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14 روش رای پاسخ به اعتراض "لطفاً بعد از
تعطیلات تماس بگرید"

بعـد از تعطیلات تمـاس بگریـد!!! بعـد از تعطیلات یعنـی، تمـاس بـا
مشتریان بالقوه در چند هفته آخر سه ماهه چهارم سال به ان معنی
است که با یک مخالفت خاص در ان فصل رورو خواهید شد:

"متوانید بعد از تعطیلات با من تماس بگرید؟"

سه دلل احتمال وجود دارد که شما ان جمله را بشنوید. اول،
مشتری بالقوه شما ممکن است علاقهمند به کسب اطلاعات بیشتر
باشـد، امـا دلـل مـوجهی هـم ـرای بـه تعوـق انـداختن اـن مکـالمه
داشته باشد. شاید او از قل ودجه خود را خرج کرده، تیم یا بخش
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او هنوز در حال نهای کردن استراژی سال آینده است، یا قل از
تصمیمگری رای ادامه کار، نیاز به ررسی فروشنده فعل خود دارد.

مشابه همن موارد، تداخلات تعطیلات هم ممکن است مانع فروش
شود. چون مشتری احتمال روی بستن کارهای معلق قل از رفتن به
تعطیلات تمرکز کرده، یا همکارش که رای تأیید ان خرید نیاز است،

به سفر رفته است.

در نهایت، خریدار ممکن است شما را رد کند و امیدوار باشد که شما
او را فراموش کنید. اگر بعد از تعطیلات دوباره با او تماس بگرید،
هانه دیگری رای شما خواهد تراشید. پس به جای اینکه بگویید
بعـد از تعطیلات بـا شمـا تمـاس مـگرم اـن 13 پاسـخ جـایگزن را
استفاده کنید تا بفهمید چرا خریدار صحبت با شما را به تعوق

ماندازد و به طور بالقوه ر یمیل او به صحبت غلبه کند.

اگر آنها در اولن ارتباط اعتراض کردند

اگر یک مشتری بالقوه بدون اینکه چزی در مورد اینکه شما چه
کسی هستید، چه کار مکنید و چگونه متوانید به او کمک کنید،
از شما درخواست تماس مجدد مکند، احتمالاً امیدوار است که
گـوشی را قطـع کنیـد و دیگـر تمـاس نگریـد. بـه او نشـان دهیـد کـه
ارزش وقت او را دارید و با یک سوال یا پیشنهاد مناسب، علاقه او را

جلب کنید.
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،X رای 1. “آیا پنج دقیقه وقت دارید تا در مورد [اهداف
رویکرد فعل به سمت Y، استراژی رای Z] خود صحبت

کنید؟ اگر متوجه شوم که نمتوانیم به کسب و کار شما
کمک کنیم، بعد از تعطیلات هم با شما تماسی نخواهیم

گرفت. اما اگر بتوانیم کمک کنیم و آن زمان هتر بتوان
راجع به ان قضیه صحبت کرد، دوباره با شما تماس

خواهم گرفت.”

ان پاسخ نشان مدهد که شما سع دارید اطلاعات ارزشمندی
ارائه کنید. با دانستن اینکه شما سع نمکنید فقط محصول خود
را بفروشید، خریدار احساس راحتی مکند و احتمالاً تمال بیشتری
رای صحبت با شما خواهد داشت. با رسیدن چند سؤال مرتبط،
اعتبار بیشتری کسب خواهید کرد و ممکن است با تعن یک جلسه

دیگر، بتوانید مکالمه را به پایان رسانید.

2. “اگر شرکت شما هم مثل شرکت ما باشد، تا اردهشت
سال آینده چنن آرامشی نخواهد داشت. الان فرصت

عال رای صحبت در مورد نیازهای شماست.”

اکثر مشتریان بالقوه از شروع یک روژه جدید در ماه اسفند هیجان
زده نیستند - آنها مخواهند کارهای موجود خود را به پایان رسانند
و از محیـط کـار خـارج شونـد. ـرای تغـر ذهنیـت خریـدار، بـه اـن
موضوع اشاره کنید که الان در واقع زمان ایده آل رای صحبت با
شماست: چراکه اکثر شرکتها روژههای زرگ را به پایان رساندهاند،
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بنـاران آنهـا متواننـد بـدون وقفـه و حواسرتیهـای معمـول روی
گفتگو تمرکز کند.

