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راهنمای فروش بلیط کنسرت

فراتر از یک کلیک: چگونه با فروش تلفنی، فروش
بلیط کنسرت را به یک تجربه VIP تبدل کنیم؟

آیا در عصر دیجیتال، فروش تلفنی بلیط کنسرت
منطق است؟

در دنیای که مخاطبان متوانند در کمتر از شصت ثانیه و با چند
کلیـک سـاده، بلیـط کنسـرت مـورد علاقـه خـود را بـه صـورت آنلاـن
خریداری کنند، صحبت از فروش بلیط کنسرت به صورت تلفنی ممکن
است کم عجیب و قدیم به نظر رسد. چرا یک نفر باید منتظر
تمـاس یـک فروشنـده بمانـد، در حـال کـه متوانـد بـه راحتـی و بـا
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سرعت از طرق یک وبسایت خرید خود را انجام دهد؟ پاسخ به
ان سوال، در تغر دیدگاه ما نسبت به ماهیت ان فرآیند نهفته
است. اگر هدف شما صرفاً فروش یک صندل در یک سالن باشد،
وبسایتها رنده ان رقابت هستند. اما اگر هدف شما فروش یک
تجربه فراموشنشدنی، ساختن یک رابطه وفادارانه با طرفداران و به
حـداکثر رسانـدن درآمـد از طرـق بسـتههای وـژه باشـد، تلفـن بـه

قدرتمندترن ازار شما تبدل مشود.

فـروش آنلاـن، یـک فرآینـد تراکنشـی و ـیروح اسـت. مشتـری یـک
صـندل را انتخـاب مکنـد، هزینـه را رداخـت مکنـد و یـک بلیـط
دریافت مکند. اما فروش بلیط کنسرت به صورت تلفنی، یک فرآیند
رابطهای و مشاورهای است. ان به شما اجازه مدهد تا هیجان را به
صدای خود منقل کنید، داستان تعریف کنید، به سوالات پیچیده
مشتری پاسخ دهید و مهمتر از همه، پیشنهاداتی را ارائه دهید که
در یــک پلتفــرم آنلاــن بــه ســادگ قاــل درک و فــروش نیســتند؛
پیشنهاداتی مانند بستههای VIP ، فروشهای گروهی با تخفیفهای

وژه یا تجربیات سفارشی رای مناسبتهای خاص.

در اـن راهنمـای جـامع، مـا بـه شمـا نشـان خـواهیم داد کـه چگـونه
متوانید یک مدل کسبوکار موفق مبتنی ر فروش بلیط کنسرت به
صورت تلفنی را طراح و اجرا کنید. ان مقاله یک نقشه راه کامل
رای کسبوکارها و فروشندگانی است که مخواهند از قدرت ارتباط
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انسانی رای تبدل یک خرید ساده به یک خاطره ماندگار و سودآور
استفاده کنند.

 

۱. چرا فروش تلفنی هنوز در صنعت رویدادها یک رگ
رنده است؟

قل از ورود به جزئیات اجرای، باید به وضوح درک کنیم که فروش
تلفنی چه مزیتهای منحصربهفردی را در فرآیند فروش بلیط کنسرت

ایجاد مکند که پلتفرمهای آنلان از آن عاجزند.

فروش بستههای VIP و تجربیات وژه:
یک وبسایت چگونه متواند ارزش واقع یک تجربه “ملاقات با
هنرمنــد” (Meet & Greet)، “حضــور در تمرــن قــل از اجــرا” یــا
“دسترســی بــه ســالن اســتراحت وــژه” را منقــل کنــد؟ انهــا
تجربیــاتی احساســی هســتند کــه ــرای فــروش، بــه یــک راوی
هیجـانزده نیـاز دارنـد. یـک کارشنـاس فـروش تلفنـی متوانـد بـا
استفاده از زبان توصیف و لحن صدای رانرژی، تصوری زنده و
وسوسـهانگز از اـن تجربـه در ذهـن مشتـری بسـازد و ارزش آن را

توجیه کند.

