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8 روش رای پاسخگوی به اعتراض «اجازه
بدهید دربارهاش فکر کنم»

شمـا زمـان، ـول و انـرژی قاـل تـوجهی را روی یـک فرصـت سـرمایه
گذاری کردهاید. سپس خریدار مگوید که مخواهد “در مورد آن
فکر کند”. باید چه کار کنید؟ شاید شروع کردن با کاری که نباید
انجام دهید آسانتر باشد. اغلب اوقات، فروشندگان به سادگ با
تأخر در تصمیمگری و به تعوق انداختن ررسی به زمان دیگری
موافقت مکنند. اگر کم احساس شجاعت هم بکنیم، ممکن است
حتی تارخ و زمانی را رای تماس بعدی پیشنهاد دهیم. ان رویکرد
معمولاً منجر به چرخهای از تأخر، سوءتفاهم و به طور بالقوه فرار از
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سـوی مشتـری مشـود. هـچ یـک از طرفـن از اـن موضـوع سـود
نمرنـد. اینکـه تعـن کنیـد دقیقـاً کجـا ایسـتادهاید بسـیار مـوثرتر

خواهد ود.

در اــن مقــاله از مجلــه راه مــدران بــه 8 روش مردازیــم کــه در
شرایطـ کـه مشتـری مگویـد اجـازه بدهیـد دربـارهاش فکـر کنـم، بـه

کارتان مآید. با ما همراه باشید.

روش های رای پاسخ به اعتراض «اجازه بدهید
دربارهاش فکر کنم»

۱. سه مانع احتمال را شناسای کنید و از مشتری
بخواهید یک را انتخاب کند

کاملا قال درک است. اکثر مشتریان ما رای فکر کردن به ان
موضوع نیاز به زمان دارند. آیا ممکن است نگران هزینه، پیاده

سازی، یا صحت حرفهای ما باشید؟

بعـد از گفتـن اـن جملـه صـحبت را متوقـف کنیـد. منتظـر بمانیـد تـا
مشتری نگرانی خود را از ن سه مورد ذکر شده یا دلل دیگری که

مانع پیشرد معامله با او مشود را بیان کند.
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 .۲رای صحبت صریحانه اجازه بگرید

“اممم… اگر من نظرم ان باشد که شما دارید تصمیم اشتباهی
مگرید، چگونه بدون ایجاد سوتفاهم، ان موضوع را به شما

بگویم؟”

فرد مقال همیشه بعد از ان جمله از شما مخواهد که بدون رده
حرف خود را زنید. ر روی زرگترن درد عاطف در دنیای ان فرد که
شناسـای کردهایـد و متوانیـد حـل کنیـد، تمرکـز کنیـد و پیامـدهای

مال نادیده گرفتن آن مشکل را ررسی کنید.

 .۳رای درک واقعیت تلاش کنید

“بیشتـر اوقـات، وقتـی مشنـوم ‘اجـازه بدهیـد در مـورد آن فکـر
کنم’، در واقع منظور مشتریان ‘نه متشکرم’ است. آیا شما هم

همن منظور را دارید؟”

بسـیاری از فروشنـدگان از رسـیدن اـن سـوال مترسـند زـرا فکـر
مکنند به نحوی “فکری منف” را در ذهن مشتری مکارند. دوید
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سندلر، بنیانگذار سندلر تراینینگ، مگفت: “شما چزی را که ندارید
نمتوانید از دست بدهید.” اگر به دانستن واقعیت نیاز دارید، آن را

درخواست کنید.

به طرز عجی، رسیدن ان سوال معمولاً اطلاعات مورد نیاز رای
نجات فروش را به شما مدهد. شما خواهید فهمید که آیا امکان
همکاری وجود دارد یا خر. اگر نه، هتر است زودتر بدانید تا وقت

بیشتری را هدر ندهید.

