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2 مانع فروش و چگونگ رفع مانع فروش؟

مانع فروش م توانند در موارد زر خلاصه شود.  رخ افراد ر ان
باورند که زرگترن مانع فروش قیمت است، اما ما کاملاً با ان نظر
مخـالفیم. اجـازه دهیـد دلـل آن را بـه شمـا بگـوییم. مشتـری بـالقوه
معمولاً اعتراض قیمت را در طول یا بعد از اولن دیدار و تماس شما
با آنها بیان مکند. اما زرگترن مانع فروش معمولاً قل از اینکه
حتی اولن جلسه شما را بدست آورید، رخ مدهد و بسیار بیشتر

اتفاق مافتد.

یک فروشنده محصولات خود را معرف مکند و مشتری بالقوه با
X ن کنندهن محصول را از تامزی شبیه به ما در حال حاضر اچ
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دریافت مکنیم و از آنها راض هستیم پاسخ مدهد.

ان مشتری بالقوه به وضوح در حالت خرید وضعیت موجود قرار
دارد و شما تا به حال مدانید که داغترن مشتری بالقوه - کسانی
کـه  10راـر بیشتـر از شمـا خریـد مکننـد - تصـمیم گرنـدگان در
وضعیت خود نارضایتی هستند. به طور کل، توصیه ما ان است که
آنقدر با ان تصمیم گرندگان تماس بگرید تا زمانی که یک رویداد

محرک آنها را از وضعیت موجود ناراض کند.

حال سوال پیش مآید که چگونه متوانم رویدادهای محرک ایجاد
کنم که یک تصمیم گرنده را از تامن کننده یا راه حل فعل خود

ناراض کنم؟

چگونه از پس مهمترن مانع فروش ربیاییم؟

رخ مگویند پاسخ ان است که وضعیت موجود آنها را به چالش
بکشید. تنها مشکل ان رویکرد ان است که اگر کسی قبلاً با یک
تـامن کننـده رابطـه کـاری داشتـه باشـد، احتمـالاً ایـدههای شمـا را
“قـرض” خواهـد گرفـت و از تـامن کننـده فعلـ خـود مخواهـد کـه

همان کار را انجام دهد.

با ان حال، اگر رابطه خوی با تصمیم گرنده دارید، یا نگران نیستید
که ایده شما را بگرند و آن را به یک فروشنده که رابطه هتری با آنها
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دارد بدهید، دو سوال زر را رای ایجاد نارضایتی امتحان کنید. ان
سوالات متوانند به شما کمک کنند تا مشتری بالقوه را در مورد
نقاط ضعف وضعیت فعل خود آگاه کنید و به آنها انگزه دهید تا

به دنبال راه حلهای جدیدی باشند.

1. آیا تامن کننده فعل شما تا به حال شما را ناامید
کرده است؟

اگر مشتری بالقوه پاسخ مثبت داد، درباره تأثر آن ناامیدی سؤال
کنید و اجازه دهید آنها توضح دهند.

وقتـی صـحبت کـردن آنهـا تمـام شـد، قـل از رسـیدن سـؤال دیگـری
شش ثانیه صر کنید. اغلب، طرف مقال با سکوت شما احساس

ناراحتی کرده و شروع به توضح بیشتر در مورد مشکل خواهد کرد.

اگر بعد از شش ثانیه اطلاعات بیشتر را داوطلبانه ارائه داد، آخرن
دو یا سه کلمه آنها را با لحن کنجکاو تکرار کنید. به عنوان مثال، اگر
گفتند ما در تحول محصولات خود به موقع مشکل داشتیم، شش
ثانیه صر کنید. سپس، به سادگ رسید به موقع؟ سپس مشتری
بالقوه اطلاعات بیشتری در مورد مشکل و تأثر آنچه اتفاق افتاده

است به شما خواهد داد.

بعد از توضیحات مشتری، مکالمه را با سوالات زر ادامه دهید:
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چه کاری انجام دادهاند تا از تکرار ان اتفاق جلوگری کنند؟

رای به حداقل رساندن تأثرات ان اتفاق در صورت روز مجدد،،
چه کاری انجام کردهاند؟

وقتـی بیشتـر در مـورد اـن مشکـل اطلاعـات کسـب کردیـد، از آنهـا
رسید آیا مخواهند با تامن کننده قال اعتمادتری همکاری کنند

که مجددا با چنن مشکل مواجه نشوند؟

اما اگر تامن کننده فعل مشتری شما، هرگز آنها را ناامید نکرده
است، با سوال زر مکالمه خود را شروع کنید.

2. تصور کنید اتفاق رای تامن کننده فعل شما
افتاده که باعث شود دیگر هرگز نخواهید با آنها کار

کنید. در ان شرایط چه نوع تامن کنندهای را دنبال
خواهید کرد؟

بعد از رسیدن ان سوال مشتری بالقوه وژگها و نیازمندیهایش
را لیست مکند. در همن حن که ان وژگ ها را رای شما بازگو
ن کننده فعلکنند احتمالاً با خودشان فکر خواهند کرد که تام م
ان نیازهای آنها را پاسخ نم دهد. حالا شما فرصتی ایجاد کرده و
بدون اینکه نگران باشید مشتری ایدههای شما را بگرد و آنها را به

تامن کننده فعل خود بدهد، نظر او را جلب کردهاید.

https://rahemodiran.com/


5

مانع فروش
کلام آخر

بعـد از مـرور اـن نکـات حـالا مدانیـد کـه چگـونه ـر زرگترـن مـانع
خدمات م X شنوید ما  از فروشندهفروش غلبه کنید. وقتی م
گریم و از آنها راض هستیم، کاف است از تصمیم گرنده بخواهید
که دو دقیقه از وقت او را بگرید تا چند سوال سرع رسید. در
مقـالات قبلـ راه مـدران مـ توانیـد اسـکریپت هـای حرفـه ای ـرای
پیشـرد صـحبت هـا بـا مشتـری احتمـال را ببینیـد و از آنهـا اسـتفاده

کنید.

همچنن رای ارتباط بیشتر با راه مدران م توانید از طرق سایت و
یا شماره های مرتبط در تماس باشید.
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