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22 پاسخ به اعتراض "الان زمان خوی رای خرید
نیست"

فرض کنید مدتی است که با یک مشتری بالقوه صحبت مکنید و از
اهداف و چالش های او آگاه هستید - به نظر مرسد پیشنهاد شما
مطاق نیاز کسب و کار او است و آمادهاید رای یک جلسه دموی
محصـول و/یـا صـحبت در مـورد قیمـت، وقـت تعـن کنیـد - امـا در
همن حال، مشتری بالقوه شما چزی مگوید که شما را متوقف
مکند. “متوانیم در مورد ان موضوع در سه ماه آینده صحبت
کنیم؟ الان واقعاً زمان مناسی رای خرید نیست.” عجب! نه تنها ان
معاملهای ود که در قیف فروش شما پیش رفته ود، بلکه زمان
قاـل تـوجهی را نـز صـرف کـار بـا اـن مشتـری بـالقوه کـرده ودیـد.

https://rahemodiran.com/


2

مشتریـان بـالقوه اغلـب از اـن نـوع اعتـراض بـه زمانبنـدی، ـرای بـه
تعوق انداختن جلسه یا دوری کردن از شما استفاده مکنند.

البتـه، گـاهی اوقـات موانـع واقعـ و درسـتی ماننـد منـاع و ـودجه
محـدود وجـود دارد کـه مـانع از خریـد مشتـری بـالقوه مشـود - بـه
همن دلل است که باید در تمام ارتباطات با مشتریان بالقوه، صرف
نظر از دلل آنها رای انصراف از معامله، سطح از همدردی را حفظ
کنید. اما چگونه متوانید با ان مشکل مقابله کنید؟ با استفاده از
پاسخهای که در ان مقاله از مجله راه مدران آوردهایم، متوانید

به عمق تردیدهای مشتری بالقوه خود رسید.

اعتراض های راج فروشندگان درباره زمان

اعتراض های فروشندگان درباره زمان متوانند چالشرانگز باشد.
چند مورد از ان اعتراض های زر را قبلاً دیده یا شنیدهاید؟

اعتراض اول، الان زمان مناسی نیست.

اعتراض دوم، ط سه ماه بعد با من تماس بگرید.

اعتـراض بعـدی، در یـک زمـان مناسـبتر بـا شمـا تمـاس خـواهم
گرفت.

در موردش فکر مکنیم.

باید با مدران صحبت کنم.
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چگونه به طور مؤثر به ان اعتراض ها پاسخ دهیم؟ در ادامه 22
روش را ررسی خواهیم کرد.

نحوهی پاسخ به رد شدن در فروش در اثر اعتراض

همـانطور کـه قبلاً ذکـر شـد، در هنگـام ررسـی هرگـونه پاسـخ بـه
اعتـراض، اهمیـت همـدل را در نظـر داشتـه باشیـد - مهـم نیسـت
مشتـری بـالقوهی شمـا چـه چـزی بـه شمـا مگویـد، شمـا واقعـاً
نمدانید که او به شخصه چه وضعیتی دارد یا شرکتی که رای آن

کار مکند چه شرایط را پشت سر مگذارد.

با وجود هرگونه اعتراض یا تصمیم نهایِ مشتریان بالقوه، همدل و
لحنی متفکرانه را در تمام ارتباطات خود با آنها حفظ کنید. ان کار
پاسخهای شما را در ن مشتریان بالقوه مؤثرتر مسازد و صرفنظر

از نتیجه، روابط شما را حسنه نگه مدارد.

با ان مقدمه، بیایید به گزینههای پاسخ به اعتراض زمان ردازیم.

۱. “اگر در ول و مناع محدودیتی نداشتید،(اعتراض را
ندید میگریم) آیا امروز حاضر به خرید محصول از ما

مودید؟”

اگر مشتری بالقوهی شما بگوید «نه متشکرم»، شاید به ان معنا
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باشد که از ارزش محصول شما رای کسب و کارشان قانع نشدهاند.
در اـن صـورت، لازم اسـت سـع کنیـد دلـل آن را کشـف نماییـد -
ریشهی مشکل را پیدا کنید. یک راه رای رسیدن به ان موضوع ان
است که قیمت را از معادله خارج و هرگونه مشکل اساسیای که با

پیشنهاد شما دارند را آشکار کنید.

اگر مشتری بالقوهی شما به ان سؤال پاسخ «بله» داد، رای کشف
دلایل که مانع آنها رای خرید مشود، عمقتر رس و جو کنید تا

ببینید آیا متوانید آنها را رطرف کنید یا خر.

