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استراژی فروش(B2B) در آستانه ماه رمضان

استراژی فروش(B2B) در آستانه ماه رمضان

مقدمه: مسابقه زمان رای شکار قراردادهای زرگ

در قـویم فـروش B2B اـران، روزهـای منتهـی بـه مـاه رمضـان، حکـم
«فصل رداشت» را رای بسیاری از کسبوکارها دارد. از شرکتهای
تأمـن بسـتههای ارزاق و هـدایای تبلیغـاتی گرفتـه تـا ارائهدهنـدگان
خدمات رفاهی، همه مدانند که سازمانها ودجهای را رای تکریم
رسنل یا شرکای تجاری خود در ان ماه کنار گذاشتهاند. اما چالش
اصل کجاست؟ رقابت و زمان. مدران مناع انسانی و مدران خرید
در ان روزها بمبارانِ تماس مشوند. تلفن آنها لحظهای از زنگ
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خوردن نمایستد و همه پیشنهادات مشاهی دارند: رنج، روغن،
سررسـید یـا بسـتههای پذراـی. در اـن هیـاهو، فروشنـدهای رنـده
اسـت کـه ادبیـاتش از «فـروش کـالا» بـه «فـروش اعتبـار و آسـایش»
تغـر کنـد. اـن مقـاله بـه شمـا یـاد مدهـد چگـونه بـا اسـتفاده از
دیالوگهای مهندسیشده، از سد رقبا بگذرید و قراردادهای سازمانی

را قل از رویت هلال ماه نهای کنید.

ماه رمضان

درس اول: شما «کالا» نمفروشید، «آرامشِ خیال»
مفروشید

«چـرا مـدران خریـد، گرانتـر مخرنـد؟» وقتـی بـا یـک مـدر منـاع
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انسانی یا مدر تدارکات صحبت مکنید، زرگترن ترس او «قیمت»
نیست؛ زرگترن ترس او «یآروی» و «دردسر» است. تصور کنید
بستههای ارزاق رسنل در رسد، بستهبندی پاره شود یا کیفیت
محصولات پان باشد. در ان صورت، اعتبار مدر زر سوال مرود.
بنــاران، در تماسهــای تلفنــی خــود، بــه جــای تمرکــز صــرف روی
وژگهای محصول (مثلاً: رنج ما طارم اصل است)، روی «لجستیک
ینقـص» و «تضمـن کیفیـت» تمرکـز کنیـد. دیـالوگ طلاـی ـرای
شروع: «جناب مدر، مدانم ان روزها پیشنهادات زیادی دریافت
مکنیـد. دلـل تمـاس مـن اـن اسـت کـه مـا امسـال تمرکزمـان را از
“تنــوع محصــول” بــه “توزــع بــدون دغــدغه” تغــر دادهایــم. مــا
سیستم داریم که تضمن مکند بستهها دقیقاً در زمان مقرر و با
بسـتهبندی مقـاوم بـه دسـت تکتـک رسـنل شمـا رسـد تـا شمـا

کوچکترن نگرانی بابت توزع نداشته باشید.»

درس دوم: نفوذ به ذهن تصمیمگرنده با تکنیک
«شخصسازی»

«بســتههای آمــاده محکــوم بــه شکســتاند» در فــروش سازمــانی،
هچکـس دوسـت نـدارد یـک پیشنهـاد عمـوم (General) دریـافت
کنــد. مــدران مخواهنــد احســاس کننــد کــه پکــج پیشنهــادی،
مخصوص ودجه و فرهنگ سازمانی آنها طراح شده است. حتی
اگر پکجهای شما ثابت است، در دیالوگ فروش آنها را منعطف
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نشـان دهیـد. زمـانی کـه مشتـری مگویـد: «کاتـالوگ را بفرسـتید تـا
ررسی کنیم» (که معمولاً یعنی خداحافظ)، از ان دیالوگ استفاده
کنید: «حتماً کاتالوگ را ارسال مکنم، اما کاتالوگ ما شامل ۵۰ مدل
پکـج مختلـف اسـت. ـرای اینکـه وقتـان گرفتـه نشـود، اگـر فقـط
بفرماییـد ـودجه حـدودی کـه ـرای هـر نفـر در نظـر گرفتهایـد در چـه
بــازهای اســت (مثلاً ــن ۱ تــا ۲ میلــون تومــان)، مــن متــوانم ۳
پیشنهاد رتر که شرکتهای مشابه شما انتخاب کردهاند را همن
الان خدمتان معرف کنم. اینطور تصمیمگری رایتان بسیار راحتتر
مشود.» ان دیالوگ شما را از یک فروشنده مزاحم به یک مشاور

