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توافق اولیه یا upfront contract چیست؟

موفقیت تماس تلفنی فروش به چزی بستگ دارد که ما آن را ”
توافق اولیه یا upfront contract منامیم. اگر با ان اصطلاح آشنا
نیسـتید جـای درسـتی آمدهایـد. در اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران
توضیحات کامل درباره ان اصطلاح خواهیم داد. اما به طور خلاصه،
توافق اولیه یک توافق شفاهی است که ن دو یا چند نفر قل از
جلسـه انجـام و در آن انتظـارات هـر دو طـرف مشخـص مشـود. در
دنیای فروش داخل، ان توافق در چند ثانیه شکل مگرد. با ما
همراه باشید تا شما را با هترن روشهای رسیدن به توافق اولیه،

اهمیت و زمان استفاده از آنها آشنا کنیم.
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تعریف توافق اولیه

توافق اولیه توافق است که از قل در مورد اتفاقاتی که در طول
شود. توافقیک جلسه (فروش) یا گفتگو رخ خواهد داد، انجام م

که نقش هر فرد در گفتگو را روشن مکند.

توافق اولیه به ان معنی نیست که مشتری شما بعد از یک ملاقات
اولیه قراردادی را امضا مکند. به توافق اولیه به عنوان یک رضایت
دوسویه نگاه کنید. یعنی بیشتر یک توافق مقال است که در آن

هر دو طرف انتظارات از یکدیگر و مراحل بعدی را درک مکنند.

اهمیت توافق اولیه

شفافیت انتظارات: ان مفهوم انتظارات هر دو طرف را از پیش
تعـن مکنـد. شمـا متوانیـد بـا رسـیدن سـوالاتی از مشتـری
بـالقوه، بیشتـر بـه یـک نظـر واحـد نزدیـک شویـد. مثلا متوانیـد
رسید که آیا دوست دارند که شما بعد از ان جلسه از طرق
ایمل پیگری کنید و چه روز یا ساعتی رایشان مناسبتر است.

تاییدیه پیگری: در پایان جلسه یا تماس متوانید بگویید: “از
ملاقات با شما متشکرم. فقط رای تایید، من روز سه شنبه ساعت
3 بعد از ظهر با شما تماس خواهم گرفت تا در مورد ان پیشنهاد

بیشتر صحبت کرده و هر گونه مانع را رطرف کنم.”

درک هتر نیازها: ان تکنیک همچنن به شما کمک مکند قل
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از ارسـال پیشنهـاد، درک هتـری از نیازهـای مشتـری بـالقوه داشتـه
باشید. با انجام ان مرحله، از ارائه زودهنگام پیشنهادی که با

نیازهای مشتری مطابقت ندارد، جلوگری مشود.

چه زمانی از توافق اولیه استفاده کنیم؟

در هر جلسه یا تماسی متوان از توافق اولیه استفاده کرد. توافق
اولیه مانند بست کتاب رای یک جلسه است که همه چزهای مهم
را کنار هم نگه مدارد. پس مطمئن شوید که در پایان هر تماس،
نـوع توافـق اولیـه ـرای اقـدامات بعـدی داشتـه باشیـد. اـن اقـدام
متواند توافق دوجانبه رای تنظیم جلسه بعدی، ارسال قرارداد یا

مشخص کردن جزئیات پیگری باشد.

البته تعامل اولیه شما با مشتری بالقوه باید به اندازهای جذاب باشد
که بخواهد جلسه دیگری با شما داشته باشد. ان موضوع چزی
نیست که بتوان آن را تحمل کرد، بلکه باید با توجه به شرایط پیش
رود. در بخش بعدی، رخ از تکنیکهای را که هنگام توافق اولیه

متوانید استفاده کنید، باهم ررسی خواهیم کرد.

تکنیکهای توافق اولیه

قل از هر چز بدانید که رای رسیدن به یک توافق اولیه هچ روش
واحـدی ـرای همـه وجـود نـدارد. پـس انعطـافپذر باشیـد و توافـق
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اولیه خود را با هر وضعیتی که با آن رورو مشوید تطق دهید. در
ادامـه چنـد تکنیـک کـه متوانیـد هنگـام صـحبت بـا یـک مشتـری
احتمـال ـرای پیشـرد توافـق اولیـه خـود اسـتفاده کنیـد را شـرح

مدهیم:

با یک توافق اولیه “کوچک” شروع کنید .1

از همان ابتدای تعامل به جای فکر به پایان دادن و بستن جلسه،
انتظارات مشتری احتمال را بسنجید.