مدریت فروشهای گروهی و سازمانی:
تصور کنید یک شرکت مخواهد رای ۲۰ نفر از کارمندان خود به
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عنوان پاداش، بلیط یک کنسرت را خریداری کند. هماهنگ ان
فرآیند به صورت آنلان متواند بسیار پیچیده و خستهکننده
باشـد. یـک فروشنـده تلفنـی متوانـد بـه راحتـی اـن فرآینـد را
مـدریت کنـد، هترـن صـندلهای کنـار هـم را پیشنهـاد دهـد،
تخفیفهـای گروهـی را اعمـال کنـد و حتـی خـدمات جـانی ماننـد
هماهنگ حمل و نقل یا پذرای را نز ارائه دهد. ان یک بازار
بسیار سودآور رای فروش بلیط کنسرت است که قریباً به طور

کامل در انحصار فروش تلفنی قرار دارد.

:ساختن وفاداری و ارتباط شخص
تماس با مخاطبانی که در کنسرتهای قبل شما شرکت کردهاند
رای ارائه یک پیشنهاد “دسترسی زودهنگام” (Early Access) یا
یک تخفیف وژه رای مشتریان وفادار، یک حس تعلق و انحصار
قدرتمند ایجاد مکند. ان تماس شخص به طرفداران نشان
مدهد که شما رای آنها ارزش قائل هستید و آنها فقط یک
شمـاره سـفارش در سیسـتم شمـا نیسـتند. اـن سـطح از ارتبـاط،
مشتریان را به طرفداران وفادار و سفران رند شما تبدل مکند.

غلبه ر تردید و ارائه اطلاعات پیچیده:
گاهی مشتریان سوالات خاص دارند: “آیا دید ان صندل به
استج خوب است؟”، “آیا ان بخش رای افراد کمتوان مناسب
اسـت؟”، “تفـاوت دقـق بسـته VIP نقـرهای و طلاـی چیسـت؟”
پاسخ دادن به ان سوالات به صورت آنلان ممکن است زمانر
باشـد. یـک فروشنـده تلفنـی متوانـد در لحظـه بـه تمـام اـن
اهامــات پاســخ داده، تردیــدها را رطــرف کــرده و مشتــری را بــا
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اطمینان به سمت تصمیم خرید هدایت کند.

۲. شناسای گنجینه مشتریان: به چه کسانی باید زنگ
زنیم؟

مـوفقیت در فـروش بلیـط کنسـرت بـه صـورت تلفنـی، بـه شـدت بـه
کیفیـت لیسـت تماسهـای شمـا بسـتگ دارد. تمـاس کورکـورانه و
تصادف، اتلاف وقت و انرژی است. شما باید ر روی بخشهای از

مخاطبان تمرکز کنید که بالاترن احتمال علاقه و خرید را دارند.

گروه اول (طلا): مشتریان وفادار و شرکتکنندگان قبل
ان گروه، باارزشترن دارای شما هستند. شما اطلاعات تماس
آنهـا را از خریـدهای قبلـ در اختیـار داریـد. آنهـا قبلاً بـه شمـا
اعتماد کرده و از رویداد شما لذت ردهاند. تماس با ان گروه،
یک “تماس سرد” نیست، بلکه یک “تماس گرم و دوستانه” است.

رویکرد: “سلام خانم/آقای [نام]، من [نام شما] از تیم کنسرت [نام
هنرمند] تماس مگرم. شما سال گذشته در کنسرت ما حضور
داشتید و ما به عنوان قدردانی از حمایت شما، مخواستیم قل
از شروع فروش عموم، به شما یک پیشنهاد دسترسی زودهنگام

با تخفیف وژه ارائه دهیم.”

گروه دوم (نقره): مشتریان سازمانی و شرکتها
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بسیاری از شرکتها به دنبال راههای خلاقانه رای ایجاد انگزه در
رگزاری رویدادهای تیم ی از مشتریان مهم یاراکارمندان، پذ

هستند. یک کنسرت، متواند یک گزینه عال باشد.

رویکرد: با مدران مناع انسانی یا مدران بازاریای شرکتهای
متوسط و زرگ تماس بگرید و پیشنهاد خود را به عنوان یک
“راهکار رای رویدادهای سازمانی” ارائه دهید، نه فقط فروش بلیط

کنسرت.

گروه سوم (رنز): گروههای خاص و طرفداران
ان گروه شامل کلابهای هواداری رسم، گروههای دانشجوی،
یا حتی گروههای زرگ دوستانه و خانوادگ مشود که به دنبال

خرید تعداد بالای بلیط هستند.