۲. “چه چزی باعث شده دست نگه دارید؟”

با وادار کردن مشتری بالقوه خود به صحبت در مورد دلال تأخر یا
تصمیمگریاش رای انصراف کامل، خودتان را در موقعیت هتری
رای رفع تردیدهای او قرار مدهید و رای یافتن راهحل میانه که
هم رای کسبوکار شما و هم رای مشتری بالقوه مناسب باشد،

تلاش مکنید.

۳. “چه زمانی زمان خوی رای خرید است؟”

شاید مشتری بالقوهی شما واقعاً بخواهد و قصد خرید داشته باشد،
اما به دلل عوامل مانند ودجه، نیازهای فعل یا زمانبندی، نتواند
آن را انجـام دهـد. بسـته بـه پاسـخ او بـه اـن سـؤال، شایـد بتوانیـد
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پیشنهـاد خـود را متناسـب بـا نیازهـای فعلـ او تنظیـم کنیـد، یـا
متوانید پیگریای مشابه آنچه در زر، در شماره 9 خواهید خواند،

انجام دهید.

۴. “اولویتهای فعل شرکت شما چیست؟”

اـن احتمـال وجـود دارد کـه مشتـری بـالقوهی شمـا چنـدن ـروژه‌ی
فوری دیگر داشته باشد که باید تکمل شوند. اگر تصور کل را
داشته باشید، متوانید تشخیص دهید که پیشنهاد شما واقعاً تا
چـه انـدازه متوانـد در حـال حـاضر تأثرگـذار باشـد، یـا حتـی هتـر -

چگونه محصول شما متواند به دستیای سار اهداف کمک کند.

اگر معلوم شد که اهداف مشتری بالقوهی شما توسط مدریت کنار
گذاشته مشود، سؤال بعدی را دنبال کنید.
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رای به دست آوردن منابع توانم به شما۵. “چگونه م
که رای گرفتن تایید خرید ان محصول از تصمیمگرنده

نهای نیاز دارید، کمک کنم؟”

مشخص کنید که مشتری بالقوهی شما در چه موضوع رای جلب
حمایت مدر یا تیم خود با مشکل مواجه است، سپس به او کمک

کنید ان موانع را رطرف نماید.

۶. “آیا هدف X دیگر رای شما اولویت ندارد یا از اهمیت
کمتری رخوردار است؟”

محصول خود را به یک هدف ملموس که شما و مشتری بالقوهتان
در مورد آن بحث کردهاید، گره زنید. ان سؤال بحث را از فرآیند
خریـد واقعـ دور مکنـد و بـه داسـتان چگـونگ هـود کسـبوکار
مشتری بالقوه از طرق پیشنهادتان بازمگرداند. همچنن متوانید

ان را با سؤال بعدی در ان لیست دنبال کنید.

۷. “اگر اکنون اقدام نکنید، چه اتفاق رای اهداف شما
مافتد؟”

طرح جایگزن (Plan B) مشتری بالقوه شما چیست؟ شاید آنها یک
طرح جایگزن خوب داشته باشند، و در ان صورت، پیشنهاد شما
ممکـن اسـت مناسـب نباشـد. امـا اینکـه بـه مشتـری بـالقوه خـود
بفهمانید که راهحل شما هترن گزینه رای حل مشکلات اوست،
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شما را دوباره به بازی رمگرداند.

۸. “امیدوارید تا چه زمانی به اهداف  Xرسید؟”

اگر مشتری بالقوهی شما نتواند ان را تعریف کند، یا در مرحلهی
آموزش با آنها صحبت مکنید یا مشکلاتشان به اندازهای جدی
نیست که در حال حاضر نیاز به حل داشته باشد. اما اگر آنها نیاز
دارنـد ظـرف سـه مـاه آینـده بـه یـک هـدف رسـند، یـک نقطـهی درد

واضح وجود دارد که متوانید به آن رسیدگ کنید.

رم، چه شرایط۹. “اگر در سه ماه آینده با شما تماس بگ
تغر خواهد کرد؟”

شاید مشتری بالقوهی شما در میانهی یک تغر عظیم در کسب و
کار خود است و به دلایل خارج از کنترل خود در حال حاضر زمان و
ظرفیت صحبت با شما را ندارد. شاید رکود اقتصادی در حال وقوع
باشد، یا مشتری بالقوهی شما در انتظار دور بعدی تأمن مال است.

