هنوز چنن سوالاتی مرسد به ان خاطر
است که درک درستی از محصول و ارزش آن پیدا نکرده است. به
جـای اینکـه از سـوال او ـرای یـک فـروش سـخت اسـتفاده کنیـد،

کافیست به او پاسخ دهید.

7- تاکتیک منسوخ بستن فروش از دست دادن

وقتی مشتری احتمال درباره قیمت دچار تعلل شده است، فروشنده
از ان تکنیک بستن رای از میان رداشتن چزی که مداند مشتری
بالقوه مخواهد استفاده مکند. رای مثال فروشنده ممکن است
بگوید: «بسیارخب، اگر نمخواهید بیشتر از 400 دلار خرید کنید،
من گزینه پشتیبانی را از پلن شما حذف مکنم. با اینکه گفته ودید
پشتیبانی رای شما بسیار مهم است اما ان تنها حالتی است که

https://rahemodiran.com/%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d8%a8%d8%b3%d8%aa%d9%86-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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متوانیم ان معامله را با چنن قیمتی ببندیم.»

چـرا اـن تـاکتیک جـواب نمدهـد؟ اـن اسـتراژی روی اـن رفتـار
انسانی تکیه دارد که آدمها دوست ندارند چزی را از دست بدهند.
مشکل استفاده از ان تاکتیک منسوخ بستن فروش ان است که
خود را گوشه رینگ ماندازید. اگر خریدار پاسخ دهد: «من با قیمت
اولیه مشکل دارم اما نمخواهم پشتیبانی را هم از دست بدهم. فکر
میکنم هتر است از رقیب X خرید کنم.» تغر نظر شما بسیار بد و

گول زننده خواهد ود.

وقتـی اعتمـاد ایجـاد شـود، فـروش هـم ـرای خریـدار و هـم ـرای
فروشنــده هتــر خواهــد ــود. شمــا بــه عنــوان فروشنــده نبایــد از
تاکتیکهای گول زننده رای بستن فروش استفاده کنید. پس دست
از استفاده از ان 7 تاکتیک منسوخ بستن فروش ردارید و به جای
آن کمک کننده، شفاف و روراست باشید. ان هترن کار رای شما،

خریدارتان و کسب و کارتان است.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
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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چگونه فروش را به نتیجه رسانیم؟ 7 تکنیک بستن فروش و دلال
موفقیت آنها
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