رویکـرد: بـا مسـئولن اـن گروههـا ارتبـاط رقـرار کـرده و پکجهـای
فروش گروهی با تخفیفهای جذاب را به آنها پیشنهاد دهید.

گروه چهارم (الماس نتراشیده): سرنخهای ورودی و سبدهای خرید
رها شده

مخاطبانی که در وبسایت شما رای خرنامه ثبتنام کردهاند یا
فرآینـد خریـد آنلاـن را تـا مرحلـه رداخـت پیـش رفتـه امـا نهـای
نکردهانــد. یــک تمــاس تلفنــی ســرع و بهموقــع متوانــد اــن

فرصتهای از دست رفته را به فروش قطع تبدل کند.
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رویکرد: “سلام، متوجه شدم که در وبسایت ما رای خرید بلیط
ل نشده. آیا با مشکلودید اما فرآیند تکم کنسرت اقدام کرده

مواجه شدید یا سوال داشتید که بتوانم کمکتان کنم؟”

۳. آناتوم یک پیشنهاد رد نشدنی: شما «بلیط»
نمفروشید، «خاطره» مفروشید

در فروش بلیط کنسرت به صورت تلفنی، محصول شما یک تکه کاغذ
یـا یـک کـد QR نیسـت. محصـول شمـا یـک “تجربـه” و یـک “خـاطره”
است. وظیفه شما ان است که ان تجربه را به بستههای جذاب و
ل کنید. به جای اینکه فقط در مورد شماره صندلل فروش تبدقا
صحبت کنید، در مورد احساسات، هیجان و لحظات منحصربهفردی

که مشتری تجربه خواهد کرد، صحبت کنید.

چگونه پیشنهاد خود را طراح کنیم؟

بستههای VIP چندلایه:
بسته نقرهای: صندل عال + وستر امضا شده توسط هنرمند.

بسته طلای: صندل عال + وستر امضا شده + دسترسی به
سالن استراحت VIP قل از اجرا.

بسـته پلاتینـوم: تمـام مـوارد بـالا + فرصـت کوتـاه ملاقـات و
عکس با هنرمند پس از اجرا.
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بستههای گروهی جذاب:
تخفیف پلکانی ر اساس تعداد (مثلاً  ٪۱۰رای ۱۰-۱۹ نفر، ٪۱۵

رای ۲۰-۲۹ نفر و…).

امکان رزرو یک بخش اختصاص از سالن رای گروههای بسیار
زرگ.

ارائه یک هدیه یا یادگاری کوچک به هر یک از اعضای گروه.

بستههای مناسبتی خلاقانه:
پکج تولد: شامل بلیط، یک کیک کوچک و درخواست پخش

نام فرد در سالن یا یک تریک ویدوی از هنرمند.

پکج سالگرد ازدواج: شامل هترن صندلهای دونفره، و یک
کون تخفیف رای یک رستوران نزدیک محل رگزاری.

:(Value-Adds) ارزشهای افزوده
ــا ــرت، ب ــط کنس ــروش بلی ــاد ف ــردن پیشنه ــذابتر ک ــرای ج 
کسبوکارهای دیگر همکاری کنید. ارائه یک پکج شامل بلیط
کنسرت + کون تخفیف رای شام در یک رستوران نزدیک، یا بلیط
کنسرت + تخفیف رای اقامت در یک هتل، متواند پیشنهاد

شما را بسیار رقابتیتر کند.

با ان رویکرد، شما مکالمه را از “قیمت” به “ارزش” و “تجربه” منقل
مکنید و ان دقیقاً همان جای است که فروش تلفنی مدرخشد.
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۴. چارچوب یک مکالمه موفق رای فروش بلیط
کنسرت

یک مکالمه موثر رای فروش بلیط کنسرت، نیازمند یک چارچوب
مشخص است که هیجان را ایجاد کرده، نیاز را کشف کند و به یک
نتیجه موفق رسد. ان یک اسکریپت کلمه به کلمه نیست، بلکه

یک نقشه راه رای هدایت مکالمه است.

مراحل مکالمه:

:(The Opener) سازیشدهرانرژی و شخص شروع .1
با انرژی و اشتیاق شروع کنید. اگر با یک مشتری قبل صحبت

مکنید، حتماً به آن اشاره کنید.

