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پاسخ های رای غلبه ر اعتراضات مشتریان

در ان مقاله مجموعه ارزشمندی را گردآوری کردهایم که متوانند
فروش را رای شما و تیمتان آسانتر کنند. پاسخ های رای غلبه ر
اعتراضات مشتریان؛ اینکه بدانید در هر شرایط چه پاسخ های
متواننـد مشتـری را ترغیـب بـه خریـد کننـد متوانـد هماننـد اـزار
کارردیای باشد که در هترن موقعیت از آن استفاده مکنید. با راه
مدران همراه باشید تا پاسخ های رای غلبه ر اعتراضات مشتریان

در دستهبندیهای مختلف را باهم مرور کنیم.
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10 پاسخ رای جمله ” ممنون نیازی نداریم”

وقتی صحبت از پاسخ های رای غلبه ر اعتراضات مشتریان باشد،
یکـ از رتکرارترـن جملاتـی کـه کارشناسـان فـروش مشونـد، اـن
است: “ممنون نیازی نداریم”. یا شاید شکلهای مختلف از آن: “با
سیستم فعل اوک هستیم” یا ” ما با شرکت دیگری قرارداد داریم که

ان کار را انجام مدهد” یا “مشکل در حال حاضر نداریم”.

کلید تدون پاسخهای رای غلبه ر اعتراضات مشتریان در ان زمینه
ان است که سع نکنید به هر قیمتی مشتری را قانع کنید. بلکه او

را صلاحیتسنج کرده و یک از جوابهای زر را به کار رید.

“ممنون نیازی نداریم”

پاسخ 1

” بسـیار عـال، فقـط مخواسـتم بـدانم امکـانش هسـت کـه مـا را در
لیست تامنکنندگان خود قرار دهید رای دفعات بعدی که نیاز به
ـن محصـول / خـدمت داشتیـد؟” حـالا یـک سـوال صلاحیتسـنجا

درگرکننده رسید.

پاسخ 2

“بیشتر شرکتهای که ما با آنها تماس مگریم در لحظه به ان
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خدمات / محصولات نیاز ندارند. به همن خاطر است که من با شما
تماس مگرم. مخواستم گزینهای جدید به شما بدهم رای دفعه
بعدی که نیاز پیدا کردید. اجازه بدهید از شما رسم که …” مجدداً

یک سوال صلاحیتسنج درگرکننده رسید.

پاسخ 3

” مشکلـ نیسـت. فقـط یـک سـوال: دفعـه بعـدی کـه نیـاز بـه اـن
محصول / خدمت پیدا کردید، اولویت اول لیست شما چیست؟”

پاسخ 4

” متوجهم؛ من هم انتظار نداشتم که در لحظه ان همکاری اتفاق
بیفتد. اگر مشکل نیست من یک ایده کل از نیاز شما و محصول /
خدمت ایدهآلتان به دست بیاورم تا بتوانم اطلاعات مرتبط را رای
شما بفرستم و دفعه بعدی که نیاز به تهیه ان محصول / خدمت

داشتید استفاده کنید.”

حالا با رسیدن سوالات صلاحیتسنج، آنها را مجدداً درگر مکالمه
کنید.

پاسخ 5

” متوجه شدم. فقط یک سوال: دفعه بعدی که به ان سرویس /
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محصول نیاز داشتید مسئول هماهنگهای خرید آن شما هستید؟”
اگر بله، آنها را رای دفعه بعدی صلاحیتسنج کنید، خصوصاً درباره

مواردی چون چارچوب زمانی، ودجه و غره.

پاسخ 6

“متوجه شدم فقط یک سوال رسم: چه زمانی مجدداً رای خرید
ان محصول / خدمت اقدام مکنید؟” سپس مکالمه را با رسیدن

سوالات صلاحیتسنج بیشتر ادامه دهید.

پاسخ 7

“مشکل نیست کاملاً متوجهم. فقط اجازه دهید یک سوال رسم:
دفعه بعدی که قصد خرید ان محصول / خدمت را داشتید از چه
تعداد شرکتی استعلام قیمت و شرایط خواهید کرد؟” سپس از آنها
رسید که چطور متوانید تبدل به یک از ان شرکتها شوید،
ودجه آنها چقدر است و چه کسی در سازمان آنها رای ان اقدام

تصمیمگرنده خواهد ود.

