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فروش «فشار آب» به جای «پمپ آب»

فروش «فشار آب» به جای «پمپ آب»: ۴ تکنیک
تخصص رای فروش تلفنی تجهزات آرسانی

مقدمه: شما آهن نمفروشید، آسایش مفروشید

تلفن زنگ مخورد و صدای کلافهی مشتری شنیده مشود: «آقا
یـک پمـپ یـک اسـب مخواسـتم، قیمـت چنـد؟» اـن شـروع ٪۹۰
مکالمات در بازار تأسیسات است. مشتریانی که به دلل فشار کم
،ر دوش یا سوختن پمپ قبلآب در طبقات بالا، نوسان دمای آب ز
مسـتاصل شدهانـد. اشتبـاه مرگبـار فروشنـدگان آمـاتور در اـن لحظـه
چیست؟ آنها بلافاصله لیست قیمت مخوانند: «پمپ چینی داریم
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X تومان، ایتالیای داریم Y تومان.» اما فروشنده حرفهای تجهزات
صنعتی مداند که مشتری “پمپ” نمخواهد؛ او “فشار آب قوی و
بـدون نوسـان” مخواهـد. او مخواهـد وقتـی دوش مـگرد، آب
سرد و گرم نشود. در ان مقاله، یاد مگریم چطور پشت تلفن، از
یـک فروشنـده قطعـات یـدک، بـه یـک «کارشنـاس سـیالات» تبـدل
شــویم و حتــی محصــولات گرانقیمــتتر (مثــل وســتر پمپهــای

هوشمند) را به راحتی بفروشیم.

فشار آب

تکنیک اول: دکترِ ساختمان باشید (تشخیص قل از
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تجوز)

«سوالات فنی رسید تا اعتماد بسازید» وقتی مشتری مگوید «یک
پمپ یک اسب بده»، اگر بگویید «چشم»، شما یک انباردار هستید
نه فروشنده. شاید پمپ یک اسب رای ساختمان او کم باشد و فردا
با شکایت رگردد. شاید زیاد باشد و لولههایش بترکد. رای جلب

اعتماد، باید سوالات تخصص (دیاگنوستیک) رسید:

«ساختمـان شمـا دقیقـاً چنـد طبقـه اسـت و شمـا در کـدام طبقـه
هستید؟»

«چند واحد در هر طبقه وجود دارد؟ (رای محاسبه دی یا حجم
آب)»

«آیا مشکل شما فقط فشار است یا نوسان فشار هم دارید؟»

«قطـر لـوله ورودی ساختمـان چقـدر اسـت؟» وقتـی اـن سـوالات را
مرسید، مشتری پشت تلفن حس مکند با یک متخصص طرف
اســت. اینجاســت کــه گــارد قیمتــی او مشکنــد و آمــاده شنیــدن

پیشنهاد شما مشود.

تکنیک دوم: فروش «سکوت» در آپارتمانهای ر سر
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و صدا

«صـدای پمـپ، دشمـن اعصـاب همسایههاسـت» یکـ از زرگترـن
شکایات در مورد پمپهای آب، صدای ناهنجار آنهاست، مخصوصاً
رای واحدهای طبقه اول. اگر محصول شما (پمپهای بشقای یا
ژگرنده شماست. و رگ نزرگتر ندارد، ا هوشمند) صدای کم
فنـی «دسـیل پـان» را بـه منفعـت «خـواب راحـت» تبـدل کنیـد.
دیالوگ طلای: «جناب مشتری، پمپ جتی که قیمت کردید ارزانتر
است، اما صدای شبیه جارورق دارد که نصف شب کل ساختمان
را بیدار مکند. پیشنهادی که من به شما مدهم (پمپ بشقای یا
سایلنت)، شاید ۱۰٪ گرانتر باشد، اما “سکوت مطلق” است. یعنی
شما متوجه روشن شدن آن نمشوید. آیا آرامش اعصاب خودتان و

همسایهها رایتان ان مقدار ارزش ندارد؟»

تکنیک سوم: فروش منع تحت فشار به عنوان «بیمه
عمر پمپ»

«چرا باید مخزن زرگتر بخرم؟» مشتریان معمولاً فکر مکنند منع
فقـط یـک مخـزن قرمـز رنـگ اضـاف (مخـزن دیـافراگم) تحـت فشـار
است و سع مکنند کوچکترن ساز را بخرند یا کلا نخرند (فقط
ست کنترل ببندند). وظیفه شما ان است که به آنها آموزش دهید
منع، محافظ پمپ است. از ان تشبیه استفاده کنید: «استفاده از
ست کنترل بدون منع رای طبقات بالا، مثل ان است که با ماشن
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دنده یک، مدام گاز و ترمز بگرید. پمپ شما هر بار شر آب باز شود
روشن مشود و زود مسوزد. اما اگر یک منع ۱۰۰ لیتری بگذارید،
پمپ استراحت مکند، عمرش ۵ سال بیشتر مشود و قبض رق
شمـا نصـف مشـود. در واقـع ـول کـه ـرای منـع مدهیـد، بـا

نسوختن پمپ به جیب شما رمگردد.»

تکنیک چهارم: مدریت اعتراض «قیمت پمپ چینی
نصف اینه!»

«جنـس ارزان، گرانترـن خریـد شماسـت» در بـازار پمـپ، کالاهـای
یکیفیــت (طــرح پنتــاکس، طــرح لــوارا) فراواننــد. وقتــی مشتــری
مگوید: «فلان جا همن مدل را نصف قیمت مدهد»، نترسید.
روی «سیمچ مس» و «شفت استل» تمرکز نکنید، روی «خرای در
بـدترن زمـان» تمرکـز کنیـد. دیـالوگ دفـاع از قیمـت: «کـاملاً درسـت
است، پمپهای سیمچ آلومینوم در بازار ارزان هستند. اما تصور
کنید وسط حمام یا زمانی که مهمان دارید، پمپ بسوزد و آب قطع
شود. هزینه باز کردن، تعمر و بستن مجدد پمپ، به اضافه آرورزیِ
یآی، خیل بیشتر از ان اختلاف قیمت است. پمی که من به
شمـا مدهـم “گـارانتی تعـویض واقعـ” دارد، یعنـی مـا کیفیـت را

تضمن کردهایم تا شما غافلگر نشوید.»
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نتیجهگری: جریان آب، جریان زندگ است

در فروش تجهزات آرسانی، شما مسئول کیفیت زندگ روزمره مردم
هستید. یک انتخاب اشتباه در پمپ، متواند سالها اعصاب یک
خانواده را خرد کند. پس پشت تلفن، فقط کد محصول نخوانید.
مشـاوره دهیـد، محاسـبه کنیـد و هترـن راهکـار را (حتـی اگـر گرانتـر
اسـت) پیشنهـاد دهیـد. مشتریـان ـرای “فشـار آب خـوب” همیشـه

حاضرند ول خرج کنند.

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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