“سلام [نـام مشتـری]، مـن [نـام شمـا] از تیـم کنسـرت [نـام هنرمنـد]
تمـاس مـگرم. امیـدوارم حـالتون عـال بـاشه! شمـا از هترـن
طرفـداران مـا هسـتید و در کنسـرت قبلـ هـم حضـور داشتیـد، بـه
همـن دلـل مخواسـتم شخصـاً قـل از همـه بـه شمـا یـک خـر

هیجانانگز بدهم…”

:(Building Hype) ر کشیدن رویدادایجاد هیجان و به تصو .2
چند جمله در مورد چرای منحصربهفرد ودن ان کنسرت صحبت

کنید. از کلمات توصیف و احساسی استفاده کنید.
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“ان کنسرت زرگترن اجرای امسال [نام هنرمند] هست و قراره با
یک طراح استج و نورردازی کاملاً جدید، همه رو شگفتزده

کنه. تصور کنید…”

:(Needs Discovery) کشف نیاز و موقعیت .3
بـا رسـیدن چنـد سـوال کوتـاه، بفهمیـد کـه چـه پیشنهـادی ـرای

مشتری مناسبتر است.

“آیا ان بار هم قصد دارید با دوستانتون تشریف بیارید؟” / “آیا
مناسبت خاص مثل تولد یا سالگرد در پیش دارید که بخواهید
ان شب رو راش خاطرهانگزتر کنید؟” / “چه چزی متونه ان

تجربه رو رای شما به هترن شب سال تبدل کنه؟”

:(Presenting the Custom Offer) ارائه پیشنهاد سفارشی .4
ر اساس پاسخهای مشتری، یک از بستههای که در بخش قل
طراح کردید را به او پیشنهاد دهید. داستان آن بسته را تعریف

کنید، نه فقط وژگهایش را.

“بـا تـوجه بـه اینکـه فرمودیـد ـرای سـالگرد ازدواجتـون رنـامهرزی
مکنید، بسته وژه ما متونه عال باشه. تصور کنید…”

:(Handling Objections) هانهها و سوالات ریتمد .5
با آرامش و اطمینان به سوالات پاسخ دهید. راجترن هانهها

https://rahemodiran.com/
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در فروش بلیط کنسرت معمولاً قیمت، زمان و عدم اطمینان از
همراهـان اسـت. ـرای هـر کـدام پاسـخهای از پیـش آمادهشـده

داشته باشید.

:(Closing & Facilitating) ل فرآیندیسازی و تسهنها .6
پس از جلب رضایت مشتری، فرآیند خرید را رای او به سادهترن

شکل ممکن انجام دهید.

“عالیه! پس من بسته [نام بسته] رو رای دو نفر رای شما رزرو
مکنم. متونم رداخت رو همن الان از طرق تلفن راتون انجام

بدم و بلیطها فوراً راتون ایمل خواهد شد.”

نتیجهگری: شما یک فروشنده نیستید، یک معمار
تجربه هستید

در نهایت، موفقیت در فروش بلیط کنسرت از طرق تلفن، در یک
تغـر ذهنـی کلیـدی خلاصـه مشـود: شمـا یـک فروشنـده بلیـط
نیستید، شما یک “معمار تجربه” هستید. وظیفه شما ان است که
بـا مشتـری خـود یـک ـل ارتبـاط انسـانی رقـرار کنیـد، هیجـان یـک
رویداد زنده را از طرق صدای خود منقل نمایید و به آنها کمک
کنید تا هترن و خاطرهانگزترن شب ممکن را رای خود، دوستان یا

خانوادهشان بسازند.
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در حـال کـه رقبـای شمـا ـر روی هینهسـازی کلیکهـا و فرآینـدهای
آنلان تمرکز کردهاند، شما متوانید با تمرکز ر روی ساختن روابط،
ارائه تجربیات سفارشی و استفاده از قدرت یبدل ارتباط انسانی،
یک مزیت رقابتی پایدار و بسیار سودآور رای کسبوکار خود ایجاد
کنید. تلفن را ردارید، هیجان را به صدای خود بیاورید و شروع به

فروختن خاطرات فراموشنشدنی کنید.

اگــر بــه دنبــال یــادگری عمــقتر تکنیکهــای مکــالمه و مــدریت
اعتراضات هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع کارشناس فروش:

از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک متخصص در هنر فروش تلفنی،
در دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

ی، شبکه اجتماعرای دریافت نکات روزانه در مورد فروش و بازاریا
استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