۴. درخواست گام بعدی کنید

“خب، ان درخواست شما منطق است. فکر مکنم من هم
همن را به شما مگفتم. رای اینکه به طور کامل متوجه شوم
که آیا باید رونده شما را پیگری کنم و چه زمانی تماس بگرم

یا اینکه آن را رها کنم، چه کاری باید انجام دهیم؟”

زیبای ان رویکرد ان است که شما با مشتری موافق هستید - و از
آن توافق رای روشن کردن اتفاقات بعدی استفاده مکنید. شاید
فرصتی رای رنامه رزی یک تماس تلفنی رای هفته آینده داشته
باشید، که در آن زمان مشتری متعهد مشود تصمیم نهای خود را
به شما اعلام کند. ان هتر از نداشتن هچ ایدهای در مورد اتفاقات
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بعدی است.

۵. یک بازه زمانی تعن کنید

“حتماً. فقط به من بگویید، اگر تا [تارخ] از شما خری نشد،
باید چه کار کنم؟”

ان سوال احتمالاً سادهترن و مسقیمترن گزینه در ان لیست
است، و بناران ممکن است بخواهید ابتدا آن را امتحان کنید. به
خاطر سردن و رسیدن آن آسان است و مشتری را تشوق مکند تا
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آنچـه در جریـان اسـت را بـه اشتـراک بگـذارد. اـن راهحـل را امتحـان
کنیـد. ممکـن اسـت از مـزان اطلاعـات خـوی کـه کشـف مکنیـد و

مسرهای جدیدی که ظاهر مشوند شگفتزده شوید.

 .۶رسید چه چزی تغر خواهد کرد

“جالب است. آیا متوانم رسم به طور مشخص به چه چزی
فکر مکنید؟ چگونه متوانم همن الان به شما کمک کنم تا

در مورد آن نکات فکر کنید؟”

اغلب اوقات، هنگام که مشتری مخواهد “در مورد آن فکر کند”،
مخواهد اطلاعاتی را که از قل دارند در نظر بگرد. هتر است که
ان کار را به تنهای انجام ندهند. به آنها کمک کنید تا با تسهل
تصـمیمگری، “در مـورد اـن موضـوع در همـان مکـالمه تلفنـی فکـر

کنند”.

۷. ذینفعان کلیدی را ررسی کنید

“مدانم. همانطور که شما و تیمتان تصمیم نهای خود را در
نظر مگرید، آیا کسی هست که باید با او صحبت کنم؟ آیا
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نکات کلیدی وجود دارد که بتوانم در ان گفتگوها به شما ارائه
دهم؟”

در مرحلـه نهـای فرآینـد تصـمیم گـری، مشتـری احتمـالا بـا سـار
ذینفعان دیگری جلسه خواهد داشت تا تصمیم نهای را بگرد.

ان آخرن فرصت شماست تا به مشتریان نکات مهم مورد نیاز رای
حمایت از شما در ان جلسه را ارائه دهید. رسید آیا فرد دیگری
هست که باید با او صحبت کنید و آماده باشید هرگونه پشتیبانی

لحظه آخری که مشتری شما نیاز دارد را ارائه کنید.

۸. به آنها بگویید که پیگری خواهید کرد

“عـال. مـن روز دوشنبـه بـا شمـا تمـاس خـواهم گرفـت. نظرتـان
چیست؟”

مشتری ممکن است آنقدر “در مورد موضوع فکر کند” تا زمانی که
فرصـت از دسـت ـرود. ـرای جلـوگری از اـن اتفـاق، یـک بـازه زمـانی
مشخص رای خود تعن کنید و همزمان انتظارات را رای مشتری
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خود مشخص نمایید. آنها مدانند که انتظار دارید تا زمانی که
دوباره با آنها تماس مگرید به جمع بندی رسند. بناران، به آنها
یک فرصت پنج تا هفت روزه بدهید که زمان کاف رای صحبت با

سار ذینفعان را در اختیار آنها قرار دهد.

https://rahemodiran.com/%d8%a7%d8%b9%d8%aa%d8%
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شاید وقت آن رسیده باشد رای پایان دادن به اعتراضهای مشتریان
با روش های علم و عمل و ری استارت کسب و کار  رای ارتباط

بیشتر با راه مدران در تماس باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
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