او را وادار کنیـد تـا ارزیـای کنـد کـه آیـا چـزی - ـودجه، اولویتهـا،
اهداف آنها - واقعاً در آینده متفاوت خواهد شد یا خر تا مشخص
شود که آیا پیگری کردن ثمربخش خواهد ود، آیا متوانید با
تغر دادن معامله نیازهای آنها را در حال حاضر رآورده کنید، یا
فقط فکر مکنید که آنها صرفاً رای انصراف کامل از معامله در حال
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به تعوق انداختن هستند.

۱۰. “چه چزی در سه ماهه آینده متفاوت خواهد ود؟”

ان پاسخ گستردهتر ر اساس سوال قبل است. با همدردی در
مورد انگزههای مشتری بالقوهی خود، بدون اینکه بهطور مسقیم

آن را بگویید، سؤال رسید تا دیدگاه او را هتر درک کنید.

۱۱. “عملکرد شما در رار اهداف پایان سال [مرتبط با
محصول شما] چگونه است؟”

ان راه خوی رای یادآوری دلال اولیهی صحبت مشتری بالقوه با
شما و اینکه چرا آنها به محصول یا خدمات شما نیاز دارند، است.
مشتری بالقوهای که هچ مشکل با کسبوکار فعل خود نمدیده،
در وهلـهی اول تمـاس شمـا را پاسـخ نمـداده - بنـاران بـه آنهـا
یادآوری کنید که به تعوق انداختن معامله متواند آن مشکلات را

بدتر کند.

۱۲. “اگر X ماه دیگر شروع کنیم، جدول زمانی رای بازگشت
سرمایه (ROI) به ان صورت است. رای شما مناسب

است؟”

اینجـا دوبـاره حـس فـوریت وجـود دارد. بـه مشتـری بـالقوهی خـود
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یادآوری کنید که استفاده از یک محصول جدید نتاج یکشبه به بار
نمآورد. آیا آنها واقعاً متوانند خرید را به تعوق بیندازند، یا

متوانند در مورد معامله به راهحل میانه رسند؟

۱۳. [سکوت]

دن تار، مدر فروش هاباسپات مگوید: «دکمهی قطع صدا را
فشار مدهم و منتظر ممانم تا ببینم مشتری بالقوهام چطور ادامه
مدهد». تار مگوید، مشتری بالقوهای که اعتراض واقع دارد،
مرسد: «آیا پشت خط هستید؟» یا منتظر صحبت شما مماند.
امـا اگـر مشتـری بـالقوهی شمـا شـروع بـه مـن و مـن کـرد و خواسـت
توضیحات بیشتر بدهد، ان احتمالاً نشانهی آن است که سع دارد

شما را رد کند.

۱۴. “آیا ارزش [محصول] را درک مکنید؟”

تــار مگویــد: «در تمــام سالهــای کــه در حــال فــروش ــودهام،
هچکس به ان سوال «نه» نگفته است». رای تأکید بیشتر ر ان

نکته، سؤال بعدی را دنبال کنید.

۱۵. “به نظر شما کدام بخش از [محصول] بیشترن کمک
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را به شرکت شما مکند؟”

ان سؤال باعث مشود تا مشتری بالقوهی شما اهداف خود را تکرار
کند و آنها را مجور مکند به جای اینکه شما در مورد محصول
صـحبت کنیـد، بـه شمـا بگوینـد چـرا محصولتـان ـرای آنهـا مناسـب

است.

ان کار همچنن متواند رچمهای قرمزی را به اهتزاز درآورد - رای
مثال، اگر شما روی یک حوزه از محصول خود تمرکز کردهاید، اما
آنها به یک حوزهی کاملاً متفاوت اشاره کنند، نشانهای است که
ـرای جلـب دوبـارهی مشـارکت آنهـا نیـاز داریـد گفتگـو را بـا شرایـط

جدیدی از سر بگرید.

۱۶. “آیا به خاطر زمانبندی است، یا چز دیگری نگرانتان
کرده است؟”

اعتـراض بـه زمانبنـدی ممکـن اسـت یـک هـانه باشـد. ـرای اینکـه
بفهمید چه چزی واقعاً مانع مشتری بالقوهی شما شده، ان سؤال

را رسید.

