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دام «کاتالوگ بفرستید»: چگونه از سیاهچاله
ارسال اطلاعات فرار کنیم؟

دام «کاتالوگ بفرستید»: چگونه از سیاهچاله
ارسال اطلاعات فرار کنیم؟

مقدمه: گورستانی به نام وشه دانلودها

بیایید با یک حقیقت تلخ رورو شویم: تلفن شما زنگ مخورد (یا
تماس مگرید)، توضیحات اولیه را مدهید و مشتری با لحنی آرام
مگویــد: «لطفــاً کاتــالوگ و لیســت قیمــت را در واتساپ/ایمــل
بفرسـتید تـا ررسـی کنیـم.» شمـا بـا خوشحـال اـن کـار را انجـام
مدهیـد و در CRM خـود وضعیـت را بـه «در حـال ررسـی» تغـر
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مدهید. اما بعد چه مشود؟ سکوت. روزها و هفتهها مگذرند و
هچ خری نمشود. تماسهای پیگری شما هم با جملات تکراری
«هنوز وقت نکردم ببینم» پاسخ داده مشود. تریک مگویم! شما
در دام «کاتـالوگ بفرسـتید» افتادهایـد. در اکثـر مواقـع، اـن جملـه
درخواسـت اطلاعـات نیسـت؛ بلکـه مودبـانهترن روشـی اسـت کـه
مشتری رای قطع کردن تماس و خلاص شدن از دست شما پیدا
کرده است. فال یدیاف شما به احتمال ۹۰٪ حتی باز هم نشده
است. ان مقاله به شما نشان مدهد چگونه قل از ارسال هر
فـایل، کنتـرل مکـالمه را پـس بگریـد و از تبـدل شـدن بـه یـک

«پستچ دیجیتال» جلوگری کنید.

کاتالوگ
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تکنیک اول: آزمون سنجش جدیت (غربالگری
مودبانه)

«آیـا واقعـاً مخواهنـد بخواننـد یـا فقـط مخواهنـد رویـد؟» وقتـی
مشتری درخواست کاتالوگ مکند، نباید بلافاصله بگویید «چشم».
ان کار ارزش شما را پان مآورد. باید ابتدا متوجه شوید که آیا
ان یک درخواست واقع است یا یک مکانزم دفاع .رای ان کار،
بلافاصله پس از درخواست مشتری، یک سوال هوشمندانه رسید:
«حتماً، با کمال مل ارسال مکنم. اما کاتالوگ ما بسیار جامع است
و دهها محصول مختلف دارد. رای اینکه فال نامروط نفرستم و
وقتان را نگرم، دقیقاً چه معیاری رای شما در اولویت است تا فقط

صفحات مروط به آن را رایتان مشخص کنم؟»

حالت اول: اگر مشتری پاسخ دقیق داد (مثلاً: «بیشتر دوام قطعه
رایم مهم است»)، یعنی مشتری واقع است.

حـالت دوم: اگـر گفـت: «نـه، شمـا همشـو بفرسـت مـن خـودم نگـاه
مکنم»، یعنی به احتمال زیاد مخواهد شما را بپیچاند. در اینجا

باید تکنیک بعدی را اجرا کنید.

تکنیک دوم: گروکشی حرفهای (کاتالوگ در رار
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تعهد)