علاوه ر ان، به او یادآوری کنید که هتر است اکنون رنامهرزی را
شروع کنید و سال جدید را با کارهای از پیش انجام شده آغاز کنید،
به جای اینکه در فروردن دچار سردرگم شوید - ابتکاری که رئیس

او نز از آن قدردانی خواهد کرد.

3. “قال درک است. به خاطر [رویداد محرک اخر] حجم
کاری شما چقدر تحت تاثر قرار گرفته است؟”

رسیدن در مورد یک رویداد مهم، بلافاصله اعتبار شما را بالا مرد
و به خریدار نشان مدهد که تحقیقات خود را انجام دادهاید. او
احساس مکند که موظف به پاسخگوی است - و به محض اینکه
اطلاعاتی در اختیار شما قرار داد، با چزی شبیه به ان ادامه دهید:

“بسیاری از مشتریان من نز با مسائل مشاهی رورو هستند.
من چند ایده رای مقابله با ان مشکلات دارم. آیا دوست دارید

آنها را بشنوید؟”
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4. “قل از گفتگوی بعدیمان، چند پیشنهاد رای [شرکت
مشتری بالقوه] در مورد [چالش احتمال] تهیه خواهم

کرد. آیا رای اطمینان از اینکه توصیههای مرتبط ارائه
مکنم، حاضرید به چند سوال پاسخ دهید؟”

هنگـام کـه خریـدار را در یـک گفتگـوی رمعنـا درگـر کردیـد، ممکـن
است متوجه شوید که دیگر مشتاق قطع کردن تلفن نیست. حتی
اگر فقط چند جزئیات کلیدی را قل از اینکه مشتری بالقوه بگوید نیاز
بـه رفتـن دارد، جمـعآوری کنیـد، ـرای گفتگـوی بعـدی هتـر آمـاده

خواهید ود.

5. “مطمئناً متوانم بعد از تعطیلات با شما تماس بگرم،
اما با دانستن اینکه [شرکت مشتری بالقوه] در مورد
[مشکل] هچ پیشرفتی نداشته است، نمتوانم به

درستی از تعطیلات لذت رم. رای اینکه خیالم راحت
شود، متوانم چند پیشنهاد رای حل [مشکل] به شما

ارائه کنم؟”

یک پاسخ شوخ طبعانه، خریدار را به شکل مثبت غافلگر کرده و او
را نسبت به پیشنهاد شما پذراتر مکند. و هنگام که تخصص
خود را ثابت کردید، مشتری بالقوه شما احتمالا مشتاق خواهد ود

تا بیشتر بشنود.

مطمئن شوید که مسقیماً وارد ارائه فروش خود نمشوید چون
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تمام حسن نیت ایجاد شده را از دست خواهید داد.

6. “آیا در [تارخ و زمان مشخص] وقت دارید؟”

اگر خریدار دلل موجهی رای صر کردن تا بعد از تعطیلات ارائه کرد،
اصرار نکنید. به جای آن، یک تارخ دقق را رای تماس بعدی خود
تعـن کنیـد. از مشتـری بـالقوه خـود بخواهیـد قـل از جلسـه بعـدی
شما یک کار دو طرفه سودمند انجام دهد (مانند ترسیم فرآیند فعل
خود یا خواندن یک پست وبلاگ)، تا بیشتر در ان گفتگو سهیم
شود. با اینکار در سال جدید مشکل رای از سرگری کار نخواهید

داشت.

اگر آنها بعد از تماس کشف اعتراض کردند:

در ان مرحله از گفتگوی فروش، شما در مورد چالشها و موقعیت
خریدار اطلاعات کسب کردهاید - اما او هنوز از اینکه محصول شما
چگـونه متوانـد بـه او کمـک کنـد، ـیاطلاع اسـت. ـرای اطمینـان از
جلسه بعدی، به او یادآوری کنید که چرا اقدام کردن در ان زمینه

مهم است.

7. “اگر تا سه ماهه آینده رای حل [مشکل] صر کنیم، شما
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[خسارت روزانه x، عقب افتادن در y، کاهش درآمد سالانه
Z درصد] را متحمل خواهید شد. آیا ان تاثر قال

توجهی ر کسب و کار شما خواهد داشت؟”

باختهای بالقوه مشتری خود را در صدر ذهن او قرار دهید. با اینکار
او به طور ناگهانی انگزه بیشتری رای ادامه صحبت با شما پیدا

خواهد کرد.

