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أهم اعتراضات الزبون
الاعتراض ليس نهاية البيع بل خريطة تكشف أين نقص الإقناع وكيف ترفع الثقة والأولوية

ل في الكورس سجّ

المفهوم في سطر

" غالباً لا تعني نقص الوقت والمال بشكل الاعتراضات الشهيرة مثل "ليس لدي وقت" أو "ليس لدي مال كافٍ

حرفي؛ بل تعني ضعف الأولوية في ذهن العميل أو عدم كفاية الثقة بالمنتج.

اعتراض الوقت: ليس أولوية كافية الآن1

عندما يقول لك العميل "لا أملك الوقت الكافي لهذا الآن"، فهو يقصد غالباً أن هذا الحل لا يمثل أهمية أو أولوية مرتفعة لديه

حالياً؛ فالناس يجدون الوقت دائماً للأمور الهامة والضرورية.

دور النص الإعلاني: رفع مستوى أهمية المشكلة وتوضيح الخسارة الناتجة عن تأجيل الحل.

كيف تصيغ الرد على اعتراض الوقت؟2

تجنب الهجوم والجدال. أظهر له بوضوح تكلفة التأجيل: ماذا يخسر كل يوم أو أسبوع بسبب إبقاء المشكلة بلا حل؟

بيّن له أن البداية سهلة ولا تتطلب وقتاً كبيراً، أو أن الوقت المستثمر سيختصر عليه شهوراً من التخبط.

مثال: "إذا كنت تؤجل تحسين حملاتك لأنك مشغول، تذكر أن كل أسبوع تأجيل قد يعني ميزانية إضافية تُصرف بلا نتائج وضياع

فرص مبيعات كان يمكن تحقيقها اليوم".

اعتراض المال: عدم كفاية الثقة بالقيمة3

المال مرتبط بالثقة؛ فكلما ارتفع سعر منتجك، احتاج العميل لمستويات أعلى من الأمان والإثبات ليقرر الدفع.

المنتج رخيص السعر يتطلب ثقة بسيطة، أما المنتج المرتفع السعر فيحتاج لضمانات، شهادات عملاء، نتائج حقيقية موثقة، وشرح

واضح ومقنع للتحول والقيمة.

كيف تصيغ الرد على اعتراض المال؟4

ارفع قيمة وثقة العميل بالمنتج أولاً وقبل أن تدافع عن السعر أو تقدم تنازلات.
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استخدم نتائج سابقة موثقة، ضمانات استرجاع الأموال، مقارنة السعر بتكلفة البدائل المرتفعة، أو تقسيم السعر وتوضيح العائد

المالي المتوقع.

لا تلجأ لكسر وتخفيض السعر دائماً فورا5

إذا كان ردك السريع والدائم على اعتراض السعر هو تقديم الخصومات الفورية والتخفيض، فأنت تعلم العميل وتعوده على

. الأفضل هو إبراز القيمة وتفنيد الاعتراض بذكاء، واستخدم الخصومات عدم الشراء بالسعر الأصلي وانتظار العروض دائماً

كأداة إغلاق نهائية عند الحاجة فقط.

الاعتراض والمعنى الحقيقي والرد المناسب6

الرد التسويقي والكتابي الأنسبالمعنى الحقيقي والأعمق في العقلالاعتراض الظاهري

" توضيح خسائر وتكلفة التأجيل الفورية، وتسهيلالمشكلة ليست أولوية هامة بالنسبة لي الآن"ليس لدي وقت كافٍ

البداية

/لا "السعر مرتفع جداً

" أملك مالاً

لا أثق بأن القيمة والمنفعة تعادل السعر

المطلوب

إثبات القيمة وتقديم أدلة النجاح والضمانات المالية

"أريد وقتاً لأفكر في

العرض"

لم يكتمل إقناعي بالكامل، وهناك مخاوف

خفية

تلخيص المنافع الأساسية بوضوح تام، وإزالة

مخاوفه

"سعر المنافسين أرخص

منكم"

إبراز الميزة التنافسية الفريدة وجودة منتجكلا أرى فرقاً جوهرياً بينك وبين منافسيك

الخاصة

مصطلحات أساسيةم

المعنىبالإنجليزيةالمصطلح بالعربية

حواجز وأسباب يطرحها العميل تمنعه من إتمام قرار الشراءObjectionالاعتراض التسويقي

الخسارة المالية أو الفرص الضائعة الناتجة عن إبقاء المشكلة بلا حلCost of Delayتكلفة التأجيل

الأدلة والشهادات والضمانات التي تثبت للعميل أن القيمة تفوق السعر المطلوبValue Proofإثبات القيمة

ترتيب أهمية حل المشكلة في ذهن العميل مقارنة بالالتزامات الأخرىPriorityأولوية الحل
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بها أخطاء شائعة يجب تجنّ

: دون محاولة فهم السبب الحقيقي والعميق لتردد العميل.1 أخذ الاعتراض بشكل حرفي وسطحي دائماً

الرد على العميل بنبرة ضغط مرتفعة وجدالية: مما يدفعه للنفور الفوري وإغلاق المحادثة.2

تقديم تخفيضات هائلة وسريعة عند أول اعتراض مالي: مما يقلل من قيمة وجودة منتجك في نظر المشتري.3

النقطة الذهبية

الاعتراض ليس نهاية المطاف أو إعلاناً لفشل عملية البيع؛ هو مجرد خريطة واضحة تخبرك بالجانب الذي نقص فيه

الإقناع في نصك. عالج الأولوية والثقة، وستجد السعر والوقت يتراجعان كعقبات.
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