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ریسک در فروش
ریسک خریدن یک مانع ذهنی یا فزیک، واقع یا خیال است که باعث مشود فرد
در مورد تصاحب چزی تجدید نظر کند یا دچار تردید شود. وظیفه ما، به عنوان
فروشنده، ان است که ریسک را شناسای و حذف کنیم. جالب اینجا است که

مشخص کردن ریسک از حذف آن سختتر است.

چزی که در نظر بعضها ریسک مآید، رای رخ دیگر عن آب خوردن است. چزی
که ممکن است در نظر فروشنده معمول یا یاهمیت بیاید، در نظر مشتری ریسک
زرگ مآید. چزی که ممکن است در نظر رخ «فقط چند هزار تومان ناقال» بیابد،

ممکن است در نظر دیگران «وای خدای من، پنجاه هزار تومان!» بیاید.

معامله در حال اتمام است، محصول را به خوی معرف کردهاید، احساس مکنید
مشتری کاملا آماده است ول یک چزی هنوز کم است. تردیدی وجود دارد که درست

نمتوانید توصیفش کنید.

بگذارید کمکتان کنم. مشتری احساس ریسک (خطر) مکند. کمکم هانههای معمول
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را مشنوید: «اجازه بدید از سار مغازهها هم دیدن کنیم» یا «دربارهاش فکر مکنم.
بعدا هم زنگ زنید» یا «باید در موردش با .... صحبت کنم».

در اینجا باید عنصر ریسک را شناسای و از ن رید.

معمولترن عناصر ریسک خرید یک محصول کدامند؟ در زر به تعدادی از آنها اشاره
مشود که باید به همان گونهای که به ذهن مشتری مآید، به آنها فکر کرد.

 

1. قضاوت غلط در مورد مسائل مال: نگرانی از ارزش اسکناسهای که خرج شده
است. خطر ول زیاد دادن یا ان خطر که چزی به اندازه ارزش ول که دادهام نصیبم

نشود.

 

2. ریسک مال: آیا قال رداخت است؟ آیا دارم زیادی ول خرج مکنم؟ آیا از
ودجهام تخط مکنم یا فاقد توانای رداخت آن خواهم ود؟

 

3. من واقعا نیازی به آن ندارم: اگر بخرمش و هچوقت از آن استفاده نکنم چه؟
آیا واقعا هش نیاز دارم؟ آیا ان خطر هست که بعدا پشیمان شوم؟

 

4. ممکن است همن جنس در جای دیگر ارزانتر گرم بیاید: نمخواهم الان
بخرمش. مخواهم چرخ در بازار زنم. نمخواهم خطر ول زیادی دادن را به جان

بخرم.

 

5. آنچه در ابتدا در ذهنم تصور مکردم نیست: آنطور که تصورش را مکردم
نیست (به ان مسئله انقاد پس از وقوع مگویند). دارم خطر خریدن چز اشتباهی

https://modiresabz.com


3

را به جان مخرم.

 

6. قضاوت اشتباه در مورد کیفیت محصول: ریسک اینکه خوب کار نکند. دارم خطر
خراب شدن آن را به جان مخرم.

 

7. ممکن است خدمات پس از فروشی در کار نباشد: آیا خدمات پس از فروشش
آنطوری هست که انتظار دارم؟ آیا وقتی که به خدماتشان نیاز دارم، در دسترسم

خواهند ود؟

 

8. احمق به نظر رسیدن: خطر اینکه در ذهن خود و دیگران انطور بیاید که خرید
بد و احمقانهای کردهام. خطر مورد تمسخر واقع شدن.

 

9. فروشنده دارد دروغ مگوید: خطر عدم تحول یا دغدغه اغراق کردن در مورد
وعدهها. من به ان فروشنده اعتماد ندارم.

 

10. آیا کسی از دستم عصبانی خواهد شد: توی دردسر خواهم افتاد؟ آیا باید رای
ان خرید، خطر اینکه سرم فریاد کشیده شود را به جان بخرم؟

 

ریسک در خرید چیست؟
ریسک در حقیقت فقدان اطمینان، اعتماد و باورپذری در مورد محصول، خدمات،
شرکت یا خود فروشنده است. عدم حضور هر کدام از ان عناصر موجب تردید و

بازنگری موضوع خرید محصول مشود.
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باید ببینید آستانه تحمل ریسک مشتریانتان چقدر است. بعض آدمها بیشتر از بقیه
ریسک مکنند. همچنن خطرات خرید محصول شما چیست؟ ان موارد را لیست
کنیـد و پاسـخ هـر کـدام «از ـن رنـده ریسـک» را در جلـوی آن بنویسـید. لیسـتی از
چزهای که مشتری در صورت خرید محصول شما باید از دست بدهد و در مقال

لیستی از منفعتهای را هم که در صورت خرید به دست مآورد، تهیه کنید.

 

ریسک را با یک ازار تمامکننده قدرتمند جایگزن کنید: از ن
رنده ریسک

اگر نگران ان هستید که وقتی آن را به خانه مرید کار مکند یا نه، نگران .1
نباشید. همیشه متوانید آن را رگردانید. ما مخواهیم که شما راض باشید.

ما تعداد خیل زیادی از ان محصول را به شرکتهای مثل شما دادیم ول اگر به .2
هر دلیل شرکت شما از آن خوشش نیامده، متوانیم ولتان را کامل پس بدهیم

یا اینکه چز دیگری جایگزینش کنیم.

ریسک امری واقع است و یک مانع واقع رای فروش. بیشتر اوقات فروشندهها
ریسک را با اعتراض اشتباه مگرند و همچنان اصرار مکنند که معامله را تمام کنند.

ریسکها احساسات درونی هستند که در ذهن خریدار به طور منطق مورد قضاوت
قرار مگرند و توجیه مشوند. هچ راه علاج «مشخص» که رای همه موقعیتها

بشود از آن استفاده کرد وجود ندارد پس مراحل زر را انجام دهید:

ریسکهای مرتبط با محصولتان را مشخص کنید. .1

مطاق با آنها، از ن رندهها یا حتی بازدارندههای ریسک را فراهم کنید. .2

آنها را روی مشتریهای که بدون به زبان آوردن هچ دلیل مقاومت مکنند .3
امتحان کنید.

در توضح و شفافسازی آنها مسلط شوید. .4
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بدون ریسک چز زیادی نصیب نمشود
در مورد شما فروشندگان نز هر فروشندهای که حاضر به ریسک کردن نیست، باید از
ان شغل رون بیاید. ریسک نه فقط در هنگام قطع کردن معامله؛ بلکه در پیدا
کردن مشتری، در تماس گرفتن با او، در مبارزه با رقبا، در پیگریهای خلاقانه و در
تکتک جنبههای فروش حضور دارد و آدمهای که مال به ریسک کردن نیستند،

معمولا بازی را به آنهای که حاضر به ان کار هستند، مبازند.

مسئله ریسک مسئله ظریف است. فقط هترن فروشندهها آن را درک مکنند و
تحت کنترل خود درمآورند. اگر ان کار را نکنید، ریسک زرگتر وجود دارد: ان

ریسک که رقیب شما را از صحنه رون کند.
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