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متخصص فروش و بازاریابی، بنیانگذار مرکز تماس تلفنی کالوین
۷ رفتار پنهان فروشنده‌هایی که مشتری را فراری می‌دهند
✍️ ابراهیم رستمانی


✍️ مقدمه:
بسیاری از فروشنده‌ها بدون اینکه متوجه باشند، رفتارهایی از خود نشان می‌دهند که باعث فراری شدن مشتری می‌شود.
در این راهنما با ۷ رفتار پنهان و خطرناک آشنا می‌شوید و یاد می‌گیرید چطور آن‌ها را اصلاح کنید تا فروش بیشتر و ارتباط مؤثرتری با مشتریان داشته باشید.
✅ ۱. زیاد صحبت کردن و ندادن فرصت به مشتری
فروشنده‌هایی که بیش از حد حرف می‌زنند، باعث می‌شوند مشتری احساس شنیده شدن نکند.
مشتری نیاز دارد که او را بشنوید، نه اینکه فقط به او اطلاعات بدهید.
🎯 راهکار:
پس از معرفی اولیه، سؤالات باز بپرسید و اجازه دهید مشتری خودش صحبت کند.
✅ ۲. خودنمایی و بزرگ‌نمایی اغراق‌آمیز
وقتی فروشنده فقط در حال تعریف از خود و برندش است، مشتری احساس می‌کند با فردی متکبر طرف است.
اغراق بیش‌ازحد در مورد محصول هم می‌تواند اعتماد را از بین ببرد.
🎯 راهکار:
با صداقت و شفافیت صحبت کنید. تجربه مشتریان قبلی را بیان کنید، نه فقط حرف‌های خودتان را.
✅ ۳. نداشتن گوش شنوا
برخی فروشنده‌ها فقط دنبال فرصت صحبت هستند. اما فروش موفق یعنی درک عمیق نیاز مشتری.
🎯 راهکار:
در حین صحبت‌های مشتری یادداشت‌برداری کنید و از او تأیید بگیرید که درست فهمیدید.
✅ ۴. پیگیری‌های آزاردهنده
پیگیری خوب است اما نه به شکلی که مشتری احساس کند تحت فشار است یا حریم او نقض شده است.
🎯 راهکار:
پیگیری را برنامه‌ریزی‌شده، مودبانه و با فاصله زمانی مناسب انجام دهید.
✅ ۵. تمرکز بر ویژگی‌ها به جای مزیت‌ها
مشتری‌ها با شنیدن ویژگی‌های فنی تحت‌تأثیر قرار نمی‌گیرند، آن‌ها می‌خواهند بدانند این محصول یا خدمت چه مشکلی از آن‌ها حل می‌کند.
🎯 راهکار:
ویژگی را بگویید، ولی بلافاصله آن را به یک فایده ملموس برای مشتری وصل کنید.
✅ ۶. نداشتن انعطاف در گفتگو
وقتی فروشنده فقط یک مدل برخورد یا اسکریپت دارد، نمی‌تواند با همه تیپ‌های شخصیتی ارتباط برقرار کند.
🎯 راهکار:
به زبان بدن، لحن، سرعت صحبت و سطح رسمی‌بودن مشتری دقت کنید و خودتان را تطبیق دهید.
✅ ۷. بی‌تفاوتی نسبت به نتیجه
فروشنده‌ای که بی‌انرژی، خسته یا بی‌اهمیت به نظر برسد، نمی‌تواند اعتمادسازی کند.
مشتری می‌خواهد بداند که شما واقعاً برای او اهمیت قائلید.
🎯 راهکار:
با اشتیاق، انرژی و علاقه واقعی برخورد کنید. حتی اگر فروشی انجام نشد، ارتباط مؤدبانه‌ را حفظ کنید.
📌 جمع‌بندی:
اگر حتی یکی از این رفتارها را ناخواسته انجام می‌دهید، همین حالا زمان اصلاح آن است.
مشتری‌ها بیشتر از آنچه فکر می‌کنید، احساس شما را درک می‌کنند.
📥 برای آموزش‌های بیشتر رایگان و کاربردی در حوزه فروش و مذاکره:
به سایت rostamani.ir   سر بزنید.
یا در پیج اینستاگرام و آپارات «ابی رستمانی» دنبال کنید.
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