«چـزی در راـر چـزی» در روانشناسـی فـروش، اصـل بـه نـام «عمـل
مقاـل» وجـود دارد. شمـا نبایـد اطلاعـات ارزشمنـد خـود را رایگـان
بدهیـد. اگـر قـرار اسـت کـاری ـرای مشتـری انجـام دهیـد (ارسـال
کاتـالوگ)، او هـم بایـد کـاری ـرای شمـا انجـام دهـد (تعـن زمـان
ررسی). هرگز مکالمه را با «باشه، مفرستم، خداحافظ» تمام نکنید.
از ان دیالوگ استفاده کنید: «بسیار عال، من تا ۱۰ دقیقه دیگر
اطلاعات را ارسال مکنم. اگر موافق باشید، سهشنبه ساعت ۱۰ صح
یک تماس کوتاه ۳ دقیقهای داشته باشیم تا اگر سوال در مورد
جزییـات فنـی داشتیـد، پاسـخ دهـم؟» اگـر مشتـری زمـان داد، یعنـی
متعهد شده است. اگر گفت: «نه خودم زنگ مزنم»، بدانید که
کاتالوگ شما راهی سطل زباله دیجیتال خواهد شد. در ان شرایط
بگوییـد: «متاسـفانه حجـم تماسهـای ورودی مـا بالاسـت و ممکـن
اسـت شرمنـده شمـا شـوم. اجـازه دهیـد مـن خـودم تمـاس مـگرم؛

چهارشنبه عصر چطور است؟»

تکنیک سوم: کاتالوگ را نفرستید، «رزنت» کنید

«فروشنده شما هستید، نه فال PDF » اشتباه زرگ فروشندگان
ان است که انتظار دارند کاتالوگ کار فروش را انجام دهد. کاتالوگ
نمتوانـد اعتـراض مشتـری را پاسـخ دهـد یـا احساسـات او را درگـر
کند. رای مشتریان مهم (B2B)، از استراژی «مرور مشترک» استفاده
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کنید. بگویید: «جناب مشتری، کاتالوگ ما حاوی نکات فنی رزی
اسـت کـه شایـد در نگـاه اول گنـگ باشـد. پیشنهـاد مکنـم الان کـه
پشت سیستم هستید (یا موبال دستان است)، فال را بفرستم و
فقط ۲ دقیقه روی ۳ تا از اسلایدهای مهم آن با هم صحبت کنیم.
همن الان ارسال کنم؟» با ان کار، شما مشتری را وادار مکنید
فال را باز کند و همان لحظه توضیحات شما را بشنود. ان یعنی

تضمن دیده شدن.

تکنیک چهارم: نفرستادن قیمت (تکنیک تشنه
نگهداشتن)

«قیمت بدون ارزش، یعنی گرانی» اگر مشتری بگوید «لیست قیمت
را بفرسـت»، و شمـا بفرسـتید، بـازی را باختهایـد. مشتـری نگـاهی بـه
ستون قیمت ماندازد، مگوید «گران است» و فال را مبندد. او
هنـوز نمدانـد چـرا اـن قیمـت را مدهیـد. بـه جـای ارسـال لیسـت
قیمت کامل، بگویید: «قیمتهای ما بسته به حجم خرید و نوع
خــدمات پشتیبــانی کــه انتخــاب مکنیــد، متفــاوت اســت و مــن
نمخـواهم قیمـت اشتبـاهی بـه شمـا بـدهم کـه بـاعث سوءتفـاهم
شود. اجازه دهید چند سوال رسم تا هترن پکج قیمتی مناسب
شما را آماده و ارسال کنم.» با ان روش، شما فرآیند ارسال کاتالوگ

را به یک فرآیند «مشاوره و نیازسنج» تبدل مکنید.
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نتیجهگری: شما مشاورید، نه پیک موتوری!

ارسال کاتالوگ سادهترن کار دنیاست، اما فروش یعنی «مذاکره». تا
زمانی که متوجه نشدهاید مشتری دقیقاً چه مخواهد و تا زمانی که
تعهدی رای قدم بعدی (تماس بعدی/جلسه بعدی) نگرفتهاید، دکمه
ارسـال (Send) را نزنیـد. از فـردا، هـر بـار مشتـری گفـت «کاتـالوگ
بفرست»، آن را به عنوان یک چراغ زرد ببینید (احتیاط)، نه چراغ سز.

ابتدا ترمز کنید، سوال رسید، تعهد بگرید و سپس حرکت کنید.

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.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