مثال:

“سلام [نام مشتری]. مدانم که یک جلسه 30 دقیقهای رنامه
رزی شده است، اما قل از شروع، دوست دارید از نیم ساعت

آینده چه چزی به دست آورید؟”

بـه جـای اینکـه فقـط رنـامه خـود را ارائـه دهیـد، از رنـامه مشتـری
سردربیاورید. ان کار به شما کمک مکند تا بعداً بتوانید نکات
مطـرح شـده توسـط مشتـری را در یـک سـند توافـق اولیـه بگنجانیـد.
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همچنن به شما کمک مکند تا رنامه خود را با اهداف آنها همسو
کرده و در وقت صرفه جوی کنید.

ذینفعان دیگر را درگر کنید .1

رای انجام یک معامله، به احتمال زیاد مشتری احتمال شما باید
ذینفعان دیگری را نز درگر کند. شما متوانید از ان فرصت به

عنوان مبنای رای یک توافق اولیه استفاده کنید.

مثال:

“از نظری که درباره رووزال ما دادید متشکرم. مدانم که باید
با ذینفعان دیگری نز در ان مورد صحبت کنید - نظرتان چیست
من 5 دقیقه دیگر مجدد با شما تماس بگرم تا مطمئن شویم
کــه همــه چــز روی روال اســت؟ اگــر مشکلــ وجــود داشــت،
متوانید ررسی کنید و دلال آن را به من بگویید. اگر موافق

ودید هم متوانیم در مورد مراحل بعدی صحبت کنیم.”

ان کار شما انتظارات را مشخص مکند و اجازه مدهد تا به هر
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گونه نگرانی احتمال رسیدگ کنید.

از فروش معکوس منف رای رفع نگرانیهای احتمال .1
استفاده کنید

اگر با اعتراض مانند اعتراض به قیمت روبهرو هستید، متوانید با
یک سند توافق اولیه به آن رسیدگ کنید.

مثال:

“سلام [نام مشتری]. قل از شروع، اجازه بدهید زرگترن نگرانی
خود را با شما در میان بگذارم: قیمتهای ما رقابتی هستند، اما
ارزانترن نیستیم. اگر نتوانیم پانترن قیمت را ارائه دهیم،
در پایان ان جلسه (با فرض اینکه همه چز خوب پیش رود)

تصمیم شما چه خواهد ود؟”

بیان کردن ان موضوع زمینه را رای مشتری احتمال باز مکند تا
نگرانیهای خود را به اشتراک بگذارد یا اطمینان دهد که در آینده به

یک توافق مقال در مورد اقدامات بعدی خواهید رسید.
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هترن روشهای رسیدن به توافق اولیه

رای درک اهمیت بالای توافق اولیه، به یاد داشته باشید که تنها
یک فرد متواند بحث را هدایت کند: خریدار یا فروشنده. بدهی
است که شما مخواهید کسی باشید که ان گفتگو را به پیش
مرید. رسیدن به توافق اولیه به شما ان امکان را مدهد که ان
کار را انجام دهید. رای موفقیت آمز استفاده کردن ان تکنیک، سه

مرحله ساده زر را دنبال کنید:

۱. قدردانی خود را نشان دهید و محدودیت زمانی تعن
کنید

از مشتری احتمال به خاطر وقتی که گذاشته است تشکر کنید و
بگویید انتظار دارید ان تماس یا جلسه چقدر طول بکشد. اگر طرف
مقال انتظار یک گفتگوی پنج دقیقه ای داشته باشد، اما متوجه
شود گفتگویش با شما زمان بیشتری طول مکشد، کم کم عصبانی

خواهد شد.

