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چرا نباید رای فروش بیشتر دروغ بگویید!؟
بهعنوان فروشنده، موفقیت شما تا حد زیادی به سهمتان از فروش بستگ دارد.
مدام باید سهمتان را در فروش افزایش دهید و به یک ارقهرمان تبدل شوید. اما
اگر چند ماه متوال سهمتان در فروش کم باشد، ناامید مشوید. شاید رای رسیدن
به یک عدد خاص مجور باشید چند معامله دیگر انجام دهید و ناگهان با خود فکر
مکنید که «حتما متوانم ان کار را انجام دهم!» در حالکه مطمئن نیستید واقعا
متوانید ان کار را انجام دهید یا خوب مدانید که ان کار از عهدهتان خارج است!
فروش یک شغل بهشدت اضطراب آور است و وقتی هدف دور از دسترس باشد،
تلاش فروشنده رای پنهان کردن حقیقت از مشتریان افزایش میابد. اما پیامدهای

ناخوشایند ان دروغها اصلا ارزشش را ندارد.

 

چرا فروشندگان دروغ مگویند؟
«فروشنده صادق» رای بسیاری یک افسانه است. اما چرا فروشندهها دروغ مگویند؟
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ما سه دلل رای ان کار مشخص مکنیم. شاید پس از خواندن ان بخش، آنها را
بیشتر درک کنید.

1. محصول را نمشناسند
ان یک از دلال مهم است که فروشنده معمول حقیقت را تحریف مکند. آنها
اصلا نمداننـد کـه محصـول چـه کـاری انجـام مدهـد یـا نمدهـد، بنـاران دربـاره
قابلیتهای آن بیش از حد اغراق مکنند. انتظار مرود فروشندگان همه چز را درباره
محصول که مفروشند بدانند. پس اگر اعتراف کنند که با قابلیتهای آن آشنا

نیستند، واقعا رایشان خجالتآور است.

2. مخواهند با مشتری رابطه رقرار کنند
بیشتـر مـردم تماـل ذاتـی بـه پذرفتـه شـدن و مـورد محبـت قـرار گرفتـن دارنـد و
فروشندگان نز از ان قاعده خارج نیستند؛ بناران، به مشتری دروغ مگویند تا

دوستشان داشته باشد و از آنها خرید کند.

3. درآمد بیشتر مخواهند
دلل اصل دروغ گفتن فروشندگان ان است که مخواهند ول بیشتری درآورند.
اغلب فروشندگان درباره محصولات و خدمات دروغ مگویند تا فروش سریع داشته

باشند و سراغ مشتری بعدی روند.

 

چرا فروشندگان نباید در طول فرایند فروش دروغ بگویند؟
حالا به 9 دلیل اشاره مکنیم که چرا دروغ گفتن در فروش اصلا ارزشش را ندارد:

1. مشتری جدید در طولانیمدت راض نخواهد ماند
اگر چزی را وعده داده باشید که شرکت نتواند آن را ارائه دهد، مشتری جدید فورا
ان حقیقت را مبیند و احساسات گرم و دوستانهاش به پشیمانی تبدل مشود.
اگـر 100 درصـد صـادق نباشیـد، شایـد بتوانیـد محصـول یـا خـدمتی معـوب بـه او
بفروشید، اما آنها هم از شما شکایت مکنند و شما را کنار مگذارند یا نارضایتی
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خود را در رسانههای اجتماع بیان مکنند که اصلا به نفعتان نیست.

2. به اعتبار شما و شرکتان آسیب مزند
تماس تلفنی مشتری عصبانی بد است، اما یک توییت یا پست فیسوک او درباره
شما بهمراتب بدتر است و اصلا رای رند سازمانی و شخص شما خوب نیست. امروزه
هدف اکثر فروشندگان ان است که خود را تا جایگاه یک مشاور معتر ارقا دهند و

اگر مشتری به شما اعتماد نداشته باشد، ان کار واقعا سخت مشود.

3. همه فرصتهای فروش را از دست مدهید
یک از مزایای تبدلشدن به مشاور مورد اعتماد مشتریان ان است که پیشنهادهای
شما رای بیشفروشی را مپذرند. باانحال، اگر قبلا به آنها دروغ گفته باشید، چرا
اصلا باید به حرفتان درباره محصولات جانی اعتماد کنند؟ شاید بار اول ول خوی به

جیب زنید، اما ان دروغگوی در بلندمدت هزینه گزاف رایتان دارد.

