
 
 

 

 

 شك
الناس متشككون بطبیعة الحال. من المھم كسب ثقة العملاء المحتملین 
والتواصل بشكل فعال من أجل منع التشكك من التطور إلى اعتراض. 
ھناك عدة طرق یمكن أن تؤدي بھا المحادثات مع العملاء المحتملین 

 إلى إثارة الشكوك.
 الأخطاء الشائعة:

ھذا یتطلب . من المھم تطویر علاقة: علاقة عدم وجود  •
 . الاستماع وإبداء اھتمام حقیقي بالاحتمال

عند التحدث مع العملاء المحتملین ، : أسئلة أو إجابات سیئة •
یتعین علیك طرح أسئلة تكشف عن احتیاجات العملاء 

تحتاج أیضًا إلى الإجابة تمامًا على أسئلة العملاء . المحتملین
 . قلل من أسئلتھملا ت. المحتملین

یمیل  . لا تتعجل في عرض تقدیمي : التحرك بسرعة كبیرة •
الناس إلى الشعور بأنك أقل من صادق عندما یشعرون 

 . بالاندفاع

لا یثق الناس بالوعود التي تبدو جیدة  : المبالغة في الوعود •
من الضروري أن یفھم العملاء . جدًا لدرجة یصعب تصدیقھا

 . بوعودھا المحتملین كیف تفي المنظمة

 

 المبیعات التغلب على اعتراضات

 توقف
من حین لآخر ، یلجأ العملاء المحتملون إلى الاعتراضات لتجنب اتخاذ 

قرار. ھناك أسباب مختلفة وراء توقف الناس عندما یكونون مع مندوبي  
المبیعات. من المھم أن تفھم سبب توقف الناس من أجل تحدید كیفیة 

 المضي قدمًا.
 الأسباب:
إذا كان العمیل المحتمل غیر مصرح لھ : غیر مخول لاتخاذ قرار •

 .باتخاذ القرار النھائي ، فقم بمقابلة الشخص المسؤول

حاول التأكد من  . یرید الناس مقارنة الشركات: مقابلات أخرى •
 .أنك المقابلة النھائیة

إذا لم یقتنع العمیل المحتمل ، فاسألھ عن الأسئلة : غیر مقتنع •
 .لتي یمكنك الإجابة علیھا للمساعدةا

 .حدد وقتاً محددًا للقاء عمیل مشغول: لا وقت •

إذا كان العمیل المحتمل لا یستطیع شراء منتجك ، : لا یوجد نقود •
 . فحاول أن یكون ملائمًا لمیزانیتھ

 

 ترجمة الاعتراض إلى سبب للشراء 
العملاء المحتملین أسباباً وجیھة للشراء. تتمثل مھمة مندوب المبیعات في توضیح كیف أن الاعتراض في بعض الأحیان تكون الاعتراضات التي یقدمھا 

ح عملاء جدد. ھو في الواقع فائدة. قد یعترض العمیل على التغییر في العمل الذي سیحققھ منتجك. ومع ذلك ، قد یؤدي التغییر إلى زیادة الأرباح أو فت 
 یعات ھذا من خلال توفیر معلومات وإحصائیات واضحة توضح فوائد الشراء المحتملة.یمكن التغلب على اعتراض المب

 مثال:
 .أفھم أن معظم عملائك لا یستخدمون وسائل التواصل الاجتماعي ، لكن خدمتنا ستوسع قاعدة عملائك
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 الاعتراضات الشائعة 
تماع إلى عرض مبیعاتك. ھناك بعض الأسئلة الأساسیة التي ستساعدك على  ھناك العدید من الاعتراضات الشائعة التي قد یقدمھا الأشخاص بعد الاس

 الرد على ھذه الاعتراضات.
 الاعتراضات والأجوبة الشائعة:

 ھل لي أن أسأل ما الذي تقارنھ بھ؟ ھل تعلم أن جودة منتجاتنا تؤدي إلى عملیات شراء أقل من عملائنا؟: منتجك غالي الثمن •

 أتفھم أنك غیر مھتم في الوقت الحالي ، لكن ھل لي أن أوضح كیف یمكننا زیادة ھامش ربحك؟  :أنا لست مھتم •

 لماذا لا تتخذ قرارًا الآن لتتمكن من التركیز على احتیاجاتك الحالیة؟: احتاج ان افكر في الامر •

 ھل لي أن أسأل ما الذي تجده ینقصك؟  :منتجك لا یلبي احتیاجاتنا •

 

 قویةتقنیات إغلاق 
 ھناك تقنیات إغلاق مختلفة یمكن تكییفھا مع مواقف أو أشخاص مختلفین. 

یجب أن یكونوا  إغلاق السؤال: تم تصمیم السؤال الوثیق للحث على اتخاذ إجراء. لقد تم طرح أسئلة قریبة علینا جمیعاً في متاجر البیع بالتجزئة ، لذا  
تم تضمین أسئلة قریبة. بمجرد أن تطرح سؤالاً قریباً ، انتظر حتى یرد العمیل. في كثیر من مألوفین. بغض النظر عن الأسلوب الذي تستخدمھ ، ی

 الأحیان ، یتحدث مندوبو المبیعات بعیدًا عن المبیعات. الصمت لیس سیئا للعمل.
 مثال:

 "ھل ترغب في الاستفادة من العرض الخاص الیوم أم المخاطرة بدفع المزید في المستقبل؟"

 بافتراض الإغلاق: في ھذه الحالة ، تفترض من البدایة أنك ستغلق عملیة البیع. تظل واثقاً وتتعامل مع البیع كخدمة للعمیل.
 مثال:

 "أرى أننا على نفس الصفحة. دعنا نحسن منتجك. (السؤال الختامي)
 القرار ویقدم السؤال الختامي.  العمل البدني: إغلاق الإجراء المادي یتضمن القیام بشيء یساعد العمیل على اتخاذ

 مثال:
 املأ نموذج طلب عند إنھاء المحادثة ، أو اطلب من العمیل ملء نموذج. (السؤال الختامي)

حصول  أفضل صفقة: أفضل صفقة قریبة یجب أن تكون مألوفة. نسمعھم جمیعاً خلال أحداث المبیعات. ھذا وثیق الصلة بالرغبة في توفیر المال أو ال
 مقابل لا شيء.على شيء 

 بالمائة. لست متأكدًا إلى متى سیستمر ھذا. (السؤال الختامي)  30"یمكنني الیوم أن أقدم خصمًا بنسبة 
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