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پاسخگوی به مشتری وقتی که مگوید: مخواهم فکر
کنم

مشتریـان غـر از «بلـه» یـا «نـه» چزهـای دیگـری هـم مگوینـد. ـرای بسـیاری از
فروشنـدگان چگـونگ رخـورد بـا جملـه کوتـاه مخـواهم دربـاره آن فکـر کنـم از همـه
دشوارتر است. ان جمله در اساس مثبت است؛ اما اگر در رار آن عقبنشینی کنید

ممکن است هرگز دوباره با آن مشتری صحبت نکنید.

مواجهه با جمله «مخواهم درباره آن فکر کنم»
منظور بعض از مشتریان که ان جمله را مگویند «نه» است. شما باید بدانید که
باید از ان جمله معنی ظاهری را درک کنید یا خر؛ بناران پاسخ هتر چیست؟ غالبا
بسیار مشکل است که دلیل بیابیم که چرا مشتری نباید درباره آن فکر کند (مگر آنکه
شما بتوانید دلیل قطع رای تصمیمگری فوری ارائه کنید). بناران هترن راه
پذرفتن است و نه فقط پذرفتن بلکه تشوق مشتری به فکر کردن درباره آن است.
به او بگویید که ان تصمیم مهم است، بگویید که نباید به آسانی تصمیمگری و
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عجله کند و اینکه باید مطمئن باشد؛ به هر صورتی که آن را بیان مکنید باید به
روشنی نشان دهد که شما موافق فکر کردن درباره آن هستید؛ اما بعد رسید که چرا
او هنوز هم باید فکر کند یا اینکه چه بخشهای از تصمیم هنوز احتیاج به ررسی
بیشتر دارند. غالبا در اینجا نکتهای عرضه مشود، گر خاص در کار وجود دارد، چزی
در مجموعه که به خوی بقیه اجزا نیست یا در زمینهای از کار نیاز به اطلاعات بیشتر
به چشم مخورد. آنگاه شما متوانید بکوشید تا توجه را به مذاکره بیشتر معطوف

سازید:

 مخواهم درباره آن فکر کنم

 البته،ان تصمیم زرگ است، شما باید مطمئن باشید

 درست است

 شما باید مطمئن شوید که از هر نظر درست است، آیا هچ جنبه خاص وجود دارد
که شما مخواهید به وژه درباره آن فکر کنید؟

 خوب، فکر مکنم که زمان نصب بیش از همه نگران مکند چون حتما ر کار جاری
ما اثر مگذارد

توانیم مشکل را رفع کنیم، شاید من به اندازه کافتا حدی درست است، اما م  
توضح ندادم که چگونه با ان موضوع رخورد خواهیم کرد؛ آیا متوانیم قل از

پایان گفتوگو یک بار دیگر آن را توضح دهیم؟

 بسیار خوب، من مخواهم تمام موضوع را به طور واضح بفهمم

کشف دغدغهها و گرههای پنهان مشتری
اکنون جلسه دوباره جریان میابد و دلیل وجود ندارد که به سمت پان دیگری
حرکت نکند (در چنن شرایط استفاده از روش اعتراض نهای درست خواهد ود) که
بدون درخواست رای فکر کردن بیشتر به توافق رسد. ان عبارت معمولا نشانهای از
آن است که چزی و شاید چند چز، که در ان حالت شما ممکن است بتوانید از
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مشتری بخواهید که آنها را رای شما فهرست کند و بعد پیشنهاد بحث بیشتر را
مطرح کند، هنوز نا روشن و حلنشده باق مانده است.

لیکن در اینجا راه دیگری هم وجود دارد. ممکن است مشتری فرصت بیشتری بخواهد
که فکر کند، نه به ان دلل که رای فکر کردن زمان لازم است بلکه به دلل دیگری که

رایش مطرح است.

دو دلل که بیش از همه محتمل هستند یک نیاز به مشورت با شخص دیگری در
سازمان (احتمالا تصمیمگرنده واقع) است و دوم اینکه شاید رقی وجود دارد و

جلسهای به منظور مقایسه با آنان ترتیب داده شده است.

ان احتمالات، یا موارد دیگر، را متوان با رسشهای دقق فهمید. در چنن حالتی
نقشه شما رای نهای کردن کار ممکن است تغر یابد؛ شاید اولن گام، تلاش رای
تشکل جلسهای با همکار آنها باشد. گاهی آنان از کمک گرفتن رای هرگونه اقناع
داخل سازمانی که ممکن است لازم شود اسقبال مکنند یا آنکه سع شود شما هم

بعد از جلسه با رقیب دوباره درباره پیشنهاد خود صحبت کنید.

باز هم مشاهده مشود که هرچه اطلاعاتی که در هر مرحله کسب مکنید هتر
باشــد، مــوقعیت شمــا ــرای پیشــرد کــار هتــر خواهــد ــود. چنــن روشهــای
شکستناپذر نیستند اما اگر احتمال موفقیت شما را حتی اندک افزایش دهند،

ارزش دنبال کردن را دارند.
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