دلسوز تبدل مکند.

درس سوم: مدریت اعتراض «قیمت شما بالاست»

،ـرای سـنجش ارزش اسـت» در خریـدهای حجمـ هـانهای ،قیمـت»
زرگ رسنل، عدد حتی ۱۰۰۰ تومان اختلاف قیمت ضربدر تعداد
مشـود. بنـاران چـانهزنی طـبیع اسـت. امـا هرگـز کیفیـت خـود را
قربانی تخفیف نکنید. به جای پان آوردن قیمت، ارزش درک شده
(Perceived Value) را بالا رید. وقتی مدر مگوید: «فلان شرکت
همن پک را ارزانتر مدهد»، از ان تکنیک استفاده کنید: «کاملاً
حق با شماست، مدریت هزینهها اولویت است. اما جسارتاً آیا آن
شرکـت تضمـن مکنـد کـه اگـر یـک بسـته معـوب ـود، همـان روز
تعـویض شـود؟ مـا در اـن قیمـت، “گـارانتی تعـویض آنـی” و “حمـل
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رایگان تا طبقات” را لحاظ کردهایم. تجربه نشان داده هزینه نارضایتی
رسنل از یک هدیه یکیفیت، بسیار بیشتر از ان تفاوت قیمت
جزئی است. آیا ریسک کیفیت پان رای سازمان شما قال پذرش

است؟»

درس چهارم: تکنیک «فوریسازی» (Urgency) بدون
دروغ گفتن

«انبارهـا در حـال خـال شـدن هسـتند، نـه گفتـن شمـا ریسـک دارد»
روزهای نزدیک به ماه رمضان، محدودیت لجستیک و موجودی کالا
وجـود دارد. از اـن واقعیـت بـه عنـوان اهـرم فشـار اخلاقـ اسـتفاده
کنیـد تـا فرآینـد تصـمیمگری کنـدِ سازمانهـا را سـرعت ببخشیـد.
دیـالوگ بسـتن قـرارداد (Closing): «جنـاب مـدر، تـا اـن لحظـه
موجودی ما رای ان پکج خاص کامل است. اما با توجه به اینکه
دو سازمان دیگر هم در حال نهای کردن سفارش هستند و ظرفیت
ناوگان توزع ما رای هفته اول ماه رمضان تا  ٪۸۰ر شده، پیشنهاد
مکنم اگر کلیت طرح مورد تایید است، امروز پیشفاکتور را صادر
کنیم تا اسلات زمانی تحول شما رزرو شود. من نگرانم که اگر به
هفته بعد موکول شود، شرمنده شما شوم و نتوانیم در زمان طلای

تحول دهیم.»
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نتیجهگری: رنده بازی اعتبار باشید

فروش در کمنهای مناسبتی مثل ماه رمضان، فقط جابجای کالا
نیست؛ بلکه فرصتی است تا نام رند خود را به عنوان یک شریک
تجاری قدرتمند و خوشقول در ذهن مدران ثبت کنید. اگر امسال
بتوانید باری از دوش مدران ردارید و هدایای آنها را آرومندانه به
دستشان رسانید، نه فقط امسال، که سالهای بعد نز گزینه اول
آنها خواهید ود. همن حالا لیست مشتریان احتمال خود را باز

کنید و با دیالوگ «تضمن توزع بدون دغدغه» تماس بگرید.

رای یادگری عمق 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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