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۳ تکنیک «رد صلاحیت» مشتری که فروش تلفنی
شما را از ناودی نجات مدهد

۳ تکنیک «رد صلاحیت» مشتری که فروش تلفنی
شما را از ناودی نجات مدهد

مقدمه: خونآشامان زمان در پشت خط تلفن

شما به عنوان یک کارشناس فروش تلفنی حرفهای، ان سنارو را
بارها زندگ کردهاید: ۴۵ دقیقه در یک تماس رحرارت هستید. به
تمام سوالات پاسخ دادهاید، دهها وژگ را توضح دادهاید و تمام
تکنیکهای مقاعدسازی تلفنی را به کار ردهاید. مشتری در تمام
رسید. اما در دقیقه ۴۶، او به سادگمدت «علاقهمند» به نظر م

https://rahemodiran.com/


2

مگوید: «خیل جالب ود، اما راستش ما اصلاً ودجهای رای ان
کـار نـداریم.» شمـا تلفـن را قطـع مکنیـد و احسـاس مکنیـد کـه
ــه از ــن الان ۴۵ دقیق ــا هم ــت. شم ــده اس ــه ش ــان تخلی انرژیت
باارزشترن دارای خود - زمان - را رای فردی که از همان ثانیه اول
«مشتری» شما نوده، سوزاندهاید. مشکل از کجاست؟ مشکل از یک
باور قدیم و مقدس است که مانند سم در رگهای صنعت فروش
جریان دارد: «مشتری همیشه درست مگوید.» ان جمله، زرگترن
دروغ است که به فروشندگان گفته شده است. ان باور، شما را
مجور مکند که با هر کسی که گوشی را رمدارد، مانند یک خریدار
واقع رفتار کنید. ان مقاله جنجال، ان باور را ناود مکند و ۳
تکنیک عمل «رد صلاحیت» (Disqualification) را به شما مآموزد

تا کنترل فروش تلفنی خود را پس بگرید.

چرا «رد صلاحیت» مهمتر از «مقاعدسازی» است؟

در دنیـای مـدرن فـروش، وظیفـه شمـا «فروختـن بـه همـه» نیسـت.
وظیفـه شمـا «پیـدا کـردن مشتریـان مناسـب» اسـت. یـک کارشنـاس
فـروش تلفنـی متوسـط، سـع مکنـد همـه را مقاعـد کنـد. یـک
فروشنده نخبه، مداند که زمانش، موجودی انبار اوست و نباید آن
را حراج کند. «رد صلاحیت مشتری» به معنای یادی نیست؛ ان به
معنای احترام عمق رای زمان خودتان و زمان مشتری است. شما
مانند یک زشک متخصص عمل مکنید که قل از جراح، ابتدا
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آزمایش مگرد تا ببیند آیا بیمار اصلاً به ان جراح نیاز دارد یا
خر. مقاعد کردن یک مشتری نامناسب رای خرید، نه تنها وقت
شمـا را تلـف مکنـد، بلکـه منجـر بـه مشتـری نـاراض، درخواسـت
بازگشت وجه و ناودی اعتبار شما در آینده مشود. شما باید از یک
«فروشنده نیازمند» به یک «متخصص گزینشگر» تبدل شوید. ان

۳ تکنیک به شما کمک مکند.

- (The Budget Anchor) «ودجه تکنیک ۱: «لنگر
فیلتر مال

«چگونه بدون ترس، فیلتر ول را در همان ۵ دقیقه اول قرار دهیم»
بسیاری از فروشندگان از صحبت کردن در مورد ول در ابتدای تماس
تلفنی وحشت دارند. آنها مترسند که مشتری را «رانند». اما ان
دقیقاً همان کاری است که باید بکنید! شما باید مشتریانی که فقط
رای «کنجکاوی» یا «گرفتن قیمت» تماس گرفتهاند را در همان ابتدا

«رانید».

روش اشتبـاه (فروشنـده ترسـو): «قیمـت؟ اجـازه بدیـد اول در مـورد
ارزشهای ینظر محصولمون صحبت کنیم…» (و ۴۰ دقیقه وقت

تلف کردن)

روش درســت (تکنیــک رد صلاحیــت): «آقــای احمــدی، ــرای اینکــه
مطمئن بشم وقت ارزشمند هر دومون رو درست مدریت مکنم،
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مخوام شفاف باشم. راهحلهای مثل راهکار ما که ان سطح از
مشکل رو حل مکنند، معمولاً نیاز به سرمایهگذاری در محدوده X تا
Y تومان دارند. آیا ان محدوده، با چزی که شما رای حل ان

چالش در نظر گرفتهاید، همخوانی دارد؟»

چرا ان کار جنجال و موثر است؟

احترام مقال: شما با ان کار مگویید: «من رای وقت شما ارزش
قائلم و نمخواهم آن را تلف کنم.»

تنظیم چارچوب: شما «لنگر» قیمت را ماندازید و بلافاصله مکالمه
را از یک گفتگوی عموم به یک مذاکره تلفنی جدی تبدل مکنید.

رد صلاحیت فوری: اگر مشتری بگوید «اوه، نه! ما نهایتاً یکدهم ان
مبلغ رو در نظر داشتیم»، شما رنده شدهاید! شما همن الان ۳۰
دقیقه از زندگ خود را پس گرفتهاید و متوانید با احترام، مکالمه

را کوتاه کرده یا او را به یک محصول ارزانتر ارجاع دهید.