4. دیگر هچکس مشتریان جدید به شما معرف نمکند
مشتریان معرفشده توسط دیگران یک از هترن گزینه‌ها هستند. با وجود آنها
متوانید بخش زیادی از مسر طولانی پیدا کردن و جذب مشتری را کنار بگذارید و
مسقیم در دریای فروش و موفقیت شرجه زنید. در واقع، نرخ فروش به مشتریان
معرفشده 50 درصد است. اما اگر مشتری قبل مچ شما را بهعنوان فردی دروغگو
گرفته باشد، بههچوجه مشتری جدیدی به شما معرف نمکند و حتی دیگران را رای

خرید از شما منصرف مکند.

5. شاید درون شرکت دشمنانی رای خود بتراشید
فرض کنید شما محصول را با وعده پشتیبانی خاص فروختهاید که از عهده شرکتان
خارج است. مشتری قرارداد را امضا مکند و شما کار را به تیم اجرای واگذار مکنید.
خوب وقتی سوالات مشتری درباره پشتیبانی شروع مشود چه مکنید؟ بخش
دیگری را مسئول انجام کاری مکنید که از عهدهشان خارج است و آنها هم حسای
ناراحت و عصبانی مشوند. وقتی همکاران متوجه شوند که چه کسی مقصر ناراحتی

آنها است، شهرتی منف در شرکت پیدا مکنید.
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6. به حرفوحدیثها و کلیشههای نادرست درباره فروش دامن مزنید
دانل پینک در تحقیقات خود رای نگارش کتاب «فروش کاری انسانی است»، یک
نظرسنج به نام «سرکار چه مکنید؟» انجام داد. یک سوال رسشنامه ان ود که
«وقتی به فروش فکر مکنید، اولن کلمهای که به ذهنتان خطور مکند چیست؟» و

مخواست نظر مردم درباره شغل فروش را بداند.

بیشترــن پاســخها عبــارت ودنــد از: «اجبــار»، «فســاد»، «وای، وای»، «افتضــاح»،
«یصداقتی» و «قلب». اگر فروشندهای هستید که به کارتان افتخار مکنید، حتما
ان مورد را در ذهن داشته باشید. هروقت رای فروش حقیقت را تحریف کنید، به
ان نظرات منف عموم دامن مزنید، اما شاید تعهدتان به صداقت بتواند نظرات

منف ریشهدار مردم درباره فروشندگان را تغر دهد.

7. مشتریان حتما متوجه دروغتان مشوند
مشتریان باهوشتر از چزی هستند که فکر مکنید. اغلب مفهمند که به آن‌ها
دروغ مگوییـد، اطلاعـات مهـم را اعلام نمکنیـد، یـا همـان حرفهـای را بـه آنهـا
مزنید که دوست دارند از زبانتان بشنوند. به همن دلل، احتمال فروشتان بسیار
کـم مشـود؛ بنـاران، وقتـی گهگـاه بـه فـردی دروغ بگوییـد، در بلندمـدت و وقتـی

دروغهایتان رایش آشکار شد، دیگر هرگز از شما خرید نمکند.

8. دروغ گفتن رای اهدافتان مضر است
شاید یک فروشنده دروغگو در سازمانتان با مشتری فعل تماس گرفته باشد و در
نتیجه او هم از شما خرید نکند، اما وقتی صداقت داشته باشید، احتمال عقد قرارداد

یا فروش بهشدت افزایش میابد.

9. عزتنفستان آسیب مبیند
معـروف شـدن بهعنـوان یـک فروشنـده صـادق، عزتنفسـتان را افزایـش مدهـد و از
انکـه ـرای فـروش کسـی را فریـب ندادهایـد و دروغ نگفتهایـد بـه خودتـان افتخـار
مکنید. معروف شدن به صداقت، روابط شغل و شخص شما را ارقا مدهد.
بهعلاوه، مشتریانی که به شما و محصولاتان اعتماد کردهاند، حتی در شرایط سخت
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به شرکتان وفادار ممانند.

اگرچه اغلب مشتریان بهخاطر تجربیات بد گذشته و مواجهه با فروشندگان دروغگو از
همان اول رابطه محتاط هستند، اما متوانید با صداقت رابطهای سودآور با آنها

ایجاد کنید. پس، هرگز به مشتریانتان دروغ نگویید.
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