پاسخ 8

” مشکل نیست. اما فکر میکنم دانستن خدمات اضاف و قیمت
وژه محصولات ما متواند به شما در تصمیمگریهای آینده کمک

کند. مدانستید که …؟”
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حالا یک یا دو چز درباره کسب و کار یا محصول / سرویستان که
رقبا ندارند را ذکر کنید.

پاسخ 9

” خوشحالم که ان رو مطرح کردید. چزی که من درباره شرکتهای
که در حال حاضر با تامنکننده دیگری کار مکنند متوجه شدم ان

است که …”

به آنها اطلاعات سورازکنندهای بدهید درباره اینکه چطور در یک
حـوزه رتبـه یـک را بـه دسـت آوردهایـد یـا تحوـل رایگـان محصـولات

وریدارید. چزی که نظر آنها را جلب کند.

پاسخ 10

” مشکل نیست. آیا امکانش هست که دفعه بعدی که خواستید
اـن محصـول / سـرویس را تهیـه کنیـد مـن گزینـه اول تمـاس شمـا
باشم؟” اگر بله بگویید: ” عال، پس اجازه بدهید من ایمل شما را
بگرم و اطلاعات خودم را رایتان بفرستم”. سپس: “و فقط از روی
کنجکـاوی مرسـم، چـه چـزی بایـد تغـر کنـد کـه شمـا بـه دنبـال

شخص جدیدی رای تامن سفارشات خود باشید؟”

تـا اینجـا پاسـخ هـای ـرای غلبـه ـر اعتراضـات مشتریـان زمـانی کـه
مگویند “ممنون، نیازی نداریم” را باهم مرور کردیم. اگر به دنبال
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مثالهـای بیشتـر از پاسـخ هـای ـرای غلبـه ـر اعتراضـات مشتریـان
هستید، ادامه ان مطلب را از دست ندهید.

“مشود ایمل کنید؟”

ان اعتراض در واقع نشان از طفره رفتن مشتری دارد. درست است
که مسقیم نه نمگویند ول به طور ضمنی عدم علاقه خود را
نشان مدهند. راهحل چیست؟ اینکه با یک اسکریپت و استراژی
خوب آماده باشید. پیشنهاد مکنیم یک ایمل اولیه از قل بسازید
کـه دربـاره خـدمات یـا محصولاتتـان توضیحـاتی داده باشـد و آن را

داشته باشید تا در زمان مورد نیاز ارسال کنید.
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حالا وقتی مشتری احتمال به شما مگوید که لطفاً ایمل بفرستید
متوانید از اسکریپت زر استفاده کنید:

” حتماً با کمال مل. به چه آدرسی ارسال کنم؟”

ایمل آنها را بگرید و در لحظه اطلاعات خود را ایمل کنید.

“همن الان ارسال کردم. حالا اگر بتوانید دو دقیقه از وقت خود را
به من بدهید که درک درستی از آنچه رای شما مهم است پیدا کنم
عال خواهد شد. که بتوانم اطلاعات مناسب و دقق در زمینه را در
اختیــار شمــا بگــذارم. شمــا ــرای ثبــت ســفارش یــا همکــاری بــا
تامنکنندگان چه رویهای را دنبال مکنید؟” یا “از نظر نیاز به ان
محصول یا خدمت، شرکت یا دپارتمان شما با چه انگزهای تصمیم
به خرید / تغر / جایگزینی آن خواهد گرفت؟” یا “اگر چه اطلاعاتی
را در ایمیل که رای شما ارسال کردم ببینید به طور جدی مشتاق
مشوید که تغری در فرایند خرید یا جایگزینی محصول / سرویس

خود بدهید؟”

اگر از ان استراژی روی کنید آماده خواهید ود که پاسخ های
رای غلبه ر اعتراضات مشتریان در ان حوزه بدهید. از ان تکنیک
اسـتفاده کنیـد و تجربـه خـود را در بخـش نظـرات بـا مـا بـه اشتـراک
ــر ــرای گرفتــن نتیجــه هت  B2B ــن در مــذاکراتبگذاریــد. همچن

متوانید از خدمات مشاوره راه مدران استفاده کنید.

https://www.techtarget.com/searchcio/definition/B2B#:~text:=B2B%20(business%2Dto%2Dbusiness)%2C%20a%20type%20of,as%20wholesalers%20and%20online%20retailers.
https://rahemodiran.com/%d8%ae%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%aa-%d9%85%d8%b4%d8%a7%d9%88%d8%b1%d9%87/
https://rahemodiran.com/
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پاسخ های رای غلبه ر اعتراضات مشتریان -
“قیمتش زیاد است”

یکـ دیگـر از پاسـخ هـای ـرای غلبـه ـر اعتراضـات مشتریـان کـه
متوانید آماده داشته باشید پاسخ به جمله “قیمتش زیاد است”
خواهد ود. شما متوانید در پاسخ به چنن جملهای خیل ساده
بگویید “به غر از بحث قیمت چه چزی مانع خرید شما مشود؟”

همن.  ساده، مسقیم و قوی.

