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5 راز ذهنی رای تبدل مکالمه به قرارداد

5 راز ذهنی رای تبدل مکالمه به قرارداد
ــدترن ــال جدی ــه دنب ــی، همــه ب ــروش تلفن ــای آمــوزش ف در دنی
اسکریپتها و تکنیک های فروش تلفنی هستند. اما یک حقیقت
زرگ وجود دارد که فروشندگان حرفهای آن را مدانند: موفقیت در
پشت خط تلفن، بیش از آنکه به «چه مگویید» بستگ داشته
باشد، به «چگونه فکر مکنید» وابسته است. یک مذاکره تلفنی

موفق نتیجهی یک ذهنیت قدرتمند است.

بسیاری از فروشندگان با استعداد، صرفاً به دلل موانع ذهنی، هرگز
به پتانسل کامل خود نمرسند. در ان مقاله، ما از تکنیکهای
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سطح عور کرده و به ۵ راز روانشناختی مردازیم که ذهنیت شما
را رای افزایش فروش تلفنی متحول مکند و از شما یک فروشنده

حرفه ای تلفنی مسازد.

 

۱. 5 راز ذهنی:شجاعت رداشتن تلفن: ترس را مسافر
صندل عقب کنید

زرگترـن مـانع در فـروش تلفنـی، خـودِ تلفـن اسـت. تـرس از “نـه”
شنیــدن، تــرس از رد شــدن، تــرس از ایجــاد مزاحمــت، و تــرس از
سکوتлов پشت خط. ان ترسها واقع هستند، اما نباید رانندهی

شما باشند.

یـک فروشنـدهی معمـول سـع مکنـد تـرس را از ـن ـرد، کـه
غرممکن است. اما یک فروشندهی حرفهای، ترس را به عنوان یک
مسـافر همیشگـ در صـندل عقـب مپـذرد. شمـا بـه اـن تـرس

مگویید: “مدانم اینجا هستی، اما فرمان دست من است.”

:رد عملکار

قانون ۵ ثانیه: قل از اینکه مغزتان فرصت تحلل و ایجاد ترس را
داشته باشد، تلفن را ردارید و شمارهگری کنید.

https://rahemodiran.com/


3

هـدفگذاری ـر اسـاس فعـالیت، نـه نتیجـه: ـرای خودتـان هـدف
نگذاریـد کـه “امـروز ۲ فـروش موفـق داشتـه بـاشم.” بلکـه هـدف
بگذارید “امروز با ۳۰ مشتری بالقوه صحبت کنم.” ان کار کنترل را
به دست شما مدهد و ترس از نتیجه را کاهش مدهد. غلبه ر

ترس از فروش تلفنی با رداشتن اولن قدمها آغاز مشود.

 

۲. شکار لحظهها: هترن اسکریپت، اسکریپت
نانوشته است

یک متن تماس سرد (Cold Call Script) عال، نقطهی شروع است،
نه مقصد. جادوی واقع در یک مذاکره تلفنی موفق زمانی اتفاق
مافتـد کـه شمـا از اسـکریپت فراتـر مرویـد. ایـدههای نـاب ـرای
پیشرد مکالمه، اغلب مانند جرقههای در لحظه ظاهر مشوند؛ یک
کلمه کلیدی که مشتری به کار مرد، یک لحن خسته در صدایش،

یک نیاز پنهان که ن خطوط حرفهایش وجود دارد.

ان جرقهها فرصتهای شما هستند. اگر به آنها یتوجه باشید و
به اسکریپت خشک خود بچسبید، فرصت ایجاد یک ارتباط واقع را

از دست مدهید.

:رد عملکار
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گوش دادن فعال: به جای اینکه منتظر نوبت خود رای حرف زدن
باشید، با تمام وجود به دنبال سرنخها در کلام مشتری بگردید.

کنجکاوی را تمرن کنید: وقتی مشتری از یک “چالش” صحبت
مکند، سریعاً به سراغ معرف محصول نروید. کنجکاو باشید.
رسـید: “اـن چـالش چـه تـأثری روی کـار شمـا گذاشتـه؟” اـن
سوالات عمق، مکالمه را شخص و ارزشمند مکنند و پایههای

اعتماد را مسازند.