مشتری بالقوه یا چزی شبیه به «خب، من نگران [مسئلهی دیگری]
هستم…» مگوید یا «زمان مناسی رای خرید نیست چون [دلل
مـوجه] … » در هـر دو مـورد، شمـا مشکـل واقعـ را کشـف خواهیـد

کرد، که متوانید روی حل آن تمرکز کنید.
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۱۷. “چرا؟”

پاسـخهای سـاده گـاهی اوقـات مؤثرترـن پاسـخها هسـتند. مشتـری
بـالقوهی شمـا احتمـالاً انتظـار دارد شمـا او را مقاعـد کنیـد کـه زمـان
منـاسی ـرای خریـد اسـت، بنـاران اـن پاسـخ آنهـا را (بـه شکـل

مثبتی) غافلگر مکند.

پـس از اینکـه زمینـه را ـرای شمـا فراهـم کردنـد، متوانیـد تصـمیم
بگرید که آیا آنها در موقعیتی هستند که در قیف فروش شما

پیش روند یا خر.

۱۸. “مفهمم، یک از مشتریان من هم در شرایط مشاهی
ود. آنها در نهایت به دلل [محرک رویداد، چالش،

فرصت] و [بازگشت سرمایه (ROI) محصول] تصمیم به
خرید [محصول] گرفتند. در [مدت زمان X] گذشته، آنها

[نتاج Y] را دیدهاند.»

مشتری بالقوهی شما دلیل رای اینکه چرا مخواهد صر کند، با
شما به اشتراک گذاشته است (سوال قبل را ببینید) - اما شما فکر

مکنید به نفع آنهاست که زودتر اقدام کنند.
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از یک مطالعهی موردی مرتبط استفاده کنید تا مشتری بالقوهی خود
را وادار کنید در مورد به تعوق انداختن معامله بیشتر فکر کند. بعد
از اینکه شواهدی از کارآمد ودن راهحل خود را به آنها نشان دادید،

آنها مشتاق خواهند ود که خودشان از مزایای آن هرهمند شوند.

۱۹. “از صداقتان ممنونم - نمخواهم وقت شما یا
خودم را تلف کنم تا زمانی که شما آمادهی تصمیمگری

باشید. در همن حال، متوانم محتوای ارزشمندی را که
در [صنعت، بازار، چالش، نقش مشتری بالقوه] پیدا

مکنم رای شما ارسال کنم؟”
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به گفتهی دن تار از هاباسپات، ان پاسخ با مشتریان بالقوهای که
نمتوانند به زودی خرید کنند، بدون توجه به حرف شما، به خوی
کار مکند. (ودجهی آنها رای سال تمام شده است، استراژی
شرکت در حال تغر است، قوانن جدیدی به زودی اجرای مشود

و آنها نیاز دارند تا پیامدهای آن را بسنجند و غره).

فشـار آوردن بـه آنهـا ـرای خریـد، فقـط بـاعث مشـود تماسهـا و
ایملهای شما را یپاسخ بگذارند. در عوض، درخواست کنید تا
بهصـورت دورهای محتـوای آمـوزشی و مفیـد ـرای حمـایت از آنهـا
ارسـال کنیـد. بـا اینکـار در حـال کـه ارزش افـزوده ایجـاد مکنیـد و
جایگاه خود را به عنوان یک مشاور قال اعتماد ثبیت مکنید، در

ذهن آنها باق خواهید ماند.

وقتی آنها رای خرید آماده باشند، شما اولن فروشندهای خواهید
ود که با او تماس مگرند.

۲۰. “گاهی اوقات وقتی مردم X مگویند، در واقع
منظورشان Y است. آیا درست است که فرض کنم در ان

مورد هم همنطور است؟”

مـایک روگـویتز، حرفـهای فـروش، اـن سـؤال را ـرای آن دسـته از
اعتراض های که نمتواند ر آنها غلبه کند، ذخره مکند. ان
متدولوژی فروش معکوس منف سندلر است و چزی شبیه به ان
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است:

مشتـری بـالقوه: «مـن در حـال رفتـن بـه جلسـهای هسـتم؛ متوانیـد
هفتهی آینده با من تماس بگرید؟»

فروشنده: «من چند بار سع کردهام با شما ارتباط رقرار کنم. معمولاً
وقتی ان اتفاق مافتد، به ان معنی است که در حال حاضر ان

موضوع رای شما اولویت پایینی دارد. آیا فرض من درست است؟»

مشتـری بـالقوه: «خـب، اگـر نمخواهیـد بـا مـن صـحبت کنیـد، پـس
ترجح مدهم با شما معامله نکنم.»

