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چگونه با یک ترفند روانشناسی ساده، جلسات
فروش بیشتری داشته باشیم؟

«سلام! وقت دارید یک جلسه نیم ساعته رای فردا بگذاریم؟» قطعاً
پاسخ به چنن سوال مسقیم از طرف مشتری، مطاق مل شما
پیش نخواهد رفت. رای رگزاری جلسات فروش بیشتر، قرار نیست
به مشتری فشار بیاورید. بلکه باید ابتدا او را آماده کنید تا بخواهد
صحبتهای بعدی شما را بشنود. در ان مقاله از مجله راه مدران،
دو تکنیک روانشناسی ثابت شده را رای رسیدن به جلسات فروش

بیشتر ررسی مکنیم. با ما همراه باشید.
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روشهای رای رگزاری جلسات فروش بیشتر

1. تکنیک پای درب

به لطف یک پدیده روانشناسی به نام پای درب، مردم به احتمال زیاد
زمانی که با یک خواسته کوچک موافق کرده باشند، با یک درخواست
ــزرگ هــم مــوافقت خواهنــد کــرد. در مطــالعهای کــه در دانشگــاه
اسـتنفورد توسـط جاناتـان فریـدمن و اسـکات فرـزر انجـام شـد، از
شرکتکننـدگان خواسـته شـد تـا دربـاره محصـولات تمزکننـدهای کـه

استفاده مکنند، پای تلفن صحبت کنند.

سپس محققن از شرکت کنندگان رسیدند که آیا امکانش وجود
دارد کـه آنهـا حضـوراً بـه منـزل ایشـان رونـد و شخصـاً مجمـوعه

محصولات تمزکننده آنها را ررسی کنند؟

نتاج بسیار قال توجه ودند.

«وقتــی نتــاج را بــا گــروه کنتــرل مقایســه کردیــم، کــه از آنهــا
درخواست یک بازدید حضوری را داشتیم، افرادی که به اولن
درخواست پاسخ مثبت داده ودند، با شانس 135 درصد بیشتر

به درخواست دوم هم پاسخ مثبت مدادند.»

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D9%86%D9%81%D9%88%D8%B1%D8%AF
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D9%86%D9%81%D9%88%D8%B1%D8%AF
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نتیجهای که مگریم ان است که ابتدا مشتری احتمال خود را با
یک درخواست کوچک مواجه کنید که شانس بالای به موافقت با
آن دارد. پس یک راه رای رگزاری جلسات فروش بیشتر، ان است
کـه قـل از چنـن درخواسـتی، اطلاعـات و نظـرات بیشتـری از افـراد

رسید. سوالات زر گزینههای مناسی هستند:

ممکن است نظر شما را درباره ترند X بدانم؟

امکان دارد لطفاً توضح بدهید که در حال حاضر چگونه موضوع
Y را رسیدگ مکنید؟

چه کسی مسئول تصمیم گری رای موضوع X است؟

چطور متوانم درباره مساله Z اطلاعات بیشتری دریافت کنم؟

بعـد از اینکـه مشتـری احتمـال شمـا، درخواسـتهای کـوچک شمـا را
پاسخ گفت، از او بخواهید که جلسهای تنظیم کنید. حالا پای درب
منزل مشتری ایستادهاید و شانس بیشتری وجود دارد که بتوانید
وقتی در قویم آنها به خود اختصاص دهید. فراموش نکنید رای
رگزاری جلسات فروش بیشتر، ان تکنیک و تکنیک بعد را در عمل

به کار ببندید.

2. هدف خود را توضح دهید

اینکه به مشتری بگویید چرا مخواهید با آنها یک جلسه داشته
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باشید، حتی اگر ان علت واضح هم باشد، متواند نرخ موفقیت
شمـا در اینکـار را بـالا ـرد. الـن لانگـر، روانشنـاس دانشگـاه هـاروارد
متوجه شد که وقتی افراد غریبه دلل عجله داشتن خود را توضح
مدهند، مردم 34 درصد بیشتر احتمال دارد که اجازه دهند آنها

صف را رعایت نکنند و نوبتشان را به ایشان بدهند.

در مقایسه دو جمله زر، مردم با هر دو حالت موافقت کردند. با
اینکه در حالت دوم حتی دلل موجهی هم وجود نداشت.

«عذرخـواهی میکنـم مـن عجلـه دارم و فقـط 5 صـفحه را بایـد اسـکن
کنم، مشود اول من از دستگاه اسکنر استفاده کنم؟»

«ببخشید من فقط 5 صفحه را باید اسکن کنم. مشود اول من از
دستگاه اسکنر استفاده کنم؟»

نکتـهای کـه متـوان از اـن تکنیـک ـرای مـوفقیت در رسـیدن بـه
جلسات فروش بیشتر استفاده کرد ان است که وقتی از یک خریدار
مخواهید زمانی را رای مکالمه با شما در نظر بگرد، باید هدف
خود را هم توضح دهید. رای مثال، ممکن است بگویید: «فردا 15
دقیقه فرصت دارید که درباره استراژی شما در موضوع X صحبت
کنیم؟» یا «رای سه شنبه ساعت 11 صح آزاد هستید؟ تا من بتوانم

درباره محصول توضیحات کامل به شما ارائه کنم.»
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با ان دو استراژی متوانید درخواست جلسات فروش بیشتری را
داشته باشید و در به سرانجام رسیدن آنها موفقتر عمل کنید. پس
از همن امروز به فکر عمل کردن ان تکنیکها باشید! در همن
راسـتا و ـرای تکمـل مهارتهـای فـروش و بازاریـای تلفنـی خـود،
متوانید کتاب تماسهای میلیاردی، نوشته استاد هزاد اسقامت
را هـم مطـالعه کنیـد کـه بـه عنـوان مرجعـ در اـن حـوزه شنـاخته
مشود. رای مشاهده توضیحات و خرید کتاب، کافیست روی لینک

زر کلیک کنید.

رای خرید کتاب تماس های
میلیاردی اینجا کلیک کنید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید

https://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
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