8. “اگر تا سه ماهه آینده رای انجام X صر کنید، [فرصت]
را از دست خواهید داد. آیا سرمایه گذاری روی [فرصت]

تأثر قال توجهی ر [شرکت، تیم، شغل] شما خواهد
داشت؟”

اگـر مشتـری بـالقوه شمـا بـه طـور معمـول در مـورد بـه دسـت آوردن
فرصـتها بـه جـای حـل مشکلات صـحبت مکنـد، از رویکـرد مشـابه
سوال 1 استفاده کنید، اما با یک چرخش مثبت. او احتمالاً بیشتر از
تاکتیکهـای FUD (تـرس، عـدم قطعیـت و تردیـد) بـا پیشرفـت و

تصاوری از آینده هتر انگزه پیدا مکند.

9. “[نام مشتری بالقوه]، آیا هنوز امیدوار هستید تا
[تارخ] به  Xرسید؟ اگر تا فروردن صر کنیم، رسیدن به

آن مهلت غرممکن خواهد ود.”

آیا تاریخ را رای اقدام خریدار تعن کردهاید؟ پس او را از خطرات
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تأخر آگاه کنید. او مبیند که هدف از دسترس او خارج مشود -
مگر اینکه اکنون اقدام کند.

اگر آنها بعد از دمو یا ارائه اعتراض کردند:

اکثر اعتراضاتی که در ان مرحله به وجود مآیند مروط به وژگها
یا قیمتگذاری است. اگر خریدار از شما مخواهد ماه آینده با او

تماس بگرید، یک از چهار اتفاق زر رخ داده است:

مشتری به تازگ اطلاعات جدیدی به دست آورده که وضعیت او .1
را به طور قال توجهی تغر مدهد.

تصــمیم گرفتــه اســت کــه محصــول تناســب خــوی نــدارد امــا .2
مخواهد از گفتن “نه” به شما اجتناب کند.

جزئیات مهم را به طور ناخواسته پنهان کرده است. .3

هنوز در حال ررسی سار فروشندگان یا هضم آموختههای خود .4
در طول ارائه شما است (که به طور کل به ان معنی است که

شما به اندازه کاف فوریت ایجاد نکردهاید).

رای اینکه بفهمید آیا باید معامله را رها کنید یا به تلاش خود ادامه
دهید، دلل تأخر را ررسی کنید یا با اطلاعات جدید علاقه او را

بسنجید.
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10. “بله، متوانم بعد از تعطیلات تماس بگرم. اما رای
اینکه پیشزمینه لازم را داشته باشم، وضعیت شما در

فروردن چگونه متفاوت خواهد ود؟”

ل واقعکند تا بفهمید که آیا خریدار دلن سوال به شما کمک ما
رای به تعوق انداختن مکالمه با شما را دارد یا خر. اگر گفت که
علاقهمند به خرید است اما ودجهای باق نمانده، از او بخواهید که
بـه خریـد متعهـد شـود و پیشنهـاد دهیـد کـه قـرارداد را کمـ عقـب

بیندازید.

بعد از تعطیلات
اگر شرایط او در فروردن به طرز قال توجهی متفاوت به نظر رسد،
از آن اطلاعات رای پیشنهاد مراحل بعدی استفاده کنید. به عنوان
مثال، یک مدر اجرای جدید قرار است سرکار بیاید و مخاطب شما
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مطمئن نیست که ان موضوع چگونه اوضاع را تغر خواهد داد.
شما ممکن است پاسخ دهید:

“اخرا با یک مشتری در همن موقعیت کار کردم - ما پیشنهادی
را تهیه کردیم که در اولن هفته به مدرعامل جدید ارائه داد.
او نه تنها ای روی مدر عامل جدید گذاشت، بلکه بخش او دو
رار ودجه بیشتر از سال قل دریافت کرد. آیا ان کاری است

که شما هم علاقمند انجامش باشید؟”

اگر مشتری بالقوه شما توجیه قانع کنندهای ندارد، رهایش کنید.
شمـا مخواهیـد فروردـن را صـرف ترسـیم رنـامه فـروش خـود ـرای

بقیه سال کنید، نه اینکه مشتریان بالقوه یمل را آزار دهید.