وقتی به پاسخ های رای غلبه ر اعتراضات مشتریان فکر مکنید
اــن نکتــه را در ذهــن داشتــه باشیــد کــه بیشتــر اــن شکایــات و
مقاومتهای مشتریان صرفاً وششی هستند ر نظراتی که به زبان
نمآورند. با ان سوال متوانید دلل واقع آنها رای عدم خرید را
بدانید. اگر دلیل به غر از قیمت نیاوردند متوانید شروع به بستن

معامله کنید. با جملاتی شبیه به ان موارد:

“و چقدر ودجه رای اینکار در نظر دارید؟”

یا

” قیمت ما اگر در چه بازهای باشد رای شما مناسب خواهد ود؟”
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به اعتراضات رسیدگ نکنید - حذفشان کنید!

یک از هترن نکات درباره فروش ان است که شما از قل مدانید
ممکن است با چه اعتراضاتی رو به رو شوید. در هر فرایند فروشی
معمولاً 5 نوع اعتراض کلیدی وجود دارد: قیمت، فکر کردن درباره
پیشنهاد، صحبت کردن با فرد مسئول و …. که البته موارد دیگری هم
وجود خواهند داشت که کمتر با آنها مواجه مشوید. اما به طور
کل مدانید که چه چزی در انتظارتان است. پس چرا به جای
آماده کردن پاسخهای رای غلبه ر اعتراضات مشتریان، آنها را حذف

نکنیم؟ چگونه؟ توضح خواهیم داد.

اگر در حال صلاحیت سنج یک مشتری احتمال هستید که بعداً به
او محصــول یــا خــدمتی بفروشیــد، و مدانیــد قیمــت مهمترــن
اعتراض است که مشتری خواهد داشت، از قل به آن فکر کنید که

وقتی پیش آمد گر نکنید. مثلاً رسید:

” جناب آقای / سرکار خانم احمدی، ودجه شما رای ان موضوع
چقدر است؟”

و سپس بگویید:

https://rahemodiran.com/


10

” محصول / سرویس ما با بیشتر ودجهها همخوانی دارد. چرا
که ن 5000 تا 15000 هزار دلار طرحهای سالیانه متفاوتی ارائه
مکنـد. بـا تـوجه بـه اینکـه ـودجه شمـا هـم در اـن محـدوده

مگنجد، تمال دارید جزئیات ان طرح را بدانید؟”

البته که متوانید به سوالات صلاحیتسنج دیگری هم در چنن
سناروی فکر کنید. اما نکته اینجاست که همیشه از قل رای چنن
موقعیتی آماده باشید تا 45 دقیقه وقت نگذارید که محصول یا
ودجه کاف کنید و بعد متوجه شوید که آنها خدمت خود را معرف

رای استفاده از سرویس یا خرید محصول شما را ندارند.

اگر با مشتریای صحبت مکنید که در حال حاضر با سرویس دهنده
یا فروشنده دیگری کار مکند از او رسید:

” در حـال حـاضر از چـه سـرویس دهنـده / فروشنـدهای همکـاری
مکنید؟”

و:

https://rahemodiran.com/


11

” بلـه دربارهشـان شنیـدم. صـرفاً از روی کنجکـاوی مرسـم چـه
چزی باعث مشود که بخواهید همچنان با آنها همکاری داشته

باشید؟”

پس نکته مهم ان بخش را فراموش نکنید. گاهی لازم است به جای
فکر کردن به پاسخهای رای غلبه ر اعتراضات مشتریان به فکر
حذف ان اعتراضات پیش از به وجود آمدنشان باشید. پس زمان
بگذارید و چند اسکریپت رای موقعیتهای احتمالای که ممکن
است مشتری بالقوه شما اعتراض داشته باشد بنویسید و خود را
آمــاده کنیــد. فرامــوش نکنیــد کــه شمــا نمتوانیــد بــا مشتــری

صلاحیتسنج نشده معاملهای را ببندید.

