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چطور مشتری دقق را از پشت تلفن شناسای
کنیم؟

چطور مشتری دقق را از پشت تلفن شناسای کنیم؟

 

مشتري دقق

واژه هـاي كليـدي مـورد اسـتفاده ـراي توصـيف اـن نـوع مشتـري
عبارتاند از:
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خوشن، خاص، ژوهشمحور، تحليگر، متوجهجزئيات، موشكاف،
مورد‌‌تأييد، پايبند به آننامه، مسلط رخود، مستحكم، حقيقت گرا،
خردهگـر                                                                                   
                                                                                               
                                                                                               

         

وژگ ها

اـن مشتريـان بايـد از تصـميم هـاي كـه مگرنـد و پيامـدهاي آن
مطمئن و خاطر جمع باشند. از ان رو به دقت تحقق و تجزيه و
تحلل م كنند و هرگز فقط راساس تاثر شما و احساسات غرزي
تصميم نمگرند. به ان دلل كه بايد «درست تصميم بگرند»،
دقق هستند و هرگز از اميال آني روي نمكنند. همواره در ي
اطلاعات بيشتر هستند و مخواهند به طور كامل مطمئن شوند.
آنان حتي يك مهلت نهاي راي جستجوي دلل مقاعدكننده در نظر

خواهند گرفت.

پـس از تلفـن شمـا، حتـي اگـر قـادر شويـد بـه يـك توافـق آزمـايشي
رسيد، مشتريان دقق مخواهند پيشنهاد و طرح رسم دريافت
كننــد. در صــورت تحــت فشــار قــرار گرفتــن از جــانب شمــا ــراي
تصميمگري يا تعن قرار ملاقات، از شما دوري خواهند كرد، زرا اگر
تصميم نگرفته باشند ان امر ايشان را تحت فشار بيشتر فروشنده
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قرار م دهد.

ان نوع مشتريان سختترن نوع مشتريان راي فروش تلفني
هستند.

حتي اگر تمام موانع ممكن را راي اتمام فروش رداشته باشيد، او
شايد هنوز مخواهد پيشنهاد كتي را ببيند. ماهيت منطق حقاق
و رايانههـا بـاعث مشـود اينـان بـا پسـت الكترونيكـي موافـق تـر از
مواجهه رو در رو باشند. بهطور كل مشتريان وظيفه شناس و دقق
نظم را به شدت رعايت م كنند. به وژه ممكن است از قطع تلفن
ناراحت شوند، بناران هتر است حتي راي تلفن كردن به ان گونه

مشتريان قرار قبل گذاشته باشيد.

مهارت فني راي ايشان ارزشمند است، بناران بيشتر در زمينههاي
مثل مهندسي، سخت افزار و نرم افزار رايانه، حسابداري و امور مال
فعال هستند. آنان اغلب به دلل دانش تخصصشان طرف مشورت
مقامــات بــالاتر در تصــميمگريها قــرار مگرنــد، ولــ از گرفتــن
تصميمهاي مهم به نمايندگ از شركت اجتناب خواهند كرد. ان
مشتريان ممكن است پشت تلفن كسل كننده به نظر رسند و شما
اـن را در پيامهـاي صوتيشـان نـز خواهيـد شنيـد. ممكـن اسـت بـه
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دلل ان كه هچگونه احساساتي روز نمدهند، حتي اگر مشتاق
خريـدن محصـول شمـا باشنـد، نااميـد شويـد. ـراي همـاهنگ بـا
مشتريـان دقـق بايـد در الگوهـاي مكالمهتـان از نشـان دادن اشتيـاق
زياد خودداري كنيد. سبك تماس گرفتن شما بايد سنجيده و ظريف

باشد.

ان مشتريان قل از صحبتكردن فكر مكنند.

رخلاف بسياري از ما كه در فروش هنگام صحبتكردن فكر مكنيم.
بنـاران سـكوت آنـان لحظـهاي پـس از شنيـدن رسـش شمـا، عـادي
است. آن قدر سكوت مكنند كه ممكن است راي شما ناراحت
كننده باشد. مشتري دقق به وقت بيشتري راي ردازش اطلاعات
دارد. ان یک مسألهی امنیتی- اطلاعاتی نیست ول مستلزم ردازش
است. ان مشتریان به تخصص خود افتخار مکنند و شاید در مورد
تخصص دیگران منفنگر باشند. به هرحال اینان از نظر شخصیتی تا
حد زیادی صداقت و تعادل دارند و اگرچه آهسته تصمیم مگرند،
متـوان بـه ایشـان اطمینـان داشـت. اینـان در سازمانهـای خـود
زنورهـای کـارگر هسـتند و اغلـب بیـش از حـد کـار مکننـد و کمتـر