اگر ان تماس تلفنی یا جلسه حضوری رای جلب نظر مشتری است،
قل از گرفتن هر تصمیم باید به طرف مقال بگویید که چقدر زمان
نیاز دارید. هدف ان است که باعث شوید طرف مقال احساس

راحتی کند. متوانید بگویید:
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“متشکرم که امروز رای ان جلسه وقت گذاشتید، [نام مشتری].
صحبت ما حدود ۲۰ دقیقه طول خواهد کشید.”

۲. دستور کار ارائه دهید

با یک یا دو جمله توضح دهید که در ان جلسه یا تماس در مورد
چه چزی صحبت خواهید کرد و نقش شما چیست. به عنوان مثال

بگویید:

“ما در ان گفتگو روشهای فعل شما رای شناسای بدافزار را
ررسی خواهیم کرد.”

۳. نتاج احتمال را توصیف کنید

توافق اولیه به مشتری بالقوه ان فرصت را مدهد که به گفتگو با
شما ادامه دهد یا تلفن را قطع کند. حتماً به خریدار بگویید که اگر
آنچه مشنود را دوست ندارد، گفتن “نه” هچ اشکال ندارد. شما

جواب را قول مکنید و کنار مروید.
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دادن ان گزینه به مشتری که متواند تماس را قطع کند، ممکن
است مهمترن بخش توافق اولیه شما با او باشد. اگر صراحتا و با
عبـارات واضـح و قاـل درک اـن موضـوع را مطـرح نکنیـد احتمـال
موفقیتتان کم خواهد شد چرا که تماس گرنده احساس کنترل ر

تماس نخواهد داشت.

با دادن “کنترل” به خریدار رای قطع تماس یا ادامه آن، اعتماد و
احترام او را به دست مآورید. همچنن فرصتی رای تعریف قوانینی
خواهیـد داشـت کـه تمـاس را بـه پیـش مرنـد. بـه عنـوان مثـال،

متوانید بگویید:

“اگر تا پایان جلسه احساس کردید که خدمات ما نمتواند
مشکلات خراـی شبکـه شمـا را حـل کنـد، لطفـاً بـا مـا در میـان
بگذارید تا تماس را قطع کنم و مزاحمتی رای شما ایجاد نکنم.
اما اگر متوجه شدید راهکارهای ما متوانند به طور بالقوه به

شما کمک کنند، آیا حاضر به تنظیم جلسه دیگری هستید؟”

مثال توافق اولیه

وقتی همه چز را کنار هم قرار دهید، یک توافق اولیه به ان صورت
خواهد ود:
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(قدردانی و اعلام زمان) [نام مشتری]، ممنونم که امروز با من ملاقات
کردید. متوانم سه دقیقه از وقت شما را بگرم…

(دستور کار) … رای ارائه چند پیشنهاد رای [هود X] در [شرکت
مشتری] صحبت مکنیم و بعد، اگر علاقهای نداشتید…

(نتـاج) … متوانیـد تمـاس را قطـع کنیـد، امـا اگـر ماـل هسـتید،
متوانیم جلسه دیگری داشته باشیم.

به مختصر ودن ان متن توجه کنید. در ابتدای یک تماس تلفنی
فروش، وقتی رای سخنرانیهای طولانی ندارید. صر کنید تا ببینید
طرف مقال چه مگوید. هنگام که موافقت او را جلب کردید - که
در 95 درصد ان اتفاق مافتد - متوانید با جدیت گفتگو را آغاز

کنید.

یک توافق اولیه به شما ان امکان را مدهد که نیم از نرد را در
چند ثانیه ابتدای گفتگو روز شوید. از آن لحظه به بعد، متوانید
از هـر تـوافق ـرای سـاختن توافـق بعـدی اسـتفاده کنیـد و مسـر
انتظارات را از ابتدا تا انتها ترسیم نمایید. اگر به تازگ با ان مفهوم
آشنا شدید، ممنون مشویم در بخش نظرات رای ما بنویسید که
تجربـه شمـا از اسـتفاده از اـن تکنیـک چـه ـوده و چـه نکـاتی را
متــوانیم بــه اــن مقــاله اضــافه کنیــم. از همراهــی شمــا عزــزان

سپاسگزاریم.
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چنانچه تمال به یادگری تکنیک های توافق اولیه و افزایش فروش
در کسب و کار هستید م توانید از طرق وب سایت راه مدران با

ما در ارتباط باشید.
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