چگونه بیشتر فروش کنیم اما کمتر چالش داشته
باشیم

ر فروش شرکت یا سازمان شما سوال شود که به طور کلاگر از مد
کارشناسـان فـروش شمـا بـا چنـد نـوع اعتـراض مشتریـان مـواجه
مشوند، پاسخ او چه خواهد ود؟ یک ررسی نشان داده است که
هرچقدر چالشهای فروش شما زیاد باشد باز هم انواع اعتراضات
راـج مشتریـان شمـا از 8 نـوع تجـاوز نمکنـد. بـاور نمکنیـد؟ اـن
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لیست را ببینید:

1#: خیل گران است (ودجه کاف نداشتن)

2#: باید تایید گرفته شود

3#: باید درباره پیشنهاد مطرح شده فکر شود

4#: مخواهند با همان توزعکننده یا سرویسدهنده قبل کار کنند

5#: باید نظر کارران و مشتریان قبل را بدانند

6#: به دنبال راهحل متفاوتی هستند

:#7

:#8

آن دو مورد آخر را با اعتراضات راج دیگری که با آن روبهرو هستید
ر کنید. یا شاید بعض از ان اعتراضات را نداشته باشید اما موارد
دیگـری بتواننـد در اـن لیسـت قـرار بگرنـد. در نهـایت بعیـد اسـت
مشکلات راج کارران شما از 8 مورد تجاوز کند. پس هرچقدر هم

فروش شما با چالش مواجه باشد قال مدریت کردن است.

حــالا شمــا متوانیــد ــرای اــن مشکلات راــج راهحلهــا و
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اسکریپتهای را آماده کنید که بخش زیادی از مشکلات کسب و کار
شمـا را حـل کننـد. بـا اـن رویکـرد متوانیـد حجـم کـاری کـه انجـام
مدهیـد را بـه مراتـب پـان بیاوریـد امـا فـروش بیشتـری داشتـه
باشید. کافیست تمرکز و انرژی خود را به جای هربار انتخاب پاسخ

مناسب به اعتراضات راج، روی بستن معاملات بگذارید.

“از سرویسی که استفاده مکنیم راض هستیم”

اـن بخـش مختـص افـرادی اسـت کـه در حـال پیـدا کـردن مشتـری
احتمــال بــه اــن اعتــراض رمخورنــد: “مــا از همــن ســرویس /
سرویس دهندهای که داریم راض هستیم”. سوال اینجاست که چه
پاسـخهای ـرای غلبـه ـر اعتراضـات مشتریـان در اـن زمینـه کارسـاز

خواهد ود؟

ان اعتراض هم مانند سار مخالفتهای که ممکن است از سمت
مشتری احتمال مطرح شود، با نوشتن یک اسکریپت موثر قال

مدریت است.

اعتراض: ما از همن محصول که استفاده مکنیم راض هستیم (یا
شکلهای دیگر ان اعتراض)

پاسخ: متوجهم. من هم انتظار نداشتم همن امروز آماده شروع
همکـاری بـا مـا باشیـد. در واقـع بـه اـن خـاطر شمـا از قـل بـا چنـن
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محصـول / سرویسـی کـار مکنیـد فرصـت خـوی اسـت کـه بتوانیـد
قیمتها و خدمات ما را با سار توزعکنندگان و سرویسدهندگان
مقایسـه کنیـد. بـا اینکـار اگـر زمـانی بخواهیـد سـرویس / محصـول

جدیدی را امتحان کنید از پیش گزینههای مناسب را مشناسید.

اجازه بدهید ان را از شما رسم که …

حالا یک سوال صلاحیتسنج با توجه به پاسخ آنها رسید. مثلاً
اینکه از چه سرویسدهنده / توزعکنندهای استفاده مکنند، چند

وقت یکبار سفارش ان محصول / سرویس را مدهند و …

حالت دیگر پاسخدهی به ان اعتراض

مشکل نیست، قرار نیست من امروز به شما چزی بفروشم. بلکه
فقط مخواستم اطلاعاتی به شما بدهم که اگر شرایطتان تغر کرد
ما را به عنوان یک گزینه در دسترس به خاطر بیاورید. اجازه بدهید

رسم …

مجـدد از یـک سـوال صلاحیـت سـنج اسـتفاده کنیـد تـا اطلاعـات
بیشتری از آنها بگرید. به خاطر بسپارید که ط فرایند فروش شما
نهایتاً با همان 8 اعتراض راج از سمت مشتریان احتمال رو به رو