فروشنـده: «عذرخـواهی مکنـم. مـن مخـواهم صـحبت کنـم، امـا
احســاس مکنــم بــا همــهی اــن پیامهــای صــوتی و تماسهــای
ازدسترفته شما را اذیت مکنم. نمخواهم شما را آزار دهم. شاید

هتر باشد زمانی که رایتان مناسبتر ود با من تماس بگرید.»

روگـویتز هشـدار مدهـد: «هرگـز نبایـد بـا گفتـن «شمـا همیشـه
مگوییـد کـه بـا مـن تمـاس خواهیـد گرفـت»، احسـاس شـود کـه از
مشتری بالقوهی یعلاقه انقام مگرید، که گفتگو را به یک اتهام
و گـاهی اوقـات یـک بحـث تبـدل مکنـد.» او ادامـه مدهـد: «بـا
سازنـده نگـه داشتـن کارهـا، بـار منفـ را بـه جـای مشتـری بـالقوه، بـه

خودتان تحمل کردهاید.»
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۲۱. “آیا رویدادها یا تغرات مهم در شرکت در حال
اجراست که ان موضوع را به اولویت تبدل کند؟”

اگر مشتری بالقوه نمتواند روی جدول زمانی شما تعهدی بدهد،
ممکن است به ان دلل باشد که ودجهی آنها نامشخص است،
اعلامیهی مهم از سوی شرکت در راه است، یا رویدادی در صنعت
در حـال نزدیـک شـدن اسـت کـه اجـرای جـدول زمـانی شمـا را دشـوار

مکند.

در ان شرایط رسید «به نظر مرسد جدول زمانی رای ما یک مانع
اسـت. آیـا رویـداد شرکـت / صـنعتی در حـال وقـوع اسـت کـه ممکـن
است باعث تردید شما رای دنبال کردن یک جدول زمانی فشرده

شود؟»

اگر پاسخ ان باشد که: «بله، در واقع نگرانم ودجهی من هفتهی
آینده قطع شود»، مدانید که اعتراض چیست و چگونه باید پیش
روید. اگر پاسخ ان باشد که: «نه، شرکت ما وروکراسی زیادی دارد
و نگرانـم اـن جـدول زمـانی آن را منعکـس نکنـد»، شمـا بـه عمـق

مسئلهی واقع رسیدهاید و متوانید هتر معامله را پیش رید.

۲۲. “آیا چزی وجود دارد که من بتوانم رای ارائهی
درخواستی مناسبتر به [تصمیمگرنده] به شما ارائه
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کنم؟”

گاهی اوقات، ممکن است مشتری بالقوهی شما به دلل دریافت
مخـالفت از مـدر یـا تصـمیمگرنده نهـای، در حرکـت بـه جلـو تردیـد

داشته باشد.

رسید که آیا کاری متوانید انجام دهید تا از مشتری بالقوهی خود
حمـایت کنیـد و بـه او کمـک کنیـد تـا درخواسـتی قاـل قـولتر بـه
رئیسش ارائه دهد. ان ارائه متواند به شکل یک روشور حاوی
نکات کلیدی، یا پست وبلاگ باشد. یک «چطور متوانم کمک کنم»

ساده، متواند تفاوت ن معاملهای موفق و از دست رفته باشد.

چطور به ایمل مشتری مبنی ر رد درخواست خود
پاسخ دهیم؟

۱. با احترام رخورد کنید

رد شدن بخشی از زندگ است، اما باز هم ممکن است به سختی
بتوان آن را شخص در نظر نگرفت. اگر از طرق ایمل به پاسخ که
دنبـالش هسـتید نرسـیدید، در پاسـخ خـود زبـان تنـد بـه کـار نریـد،
کنایهآمز ننویسید و غرحرفهای رفتار نکنید. به یاد داشته باشید،
فقط به ان دلل که آنها الان همراه شما نیستند، به ان معنی
نیست که بعداً نتوانند باشند. شما مخواهید امکان ایجاد رابطه در
آینده را باز نگه دارید - ان کار با حفظ احترام در پیگریتان شروع
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مشود.

۲. وانمود نکنید که دست رد به سینه شما نزدهاند

به عنوان بسط ر نکتهی بالا، نمتوانید تصمیم مشتری بالقوهی
خـود را نادیـده بگریـد. آنهـا بـه دلیلـ «نـه» گفتهانـد، و شمـا بایـد
نشان دهید که متوجه هستید درباره چه حرف مزنند. بناران،
وقتی به یک ایمل رد شدن پاسخ مدهید، موضع آنها را تأیید

کنید - و به آنها اطلاع دهید که به آن احترام مگذارید.