The Authority) «رندهتکنیک ۲: «شکار تصمیمگ
Hunt) - فیلتر قدرت

«چگونه مطمئن شویم با راننده صحبت نمکنیم، وقتی مخواهیم
ماشن را به مالک بفروشیم» دومن «خونآشام زمان»، فردی است
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کـه قـدرت «بلـه» گفتـن را نـدارد. او ممکـن اسـت بسـیار علاقهمنـد،
مشتاق و دلسوز باشد، اما در نهایت، او فقط یک «جمعآوریکننده
اطلاعات» رای مدرش است. شما تمام انرژی مقاعدسازی تلفنی

خود را صرف فردی مکنید که نمتواند تصمیم بگرد.

روش اشتباه: «عالیه که خوشتون اومده! پس لطفاً ان اطلاعات رو
به مدرتون بدید و نتیجه رو به من بگید.» (و رای همیشه منتظر

ماندن)

روش درســت (تکنیــک رد صلاحیــت): «از توضیحــات کامــل شمــا
ممنونم. کاملاً مشخصه که شما عمیقاً درگر ان چالش هستید.
فقط رای اینکه فرآیند رو رای شما راحتتر کنم، معمولاً در شرکت
شما رای تصمیمگری نهای در مورد چنن روژهای، علاوه ر شما،
چه افراد دیگری (مثلاً مدر مال یا مدرعامل) نیاز به ررسی دارند؟
آیـا منطقـ هسـت کـه در جلسـه بعـدی، ایشـون هـم حضـور داشتـه

باشند تا به سوالات همه به صورت یکجا پاسخ بدیم؟»

چرا ان کار جنجال و موثر است؟

آشکارسازی ساختار: ان سوال، ساختار تصمیمگری شرکت را رای
شما فاش مکند.

رد صلاحیت فرآیند: اگر مشتری بگوید «نه، مدر من هرگز در جلسات
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شرکت نمکنه» یا «من فقط اطلاعات جمع مکنم»، شما مفهمید
که در حال اتلاف وقت هستید.

ایجاد اتحاد: اگر مشتری موافقت کند، شما آن فرد را از «مانع» به
«متحـد» خـود ـرای رسانـدن شمـا بـه تصـمیمگرنده اصـل تبـدل

کردهاید.

- (Active No-Seeking) «ی فعالتکنیک ۳: «نه-جو
فیلتر تناسب

«چگونه با تلاش رای “نفروختن”، مشتری را وادار به خرید کنیم» ان
«جنجالترن» و در عن حال قدرتمندترن تکنیک است. به جای
اینکه سع کنید محصول خود را به زور در دنیای مشتری جا دهید،
شما فعالانه به دنبال دلایل مگردید که چرا محصول شما رای او

«مناسب نیست». ان تکنیک، روانشناسی فروش معکوس است.

روش اشتباه: «محصول ما همهکاره است! هر مشکل داشته باشید
حل مکنه!»

روش درسـت (تکنیـک رد صلاحیـت): «صادقـانه بگـم آقـای مهنـدس،
سیستم ما در انجام A و B فوقالعادهست. اما اگر اولویت شماره یک
شما انجام کار C باشه، ما احتمالاً هترن گزینه رای شما نیستیم و
رقیب ما (اسم ردن از رقیب!) شاید انتخاب هتری باشه. آیا اولویت
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اصل شما C است؟»

چرا ان کار جنجال و موثر است؟

اعتماد فوری: شما در یک لحظه از یک «فروشنده» به یک «مشاور
صادق» تبدل مشوید. مشتری شوکه مشود.

روانشناسـی معکـوس: بـا «نـه» گفتـن ملایـم، شمـا حـس «کمیـای»
(Scarcity) ایجاد مکنید و مشتری را به چالش مکشید. او حالا
باید شما را مقاعد کند که چرا به محصول شما نیاز دارد. (مثلاً: «نه

نه!  Cرام مهم نیست، همون A و B دقیقاً مشکل منه!»)

رد صلاحیت دقق: اگر مشتری بگوید «بله، C دقیقاً چزیه که من
مخوام»، شما با افتخار مشتریای را رد کردهاید که در آینده قطعاً

ناراض مشد.

نتیجهگری: «نه» سرع، هتر از «شاید» طولانی است

«مشتری همیشه درست مگوید» یک شعار رای بخش خدمات
پس از فروش است، نه یک استراژی رای فروش تلفنی هوشمند.
در فروش، «مشتری مناسب» همیشه درست مگوید. وظیفه شما
ان است که با ان ۳ تکنیک، به سرعت مشتریان نامناسب را «رد
صلاحیت» کنید. هر «نه» سریع که مشنوید (یا مگویید)، یک
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روزی است. ان به معنای آزاد شدن دهها ساعت از وقت شما رای
تمرکز ر مشتریانی است که واقعاً به شما نیاز دارند، متوانند هزینه
شمـا را ردازنـد و قـدرت تصـمیمگری دارنـد. بـا تـوجه بـه اـن ۳
تکنیک، اولن «مشتری نامناسی» که امروز از لیست تماس خود رد

صلاحیت خواهید کرد کیست؟

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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