هستید. پس نحوه مدریت آنها را از قل بدانید.
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ارزشسازی حن اعتراض به قیمت

چنـد بـار بـه شمـا گفتـه شـده در مـواجهه بـا اعتـراض بـه قیمـت
ارزشسازی کنید؟ مدران مدام به کارشناسان فروش مگویند که
روی کیفیت، خدمات پس از فروش، وژگها و مزایا تاکید کنید اما
مگر مشتریان احتمال شما همه انها را قبلاً نشنیدهاند؟ دنبال راه

هتری مگردید؟

گاهی اوقات خدمات و محصولات کسب و کارهای مختلف تا حد
زیادی شبیه به هم هستند. به همن خاطر مشتریان احتمال به
روند که بیشتر به آن اعتماد دارند، دیگران معرفسراغ گزینهای م
کردهانـد یـا آنهـا را مشناسـند. در تـدون پاسـخهای ـرای غلبـه ـر
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اعتراضـات مشتریـان چـزی کـه معمـولاً تمـاز ایجـاد مکنـد مـزان
اشتیــاق و بــاور شمــا بــه شرکــت یــا سازمــانی اســت کــه ــرای آن

مفروشید.

با داشتن شناخت از ان موضوع، اسکریپتهای بنویسید که نه
تنها ارزشسازی رای محصول یا سرویس شما کند بلکه به شما هم

ارزش بدهد. اجازه بدهید مثال زنیم.

اگر مشتری احتمال به شما بگوید “من متوانم ان محصول را از
جای دیگر ارزانتر پیدا کنم” یا “خب شرکت X همن سرویس را با

هزینه کمتر ارائه مکند” یا هرچزی شبیه به ان بگویید:

” مدانید آقای / خانم احمدی، من هم تمام گزینههای جایگزن
و مشـابه اـن محصـول / سـرویس را مشناسـم. امـا اـن را هـم
بگـویم کـه اگـر فکـر مـکردم هرکـدام از آنهـا گزینـه هتـری ـرای
مشتریـانم هسـتند، حتمـاً آنجـا کـار مـکردم و ـرای آن شرکـت

مفروختم”

” وقتـی مـن وارد اـن صـنعت شـدم دربـاره آن تحقیقـات انجـام
دادم، همـان کـاری کـه شمـا الان مکنیـد، و بـه دنبـال شرکتـی
گشتم که نه تنها هترن گزینه را پیشنهاد مدهد (محصول یا
سـرویس) بلکـه هترـن خـدمات مشتریـان و پشتیبـانی را ارائـه
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مکند.”

” و اینها مواردی هستند که شما هم به دنبالشان هستید درست
است؟”

” و بـه غـر از اینهـا، مـن اـن شرکـت را انتخـاب کـردم چـون بـه
مشتریـان مـن هترـن ارزش و تجربـه کـارری را ارائـه مکننـد. در
نتیجه مشتریانم به همکاری با من ادامه خواهند داد و کسب و

کارها و مشتریان جدید رای من مآورند.”

” خـانم / آقـای احمـدی، مطمئـن باشیـد اگـر محصـول یـا شرکـت
هتری رای همکاری در ان زمینه ود من الان آنجا کار مکردم.

اما نیست.”

” اگـر بـه دنبـال هترـن نتیجـه و تجربـه از خریـد اـن محصـول /
سـرویس هسـتید کـاری را بکنیـد کـه مـن انجـام دادم - همـن

شرکت را انتخاب کنید. از انتخاب خود راض خواهید ود.”

” حـالا ترجـح مدهیـد ـرای شـروع تعـداد x از اـن محصـول را
سفارش دهید یا تعداد y؟”

اـن تکنیـک در مهمترـن قسـمت هـر تراکنـش فروشـی ارزش ایجـاد
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مکند - شما و باورتان به محصول یا سرویس.

نکته مهم: اگر درباره شرکتهای رقیب و محصولاتشان به اندازه
کاف جستجو نکردهاید و شناخت ندارید متوانید به جای رداختن
به ان موضوع صرفاً اشاره کنید که چه چزی درباره کار کردن در
شرکت فعل خود را دوست دارید و محصول که مفروشید چه

ارزشی را ارائه مکند.

