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هنر فروش تلفنی محصولات گرانقیمت

هنر فروش تلفنی محصولات گرانقیمت: چگونه
پشت تلفن اعتماد میلونی بسازیم؟

مقدمه: چرا دستان ملرزد وقتی قیمت را
مگویید؟

فروش یک سیمکارت اعتباری ۵۰ هزار تومانی پشت تلفن کار سختی
نیست؛ اما وقتی قرار است یک نرمافزار ۳۰۰ میلون تومانی، یک
ملـک چنـد میلیـاردی یـا یـک دوره آمـوزشی مـدریتی گرانقیمـت را
بفروشیــد، بــازی کــاملاً تغــر مکنــد. بســیاری از فروشنــدگان بــا
High-) استعداد، وقتی به مرحله اعلام قیمت در محصولات لوکس
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Ticket) مرســند، ناخودآگــاه صــدایشان مــلرزد، تنــدتر صــحبت
مکنند یا شروع به توجیه کردن قیمت مکنند. چرا؟ چون آنها از
ـول ـندرون بـاور ندارنـد کـه کسـی حـاضر باشـد پشـت تلفـن چن
رداخت کند. اما واقعیت بازار اران چز دیگری است. مدران و
افراد ثروتمند هر روز پشت تلفن معاملات سنگن انجام مدهند،
امـا نـه بـا هـر فروشنـدهای. آنهـا فقـط از کسـانی خریـد مکننـد کـه
«هـمتراز» خودشـان باشنـد. در فـروش محصـولات گرانقیمـت، شمـا
دیگر یک «فروشنده» نیستید، شما یک «مشاور متخصص» هستید.
ان مقاله ۴ اصل حیاتی را به شما مآموزد تا بتوانید چکهای

سنگن را با اعتماد به نفس نقد کنید.

هنر فروش تلفنی
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اصل اول: جیب مشتری را با جیب خودتان مقایسه
نکنید

«ذهنیــت فقــر، فروشنــده را مکشــد» زرگترــن مــانع در فــروش
محصـولات لاکچـری، ذهنیـت خـود فروشنـده اسـت. اگـر شمـا فکـر
مکنید محصولتان گران است، ان حس از طرق ارتعاش صدای
شما به مشتری منقل مشود. رای مشتری هدفِ شما (که توانای
زرگـ ـون تومـان ممکـن اسـت عـدددارد)، قیمـت ۳۰۰ میل مـال
نباشد، به شرط که «ارزش» آن را درک کند. وظیفه شما ان است
که درباره «قیمت» قضاوت نکنید، بلکه درباره «ارزش» صحبت کنید.
قــل از رداشتــن گــوشی، اــن مــانترا را تکــرار کنیــد: «مــن کــالا
نمفروشم، من دارم آینده/آسایش/رستژ ان فرد را ارقا مدهم

و ان ارزش، بسیار بیشتر از ول است که او مردازد.»

اصل دوم: جایگاهسازی (Authority)؛ شما جازه
هستید، نه مشتری

«ثروتمندان دنبال متخصص مگردند، نه بلهقربانگو» در فروشهای
ــال مشتــری مــدود. امــا در فروشهــای معمــول، فروشنــده دنب
گرانقیمت، ان مشتری است که باید احساس کند رای به دست
آوردن محصـول شمـا، بایـد واجـد شرایـط باشـد. اگـر بیـش از حـد در
دسـترس باشیـد، بیـش از حـد اصـرار کنیـد یـا بیـش از حـد تخفیـف
بدهید، کالای لوکس خود را یارزش کردهاید. رای ایجاد اتوریته
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(اقتدار) پشت تلفن:

آهسته و شمرده صحبت کنید: افراد قدرتمند عجله ندارند.

ســوالات چــالشی رســید: بــه جــای اینکــه فقــط از وژگهــای
رساخت کسبوکار شما آمادگرسید: «آیا ز ،محصول بگویید
اجرای ان سیستم پیشرفته را دارد؟ چون ما فقط با شرکتهای

کار مکنیم که در سطح خاص از بلوغ باشند.»

ان تکنیک (Disqualification) باعث مشود مشتری تلاش کند تا
ثابت کند که شایستگ خرید محصول شما را دارد.

اصل سوم: داستانسرای به جای مشخصات فنی

«مشخصـات گـج مکنـد، داسـتان مفروشـد» کسـی کـه سـاعت
رولکـس مـخرد، دنبـال دقـق ـودن زمـان نیسـت (سـاعت گـوشی
دققتر است)؛ او دنبال «رستژ» و «حس موفقیت» است. وقتی
محصول گرانی مفروشید، نباید روی وژگهای فنی (مثلاً متراژ یا
جنـس قطعـه) توقـف کنیـد. بایـد تصورسـازی کنیـد کـه زنـدگ یـا
کسـبوکار مشتـری بعـد از خریـد اـن محصـول چـه تغـری مکنـد.
مثـال: «جنـاب مـدر، اـن فقـط یـک نرمافـزار CRM نیسـت. اـن
دهـد وقتـی در سـفر تفریحـاسـت کـه بـه شمـا اجـازه م سیسـتم
هستید، با یک نگاه به موبایلتان کل فروش شرکت را کنترل کنید و
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دیگر نگران کمکاری رسنل نباشید. ان یعنی خریدن آزادیِ وقتان.»
شما آزادی را مفروشید، نه نرمافزار را.

اصل چهارم: اعلام قیمت و «سکوت مرگبار»

«هـر کـس زودتـر حـرف زنـد، بـاخته اسـت» حسـاسترن لحظـه در
فروش High-Ticket، لحظه اعلام قیمت است. فروشندگان آماتور
مگوینـد: «قیمـت اـن پکـج ۵۰۰ میلـون تومـان اسـت، البتـه اگـر
بخواهید تخفیف هم داریم و شرایط اقساط هم هست و…» ان
یعنی فاجعه! شما با ان کار نشان دادید که قیمتان واقع نیست.

تکنیک حرفهای ان است:

قیمت را با اطمینان کامل اعلام کنید.

سکوت کنید. (کاملاً ساکت بمانید، حتی اگر ۱۰ ثانیه طول کشید).
بگذارید سنگینی قیمت روی مز قرار بگرد. سکوت شما نشاندهنده
اعتماد به نفس شماست. اجازه دهید مشتری اولن واکنش را نشان
دهـد. اگـر مشتـری سـکوت را شکسـت و گفـت «چقـدر گـران!»، حـالا
متوانید وارد فاز مذاکره شوید، اما هرگز قل از اعتراض مشتری، از

موضع خود عقبنشینی نکنید.

https://rahemodiran.com/


6

نتیجهگری: اعتماد، گرانترن ارز دنیاست

فروش محصولات گرانقیمت پشت تلفن، جنگ قیمت نیست، جنگ
اعتماد است. مشتریان ثروتمند باهوش هستند؛ آنها وی ترس و
عدم اطمینان را از پشت خط تلفن تشخیص مدهند. روی دانش
خود کار کنید، لحن صدایتان را مقتدر کنید و باور داشته باشید که
محصول شما زندگ آنها را هتر مکند. وقتی شما خودتان را باور

کنید، مشتری هم چک را امضا خواهد کرد.

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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