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راز موفقیت در فروش تلفنی: چگونه از قانون 7
ثانیه استفاده کنیم؟

راز موفقیت در فروش تلفنی: چگونه از قانون 7
ثانیه استفاده کنیم؟

در دنیـای رقـابتی فـروش تلفنـی، شمـا فرصـت بسـیار محـدودی ـرای
تأثرگذاری اولیه ر روی مشتری دارید. تحقیقات نشان دادهاند که
تنها 7 ثانیه ابتدای مکالمه تعنکننده ادامه یا پایان تماس است.
اگـر در اـن لحظـات کلیـدی نتوانیـد تـوجه مشتـری را جلـب کنیـد،
احتمال قطع شدن تماس یا عدم علاقه مشتری بسیار بالا خواهد
ود. اما چگونه متوان ان 7 ثانیه را به فرصت طلای تبدل کرد؟
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در ان مقاله، استراژیها و تکنیکهای مؤثری را ررسی خواهیم کرد
که به شما کمک مکند در اولن لحظات تماس، مشتری را جذب

کنید و شانس موفقیت فروش را افزایش دهید.

قانون 7 ثانیه ابتدای چیست؟

قانون 7 ثانیه مگوید که در تماس تلفنی، تنها چند ثانیه فرصت
دارید تا مشتری را مقاعد کنید که به مکالمه ادامه دهد. در ان
مدت، مشتری به سرعت ارزیای مکند که آیا صحبتهای شما رای
او ارزشمنـد اسـت یـا خـر. در صـورتی کـه نتوانیـد تـوجه او را جلـب
کنید، احتمال دارد تماس را خاتمه دهد یا علاقهای به پیشنهاد شما

نشان ندهد.

قانون 7 ثانیه
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چرا ان قانون اهمیت دارد؟

مشتریان روزانه تماسهای تبلیغاتی زیادی دریافت مکنند و به
راحتی تماسهای غرضروری را نادیده مگرند.

ذهـن انسـان در چنـد ثـانیه اول تصـمیم مـگرد کـه آیـا ادامـه
مکالمه ارزشمند است یا خر.

یک شروع قدرتمند باعث ایجاد اعتماد و تعامل بیشتر با مشتری
مشود.

چگونه در 7 ثانیه ابتدای تأثر مثبتی بگذاریم؟

شروع قدرتمند با معرف خود و هدف تماس

یک از مهمترن اصول در فروش تلفنی، ارائه یک معرف شفاف و
مختصر است. جملهای که رای معرف خود استفاده مکنید باید

حرفهای، صمیمانه و جذاب باشد.

� مثال:

✅ “سلام، روزتون بخر! من [نام شما] از شرکت [نام شرکت] هستم. ما
به شرکتهای مثل شما کمک مکنیم تا [مزیت یا راهحل پیشنهادی]
را تجربه کنند. چند دقیقه وقت دارید تا در ان مورد صحبت کنیم؟”

❌ “سلام، من از شرکت [نام شرکت] تماس مگرم. آیا فرصت دارید
که پیشنهاد وژه ما را بشنوید؟” (ان جمله کلیشهای و غرجذاب
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است.)

استفاده از نام مشتری

مـردم بـه نـام خـود علاقـه خاصـ دارنـد. اسـتفاده از نـام مشتـری در
ابتدای مکالمه متواند حس شخصسازی را القا کند و توجه او را

جلب کند.

ــروز ــتم و ام ــت X هس ــم از شرک ــن مری ــدی! م ــای احم � “سلام آق
مخواستم درباره روشی صحبت کنم که متواند به شما کمک کند

تا فروش خود را افزایش دهید.”

ارائه یک پیشنهاد ارزشمند در همان ابتدا

در اولـن جملات، بـه مشتـری نشـان دهیـد کـه اـن تمـاس چگـونه
متواند به او کمک کند. به جای تمرکز ر معرف شرکت خود، ر روی

مزایای که مشتری دریافت خواهد کرد تمرکز کنید.

� “ما به شرکتهای مثل شما کمک مکنیم که هزینههای عملیاتی
را تا ۳۰٪ کاهش دهند. دوست دارید بدانید چطور؟”

اشتباهات راج در 7 ثانیه اول تماس فروش

بســیاری از کارشناســان فــروش در اــن چنــد ثــانیه حیــاتی دچــار
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اشتباهاتی مشوند که تأثر منف ر تماس آنها دارد.

❌ صحبتهای طولانی و غرضروری

مشتریان وقت ندارند به توضیحات پیچیده گوش دهند. جملات
باید کوتاه، واضح و تأثرگذار باشند.

❌ استفاده از صدای یکنواخت و بدون انرژی

لحن یکنواخت باعث از دست رفتن توجه مشتری مشود. باید لحن
شما نشاندهنده اشتیاق و اعتماد به نفس باشد.

❌ عدم ایجاد انگزه رای ادامه مکالمه

اگـر جملـه اولیـه شمـا نتوانـد مشتـری را جـذب کنـد، احتمـال پایـان
زودهنگام مکالمه بالا مرود. استفاده از یک سوال جذاب متواند

به ادامه مکالمه کمک کند.

� مثـال: ✅ “آیـا دوسـت داریـد بدانیـد کـه چطـور متوانیـد در ۳۰ روز
آینده نرخ تبدل فروش خود را دو رار کنید؟”

تکنیکهای پیشرفته رای موفقیت در 7 ثانیه اول
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تماس

استفاده از لحن گرم و صمیم

صدای شما اولن رداشتی است که مشتری از شما خواهد داشت.
صدای گرم و دوستانه متواند تأثر زیادی در ادامه مکالمه داشته

باشد.

تمرن و شبیهسازی مکالمات

تمرن کردن جملات ابتدای با همکاران یا ضبط صدای خود و گوش
دادن به آن متواند به هود مهارتهای شما کمک کند.

شناخت دقق نیازهای مشتری قل از تماس

قـل از تمـاس، اطلاعـاتی دربـاره مشتـری جمـعآوری کنیـد تـا بتوانیـد
پیشنهاد شخصسازیشدهتری ارائه دهید.

و دادههای تحلیل استفاده از هوش مصنوع

تحلل دادههای مشتریان از طرق CRM متواند به شما کمک کند
تـا تماسهـای خـود را هدفمنـدتر کنیـد و پیشنهـادات هتـری ارائـه

دهید.
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نتیجهگری

قانون 7 ثانیه ابتدای در فروش تلفنی به شما کمک مکند تا در
همان ابتدای تماس تأثر مثبتی روی مشتری بگذارید. با استفاده از
یــک شــروع قــوی، لحــن مناســب، ارائــه ارزش فــوری و اجتنــاب از
اشتباهات راج، متوانید شانس موفقیت خود را افزایش دهید.
تمرن و استفاده از دادههای مشتری نز نقش مهم در هود ان

مهارت دارند.

� پیشنهاد وژه رای مدران فروش �

� اگـر مخواهیـد مهارتهـای فـروش تلفنـی اعضـای تیـم خـود را بـه
ســطح بــالاتری ریــد و نــرخ مــوفقیت را افزایــش دهیــد، در دوره
تخصص رفتار شناسی مشتری با متد دیسک ما شرکت کنید! ان
دوره شامل تکنیکهای عمل و تمرنهای حرفهای است که به شما
کمک مکند تا تماسهای موثرتری داشته باشید و فروش بیشتری

را تجربه کنید.

� همن حالا ثبتنام کنید و اولن قدم را رای تبدل شدن به یک
کارشناس فروش موفق ردارید!
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