اسـکریپت پیشنهـاد شـده در اـن بخـش را متوانیـد بـا تـوجه بـه
ــتید ــه در آن هس ــی ک ــول و شرکت ــوع محص ــود، ن ــیت خ شخص
شخصسازی کنید. سپس هرکجا که نیاز ود ارزشی ایجاد کنید از

آن استفاده نمایید.

3 اسکریپت رای پاسخ به اعتراض “رایم ایمل
کنید”

اسکریپت 1#:

از قل یک ایمل آماده داشته باشید. اگر کسی به شما گفت که
چـزی را ایمـل کنیـد، خیلـ سـاده آدرس ایملشـان را رسـید و

رایش بفرستید. همان لحظه! سپس بگویید:

https://rahemodiran.com/


19

“خب. همن الان ارسال کردم راتون. اگر به دستون رسید به
من بگویید تا من چند لینک دیگر که متوانید بعداً ررسی کنید
را هـم ـرای شمـا بفرسـتم. تـا اـن کـار را انجـام مدهیـم اجـازه

بدهید رسم که …”

حالا یک سوال صلاحیت سنج رسید. نکته ان است که مشتری
احتمال شما چه کاری انجام مدهد یا نمدهد:

به شما زمان مدهد که صحبت را با آنها ادامه دهید. اگر نه، .1
پس قرار نیست احتمالاً ایمل شما را باز کنند. اما اگر ان کار
انجام دهند متوجه خواهید شد که شانسی رای ادامه مذاکره

خواهید داشت.

ایمـل خـود را بـاز مکنـد. اـن موضـوع نشـان خواهـد داد کـه .2
مشتری احتمال شما کیست و در چرخه فروش چقدر همکاری

خواهد کرد.

یـک اعتـراض یـا شکـایت جدیـد مطـرح مکنـد. کـه اتفـاق بسـیار .3
خوی است چرا که به شما نشان مدهد نیازی به پیگری ایمل

ندارید. آنها قرار نیست از شما خرید کنند!

به شما اجازه مدهد که یک قرار پیگری بعدی تنظیم کنید. .4
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اسکریپت 2#:

” خوشحال مشوم که ایمیل رایتان بفرستم اما ما محصولات
زیادی را ارائه مکنیم و مخواستم قل از ارسال چند سوال از
شما رسم که بدانم درباره کدام ایمل فرستم. و بعد سوالات

صلاحیت سنج را رسید.

اسکریپت 3#:

” مـن ایـده هتـری دارم: بـه جـای کـه اینکـه اینبـاکس شمـا را بـا
ایملهـای ـر کنـم کـه ممکـن اسـت بـه آن نیـازی هـم نـداشته
باشید اجازه بدهید خلاصهای از آنچه داریم را به شما توضح
دهم و شما روراست به من بگویید که آیا به هچکدام آنها

علاقمند هستید یا خر، موافقید؟”

و صر کنید تا متوجه شوید که آیا ان فرد مشتری احتمال شما
خواهد ود یا خر.
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باور کنید ان تکنیکها هتر از ان هستند که صرفاً ایمیل رای
مشتری بفرستید و آنها یک ماه دیگر هم جواب تلفن شما را ندهند.
ان تکنیکها را امتحان کنید و در بخش نظرات رای ما بنویسید که

آیا کارساز واقع شدند و چگونه آنها را شخصسازی کردید.

غلبه ر اعتراضات مشتریان با یک روش طلای

اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران را بـا یـک نکتـه طلاـی بـه پایـان
مرسـانیم. تماسهـای انجـام شـده خـود را ضبـط کنیـد. بـا اینکـار
متوانید در شرایط که تحت فشار نیستید و فرصت کاف رای
ررسـی آنچـه ـن شمـا و مشتـری احتمـال گذشتـه اسـت را داریـد،
ــه مشتــری احتمــال ررســی کنیــد و نتــاج پاســخهای خــود را ب
شگفتانگزی بگرید. گاهی اوقات آنقدر به دنبال پاسخهای رای
غلبه ر اعتراضات مشتریان هستیم که فراموش مکنیم همیشه
همـه چـز ـر اسـاس اسـکریپتهای از پیـش نـوشته شـده پیـش
نمرود. پس باید رای سوالات رز و درشتی که مشتری ط مکالمه

از ما مرسد هم آماده باشیم.

همچنن م توانید رای ارتبط بیشتر و درخواست مشاوره از طرق
صفحه خدمات مشاوره با ر کردن فرم انتهای صفحه منتظر تماس

های کارشناسان ما باشید.
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