 

۳. هنر پیگری هوشمندانه: اسقامت، نه سماجت

بیشتر فروشها در اولن تماس اتفاق نمافتند. افزایش فروش
تلفنی نیازمند اسقامت است. اما بسیاری اسقامت را با سماجت و
مزاحمت اشتباه مگرند. حقیقت ان است که هر کسبوکاری،
بخشهای سخت و طاقتفرسای خودش را دارد و در فروش تلفنی،

ان بخش همان پیگریهای مداوم است.

باید عاشق فرآیند پیگری شوید، حتی اگر ناخوشایند به نظر رسد.
ان بخشی از بازی است. کسی رنده مشود که حاضر است کارهای

سختی را انجام دهد که دیگران از آن فراری هستند.

:رد عملکار
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ارزش در هر تماس: هرگز رای “چک کردن” تماس نگرید. در هر
تماس پیگری، یک ارزش جدید ارائه دهید: یک مقاله مفید، یک

نکتهی کارردی، یا معرف یک راهکار کوچک.

سیسـتماتیک باشیـد: از یـک سیسـتم مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری
 (CRM)رای ثبت تارخ و موضوع تماسها استفاده کنید. ان
کــار پیگــری شمــا را از یــک عمــل تصــادف بــه یــک اســتراژی
هوشمندانه تبدل مکند. به یاد داشته باشید، پیگری مشتری

قلب تپندهی فروش تلفنی موفق است.

 

۴. اعتماد به فرآیند: از اضطراب نتیجه رها شوید

مشتری متواند “وی ناامیدی” را از پشت تلفن حس کند. اگر تمام
امید و انرژی شما به نتیجهی یک تماس وابسته باشد، ان فشار و

اضطراب به مشتری منقل مشود و او را دفع مکند.

رای تبدل شدن به یک فروشنده حرفه ای تلفنی، باید به فرآیند
خود اعتماد کنید. شما نمتوانید نتیجهی هر تماس را کنترل کنید،
اما متوانید کیفیت مکالمه، ارزشی که ارائه مدهید و حرفهای

ودن خود را کنترل کنید.

:رد عملکار
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ذهنیـت فراوانـی: بـاور داشتـه باشیـد کـه همیشـه فرصـت بعـدی
وجود دارد. ان تماس، تنها تماس شما نیست. ان ذهنیت،

شما را آرام و متمرکز نگه مدارد.

تمرکز ر خدمت: هدف اصل خود را از “فروش” به “کمک” تغر
دهیـد. وقتـی تمرکـز شمـا ـر حـل مشکـل واقعـ مشتـری باشـد،

فرآیند فروش به طور طبیع و بدون فشار پیش مرود.

 

۵. خلق لحظهی جادوی: تبدل مکالمه به ارتباط
انسانی

گاهی در یک مکالمهی فروش، همه چز “کلیک” مکند. یک لحظه
که احساس مکنید دیگر یک فروشنده و یک مشتری نیستید، بلکه
دو انسان هستید که در حال حل یک مشکل مشترکید. ان لحظه،

اوج روانشناسی فروش تلفنی است.

ان “جادو” شانسی نیست. ان پاداشِ شجاعت شما در رقراری
تماس، مهارت شما در شکار لحظهها، اسقامت شما در پیگری و
اعتماد شما به فرآیند است. در ان لحظه است که مشتری شما را نه
بـه عنـوان یـک فروشنـده، بلکـه بـه عنـوان یـک مشـاور قاـل اعتمـاد
مبیند و نهای کردن فروش تلفنی به یک نتیجهگری طبیع تبدل

مشود.
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نتیجهگری: تسلط ر تکنیک های فروش تلفنی ضروری است، اما
آنچه شما را از رقبا متماز مکند، تسلط ر ذهنیت شماست. با
پذرش ترس، کنجکاوی در مکالمات، اسقامت در پیگری، اعتماد
به فرآیند و تلاش رای خلق ارتباط واقع، شما نه تنها فروش خود
را افزایش مدهید، بلکه از هر تماس تلفنی، یک تجربهی حرفهای و
رضایتبخش مسازید. ان مسر، شما را از یک اراتور تلفن به یک

استراژیست فروش تبدل مکند.

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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