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5 اشتباه زرگ فروشنده که مشتری را فراری مدهد
مطالب ان مقاله با توجه به تجربیات چندساله مدرسز در آموزش هزاران فروشنده

به دست آمده است.

 

1. کمک آزاردهنده
حتما دیدهاید که وقتی وارد فروشگاهی مشوید، فروشندهای سمج سراغتان مآید
و سع مکند به شما کمک کند. شاید قصد فروشنده واقعا کمک باشد ول اغلب
خریداران دوست ندارند خود را تحت فشار احساس کنند. یک از مهمترن مهارتهای
فروشنده آن است که شرایط راحت رای خریدار ایجاد کند تا خریدار در آرامش
تصـمیم خریـد خـود را بگـرد. در کتـاب بازاریـای عصـی توضـح دادهایـم کـه اغلـب
خریداران خودشان دقیقا نمدانند چه مخواهند. وقتی از خریدار درباره جزئیات
محصول که مخواهد بخرد سوال مکنید او را با اضطراب و ترس تصمیمگری
مواجه مسازید که باعث فراری دادن خریدار مشود؛ بناران همیشه تا جای به
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خریدار کمک کنید که او احساس اجبار نکند. اغلب هتر است خریدار را به حال خود
رها کنیم و به او اطمینان دهیم که در صورت نیاز به کمک آماده خدمت هستیم.

 

2. تعریف و تمجید یمورد
بسیاری از فروشندگان با تعریفهای یمورد درباره خریدار و همچنن محصول باعث
سلب اعتماد خریدار مشوند. حتما پیش آمده که قیمتی محصول را رسیده‌اید و
فروشنده مگوید: قیمت ان محصول 100 هزار تومان است ول رای شما 90 هزار
تومان! با شنیدن ان جمله چه حسی به شما دست مدهد؟ آیا احساس نمکنید
فروشنده شما را فریب مدهد؟ او شما را بسیار وژه جلوه مدهد در صورتی که از
شما هچ چزی نمداند. مطمئنید به خریدار بعدی هم همن حرفها را خواهد زد یا
دیدهاید که وقتی مرسیم: آیا ان محصول به درد من مخورد؟ فروشنده پاسخ
مدهد: بله خیالتان راحت باشد. در صورتی که هچ اطلاعاتی از ما ندارد که بداند

محصول به دردمان مخورد یا نه.
امروزه خریداران بسیار باهوش هستند و عدم صداقت در صحبتهای شما را متوجه

خواهند شد و ان کار باعث از ن رفتن اعتماد مشتری مشود.
همچنـن تعریـف یمـورد از محصـول متوانـد حـس بـدی ایجـاد کنـد. در تعریـف از
محصول هچگاه کلگوی نکنید؛ مثلا خریدار مرسد: آیا کیفیت ان شلوار خوب
است؟ شما هچگاه نگویید: بله عال است! با ان کار اعتماد مشتری را از دست
مدهید. همیشه جواب مشتری را درباره محصول با شواهد, اعداد، آمار و ارقام و

موارد مستدل بدهید.

 

3. تسرع فرایند فروش
هچگاه از خریدار نرسید: چ شد؟ تصمیمتان را گرفتید؟ آیا همن محصول را
بدهم؟ فاکتور کنم؟ سوالاتی از ان قل باعث افزایش اضطراب تصمیمگری مشود
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و اغلب خریدار را منصرف مکند. در فروش عجله نکنید. به سوالات خریدار با حوصله
و علاقه پاسخ دهید. سوالات خوب رسید. بگذارید خریدار خودش به ان نتیجه

رسد که مخواهد از شما خرید کند.
حتما رایتان پیش آمده که رفتید چزی بخرید و وقتی از فروشنده مخواهید چند

محصول بیشتر ببینید حالت چهرهشان عوض مشود و طلبکارانه رخورد مکنند.
حتما ان جمله را بارها شنیدهاید: خریدار دوست ندارد به او فروخته شود، بلکه

مخواهد خودش بخرد. به ان جمله عمل کنید!

 

4. توضیحات زیاد
اغلب فروشندگان فکر مکنند کارشان توضح دادن است. تا با خریدار مواجه مکنند
سع مکنند از دید خودشان سنگ تمام بگذارند. تا خریدار اولن سوال را مطرح کرد
شروع به ارائه توضیحات طولانی مکنند. معمولا ان فروشندگان با سرعت بالا
توضـح مدهنـد تـا مخـاطب نتوانـد حرفشـان را قطـع کنـد. همـن بـاعث مشـود
خریداران فراری شوند. فروشنده هچگاه نباید روشور یا تبلغ گویا باشد؛ یعنی تمام
ح دهد. اول باید سوالات کافرای خریدار توض توضیحات محصول یا خدمت را
رسیده شود و سپس فقط به مواردی اشاره شود که رای خریدار جذاب است.
همیشه فکر کنید رای هر کلمهای که ر زبان مآورید باید 10000 تومان رداخت

کنید. در ان صورت آیا باز هم دقیقا مثل الان با خریدار صحبت مکردید؟

 

5. تحقر مشتری
مشتری اغلب با محصولات و خدمات ما آشنای کاف ندارد. ممکن است خیل از
سوالات مروط به محصول یا خدمت در نظر فروشنده بسیار بدهی به نظر رسد اما
همه خریداران یا هتر بگوییم همه ما به تمام اطلاعات دنیا اشراف نداریم. فروشنده
باید تمام سوالات خریدار را بسیار واضح و توام با ادب، احترام و صورانه پاسخگو
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باشد.
اغلب فروشنده حرف نامناسی نمگوید، ول با زبان بدن و حالت چهره به خریدار

یاحترام مکند و نشان مدهد که سوال خریدار بسیار پیشپا افتاده است.
گـاهی فروشنـدگان خریـدار را سـر قیمـت تحقـر مکننـد؛ مثلا شایـد خریـدار قیمـت
محصول را به جای 120 هزار تومان اشتباها 12 هزار تومان دیده و مرسد: ان
محصول 12 هزار تومان است؟ فروشنده با تحقر مگوید: با 12 هزار تومان به شما

شکلات هم نمدهند! ان نوع رخورد خریدار را دلسرد مکند.
خریدار را هچگاه از روی ظاهر قضاوت نکنید. گاهی فروشندگان با دیدن ظاهر خریدار
با زبان بدن خود او را تحقر مکنند. همیشه فرض کنید خریدار بسیار بسیار باهوش
اسـت ولـ از محصـولات و خـدمات شمـا کـاملا ـیاطلاع اسـت. اغلـب فروشنـدگان
متاسفانه دقیقا عکس ان موضوع را فرض مکنند؛ یعنی خریدار را بسیار کمهوش و

کاملا مطلع فرض مکنند.

بسیاری از ان موارد اشتباه در فروشندگان به عادت تبدل شده است. اگر فروشنده
هستید و رخ از ان اشتباهات را انجام مدهید بلافاصله نسبت به ترک ان

عادتها اقدام کنید.
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