اگـر مشتـری بـالقوهی شمـا در ایمـل خـود بگویـد کـه محصـول یـا
خدمات شما با ودجهی آنها مطابقت ندارد، نمتوانید بلافاصله با

چزی شبیه به ان پیش روید:

«ما در صورت لزوم، قیمتگذاری سفارشی ارائه مکنیم. آیا متوانم
ـرای بحـث بیشتـر در اـن مـورد یـک جلسـهی ۱۵ دقیقـهای تنظیـم

کنم؟»

البته باید کم ان پاسخ را نرمتر کنید. چزی شبیه به ان را امتحان
کنید:

«متوجه هستم. بدهی است که نمتوانید محصول را بخرید که با
ودجهی شما مطابقت ندارد، اما همچنان فکر مکنم راهحل ما هتر
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از هر راهحل دیگری با نیازهای شما مطابقت دارد. ما قیمتگذاری
سفارشی هم ارائه مکنیم که حول محور وژگهای مچرخد که
کسبوکار شما به آنها بیشتر نیاز دارد. آیا ۱۵ دقیقهی اضافه رای

بحث در مورد یک از ان رنامهها را دارید؟»

۳. اطلاعات بیشتری ارائه دهید

گـاهی اوقـات، مشتـری بـالقوه ایمـل رد شـدن مفرسـتد چـون بـه
تصور کل نگاه نکرده یا درک محدودی از محصول شما دارد. اگر
اینطور است، ارائه دادن اطلاعات بیشتر که ممکن است باعث شود

آنها تجدید نظر کنند، متواند مفید باشد.

ـرای مثـال، فـرض کنیـد شمـا راهحلـ ـرای مـدریت ـروژه ـرای
کسـبوکارهای کـوچک مفروشیـد، و مشتـری بـالقوهی شمـا فکـر
نمکنـد کـه اـن راهحـل بـا مجمـوعهی فناوریهـای شرکـت آنهـا

مطابقت داشته باشد. شما م توانید چزی شبیه به ان بگویید:

«مفهمـم دربـاره چـه حـرف مزنیـد - بـدهی اسـت کـه راهحلهـای
مخواهید که با مجموعهی فناوریهای فعل شما ادغام شوند. با
ان حال، مدانم که از مجموعهی نرمافزاری مایکروسافت آفیس و
اسلک استفاده مکنید. محصول ما واقعاً با همهی ان رنامهها و
سار رنامههای که هماکنون استفاده مکنید، ادغام مشود. آیا
متـوانم ۱۵ دقیقـه جلسـه بـا شمـا داشتـه بـاشم تـا در مـورد اینکـه
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چطـور راهحـل مـا متوانـد بـا عملیـات شمـا مطـابقت پیـدا کنـد و
مدریت روژههای شما را ساده کند، صحبت کنیم؟»

۴. خلاصه و مختصر بنویسید

پاسـخ دادن بـه ایمـل رد شـدن در فـروش، یـک نـرد سـخت اسـت.
مشتری بالقوهی شما از همان ابتدا یعلاقه است. آنها آنقدر علاقه
ندارند که گفتگو را همانطور که رها کرده ودیدش، ادامه دهند. اگر

علاقه داشتند، پیشنهاد شما را رد نمکردند.

بناران، طبیعتاً، احتمالاً تمایل به خواندن مقالهای دربارهی اینکه
راهحل که به تازگ رد کردهاند چقدر فوقالعاده است، ندارند. اگر
پاسخ شما خیل طولانی، تحملکننده یا اغراقآمز باشد، مشتری
بـالقوهی شمـا وقـت نمگـذارد تـا آن را بخوانـد - و آن شـور بیـش از
حد، ممکن است توانای شما را رای فروش به آنها در آینده از ن

رد.

کلام آخر: به طور مؤثر و دلسوزانه به مشتریان
بالقوهی خود پاسخ دهید

امروزه دلال زیادی رای ان که یک مشتری بالقوه سع کند یا
تصمیم بگرد از معاملهای کنار بکشد وجود دارد. با امتحان کردن
رخ از پاسخهای بالا، از ان مشتریان بالقوه به روشی حمایت کنید
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که نشان دهد شما انعطافپذر، درککننده و دلسوز هستید - با ان
ترکیـب رنـده، مشتریـان بـالقوهی شمـا پیشنهادتـان را مجـدد در نظـر

خواهند گرفت.

در صورت تمال به رفع اهامات و  خرید مشتری م توانید با راه
مدران در ارتباط باشید و قدرت مذارکره و فروش خود را بالا رید.
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