درکانون توجه قرار م گرند.
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روش های رسیدن به مشتری دقق

در حالیکه که شاید معامله کردن تلفنی با مشتریان دقق مشکل
باشد، به هچ وجه ناممکن نیست. مطمئن شوید که به مشتری
دقـق وقـت کـاف ـرای هضـم اطلاعـات مدهیـد. مشتریـان دقـق
متفکران واکنشی نیستند. به عنوان مثال وقتی که در حن مکالمه
تلفنی با شما یک صفحه پاوروینت یا اطلاعات را روی وب سایت
شرکـت شمـا مشاهـده مکننـد، اشتبـاه معمـول فروشنـده در مـورد
ایشـان اـن اسـت کـه اجـازه نمدهـد اـن مشتـری وقـت خوانـدن و
مطالعهی آنچه را آنجا هست داشته باشد. چه اشتباه زرگ! چنانچه
در جلب توجه ان گونه مشتریان رای مراجعه به وب سایتان موفق
ودید-  فقط یک صفحه از آن-  اگر به طور کامل به او اجازه دهیدکه
اطلاعات آنجا را کشف کند، او خودش خود را مجاب خواهد کرد
خرید کند. ساکت باشید و بگذارید مشتری به مطالب روی سایت
نگاه کند. سکوت آن طرف خط در مورد مشتری دقق، همیشه چز

بدی نیست.

از آنجا که شما اطلاعات زیادی را به مشتری دقق مدهید مطمئن
شویـد کـه آن را بـه منظـور دسترسـی آسـان، منظـم و مرتـب ارائـه
مدهید. مشتری دقق، در مقام متخصص، شما یا محصولتان را  در
جلسات تصمیمگری توصیه نمکند مگر ان که تعداد زیادی دلل
و پشتوانه رای به اثبات رساند ان توصیه داشته باشد. (توجه: در
فــروش تلفنــي مــوقعیت از «از خــرش بگذریــم» جــای کــه کســی
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سخنگوی شما در رار تصمیم گرنده باشد، به وژه در مورد افراد
دقق، غر عادی نیست. زرا آنان مرد احترام دیگراناند.)

مشتریان دقق با اراز اشتیاق به محصول که آن را تأیید نمکنند،
موقعیت خود به عنوان متخصص را به خطر نماندازند.

هرگز غافلگرکردن ان مشتریان با درخواست با تماس، کارساز
نیست.

بلکه هتر است رای تعن قرار ملاقات و اعلان ماهیت تماس، از
قل به آنان نامهی الکترونیک بفرستید. چنانچه از نظر شخصیتی با
گام ن آمادگروید و در ع آنان متفاوت هستید، آهسته پیش
اندیشمندانه و ظریف ردارید. اشتیاق و نز هرگونه رفتاری که باعث
عدم انعقاد قرارداد شود نشان ندهید و سع نکنید در مورد ان

مشتری «کَنه شوید».

قل از تماس با مشتری دقق حقاق و آمار صحح را در دسترس
قرار دهید.

به تمام رسشها هر چه کاملتر پاسخ دهید. اگر خیل سرع
نمتوانیـد جـواب دهیـد، در صـورت لـزوم هرچـه زودتـر تمـاس
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بگرید و پاسخ دهید.

از تعمیم دادن و شاهد آوردن خودداری کنید مگر ان که از کسی
شنیده باشید. مشتری دقق شما به ان کار باور دارد و آن را مهم

م داند.

آماده باشید که رای آن دلل، مدرک و مقالاتی از مناع ثالث (نه
مقالات منتشر شده به وسیله ی شرکت خودتان بلکه مقالاتی از
مجلات صـنعتی یـا مقـالاتی از گـروه هـای ـی طـرف) بفرسـتید.
مشتــری دقــق البتــه قــول و گفتــار شمــا را پشــت تلفــن ســند

نمداند.

از دیدگاه فروش دقق و راهردی استفاده کنید. ان کار در مورد
ان گروه بسیار ناسازگر است. کارتان را اغلب با تماس های منظم

پیگری کنید.

به آنان وقت بدهید فکر کنند و هرچه را که مخواهید به ایشان
تلفنی بگویید بازبینی کنید تا خلاف واقع نباشد.

اگر چنن نکنید آنان ادعای شما را یادداشت کنند و پس از ان که
گوشی را بگذارید ارقام را که ارائه دادهاید بازبینی خواهند کرد.

دیدن ان ویدئو آموزنده رو از دست ندهید

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
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا
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باشید.
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