11. “چرا تا به حال رای مطرح کردن ان اعتراض صر
کردید؟”

در ان مرحله، هر دو شما زمان و مناع قال توجهی را رای پیشرد
معامله تا به ان مرحله سرمایهگذاری کردهاید. حق دارید که علت
ان مخالفت لحظه آخری را بدانید. با ان حال، همه مشتریان بالقوه
بـه چنـن سـوال مسـقیم پاسـخ خـوی نخواهنـد داد. اگـر خریـدار
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تمال به اجتناب از درگری داشته باشد، رسیدن ان سوال ممکن
است به طور دائم رابطه را خراب کند.

به همن خاطر متوانید از ان دو جایگزن در ان شرایط استفاده
کنید:

“آیا متوانید به من کمک کنید تا بفهمم چرا زمانبندی معامله
را زـر سـوال مریـد [ آن هـم حـالا، کـه اینقـدر در فراینـد پیـش
رفتهایم]؟ ان اطلاعات ممکن است توصیههای من را در ادامه

تغر دهد.”

“آخرن باری که صحبت کردیم، گفتید [تا تارخ X، X کار را انجام
مدهیــد، پاســخ خواهیــد داشــت، رویــداد مرتبطــ اتفــاق

مافتد]. آیا دیگر اینطور نیست؟”

12. “اگر علاقه ای ندارید، نمخواهم وقت شما - یا وقت
خودم را تلف کنم. آیا [محصول] را به عنوان یک گزینه

مناسب رای [شرکت مشتری] مبینید، یا اجازه دارم
رونده شما را ببندم؟”

مسقیم ودن، مشتری بالقوه شما را نز به صداقت تشوق مکند.
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چه او مسر متفاوتی را انتخاب کرده باشد یا فقط به کم فشار نیاز
داشته باشد، پاسخ را دریافت خواهید کرد که رای تعن مرحله

بعدی خود نیاز دارید.

13. “صرفاً جهت اطلاع، ما [تخفیف/پیشنهاد وژه] را
ارائه مدهیم - اما فقط تا پایان سال.”

اگر با یک مشتری بالقوه مناسب یا کسی که دیگر به درد پیگری
نمخورد صحبت مکنید، یک تبلغ با زمان محدود متواند به

ایجاد فوریت مورد نیاز کمک کند.

اما اگر رای اولن بار با یک خریدار تماس مگرید، از ان تاکتیک
دوری کنید. شما اطلاعات مهم در مورد نیازها و جدول زمانی او، و
همچنن آگاهی او از مشکلش در وهله اول، ندارید. ارائه زودهنگام
تخفیـف همچنـن متوانـد از همـان ابتـدا مـوقعیت مـذاکره شمـا را
ضعیف کند، ارزش درک شده محصول شما را کاهش دهد و باعث

شود شما رای بستن قرارداد بیش از حد مشتاق به نظر رسید.

14. “به طور معمول، زمانی که کسی بعد از اینکه محصول
را با هم ررسی کردیم، از من مخواهد در سه ماهه آینده

با او تماس بگرم، به ان معنی است که او عملاً تصمیم
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گرفته است که خرید نکند. آیا متوان گفت که در مورد
شما هم چنن است؟”

مایک روژویتز، یک از مدران حوزه فروش، توصیه مکند زمانی که
مخواهید عدم علاقه مشتری بالقوه خود را فریاد زنید، از «رویکرد

فروش معکوس منف» استفاده کنید.

اساسـاً، شمـا آنهـا را وادار مکنیـد تـا متـوجه شونـد کـه دارنـد دروغ
تحول مدهند، اما ان کار قطعا متواند رخ از افراد را عصبانی
کنـد، بنـاران آن را ـرای موقعیتهـای نگـه داریـد کـه 90 درصـد یـا

بیشتر مطمئن هستید خریدار دیگر پاسخ نخواهد داد.

با داشتن ان 14 پاسخ در آستن خود، درخواستهای تماس مجدد
در سـال جدیـد شمـا را سـردرگم نخواهـد کـرد. شمـا چـه پاسـخ بـه
مشتریـانی مدهیـد کـه مگوینـد بعـد از تعطیلات بـا مـن تمـاس

بگرید؟ در بخش نظرات رای ما بنویسید.

10 نکته کارردی رای شروع بازاریای تلفنی
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