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مقاعدسازی تلفنی در ۷ ثانیه

جادوی مقاعدسازی تلفنی در ۷ ثانیه: ۵ قانون
طلای رای میخکوب کردن مشتری پشت تلفن

مقدمه: چرا تماسهای شما به در بسته مخورد

ـرای هـر فروشنـدهای اـن صـحنه آشناسـت: بـا انـرژی و امیـد شمـاره
مشتـری را مگریـد، امـا تنهـا چنـد ثـانیه پـس از معرفـ خـود، بـا
جملاتـی مثـل «وقـت نـدارم» یـا «نیـازی نـدارم» مـواجه مشویـد و
تمـاس قطـع مشـود. اـن تجربـه خسـتهکننده بارهـا و بارهـا تکـرار
ــزی یــک تمــاس موفــق را از یــک تمــاس ــا چــه چ مشــود. ام
شکسـتخورده جـدا مکنـد؟ پاسـخ در همـان چنـد ثـانیه ابتـدای
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نهفتـه اسـت. ـر اسـاس اصـول مطرحشـده در کـار هـزاد اسـقامت،
سرنوشت کل یک تماس فروش، اغلب در همان ۷ ثانیه اول تعن
مشود. ان مقاله به شما نشان مدهد که چگونه با تسلط ر ان

لحظات حیاتی، درهای بسته را به روی خود باز کنید.

۱. اصل شماره ۱: قانون یرحم ۷ ثانیه را بپذرید

قـانون ۷ ثـانیه بسـیار سـاده و یرحمـانه اسـت: شمـا فقـط ۷ ثـانیه
فرصـت داریـد تـا یـک دلـل قانعکننـده بـه مشتـری بدهیـد کـه بـه
صـحبتهای شمـا گـوش کنـد. در اـن پنجـره زمـانی کوتـاه، مشتـری
تصمیم مگرد که به شما فرصت دهد یا تلفن را قطع کند. باید
ان واقعیت را بپذرید که هچکس مشتاقانه منتظر تماس یک
فروشنده نیست؛ شما در حال قطع کردن رنامه روزانه او هستید.
وقتی شما تماس مگرید، مغز مشتری بهطور پیشفرض ان پیام
را مشنود: «مخواهم چزی به تو بفروشم.» وظیفه اصل شما در
۷ ثـانیه اول اـن اسـت کـه اـن پیـام را فـوراً بـا پیـام قدرتمنـدتر
جایگزن کنید: «شما به دنبال یک راهحل ودهاید، و من آن را در

اختیار دارم.»
شمـا هرگـز دو بـار شـانس ـرای تـاثرگذاری خـوب در اولـن رخـورد

ندارید.
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۲. اصل شماره ۲: صدای شما، قدرتمندترن ازار
مقاعدسازی شماست

در یک تماس تلفنی، هچ نشانه بصری مانند زبان بدن یا تماس
چشم وجود ندارد. در چنن شرایط، صدای شما به اصلترن ازار
رای ساختن یک تصور ذهنی از شایستگ و حرفهای ودن شما

تبدل مشود.
تحقیقات روفسور آلرت محرابیان (قانون ۷-۳۸-۵۵) نشان مدهد
که در ارتباطات، تنها ۷٪ از تاثرگذاری به کلمات، ۳۸٪ به لحن و تُن
صـدا و ۵۵٪ بـه زبـان بـدن مرـوط مشـود. وقتـی زبـان بـدن (٪۵۵)
حذف مشود، تاثر تُن صدا (۳۸٪) به شکل چشمگری افزایش
میابد و از خود کلمات بسیار مهمتر مشود. رای استفاده موثر از

صدای خود، به ان دو نکته کلیدی توجه کنید:
• تغـر در سـرعت صـحبت کـردن (Pace): صـحبت کـردن بـا سـرعتی
یکنـواخت، خسـتهکننده اسـت و سـرعت بیـش از حـد نـز شنونـده را
ســردرگم مکنــد. یــک ریتــم متعــادل پیــدا کنیــد و بــا مکثهــای

استراژیک روی نکات کلیدی تأکید کنید.
• تغر در تُن صدا (Tone): تغر دادن تُن صدا، شور و اشتیاق و
باور شما به محصولتان را منقل مکند. ان کار به رجسته کردن
مزایـای کلیـدی کمـک کـرده و مشتـری را درگـر نگـه مـدارد. بـه اـن
تشبیه قدرتمند فکر کنید: وقتی رای فرزند خود داستانی تعریف
مکنیـد، اگـر از لحنـی یکنـواخت اسـتفاده کنیـد، مطمئنـاً تـا پایـان
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داستان به آن گوش نخواهد داد.

۳. اصل شماره ۳: تمام پیشفرضهای خود را کنار
بگذارید

یک از زرگترن اشتباهات فروشندگان ان است که فرض مکنند
مشتری آنها یا شرکتشان را از تعاملات قبل به خاطر مآورد. ان
یک فرض خطرناک است. تحقیقات نشان مدهد که رای اینکه یک
مشتری، فروشندهای را بشناسد و به خاطر بیاورد، به حداقل شش
نقطه تماس (ارتباط) نیاز است. در نتیجه، شما باید همیشه از صفر

شروع کنید.
اگر خودتان را به درستی معرف نکنید، مشتری مجور مشود انرژی
ذهنـی ارزشمنـد خـود را صـرف اـن کنـد کـه بفهمـد شمـا چـه کسـی
هستید و از کجا تماس مگرید. در ان حالت، شما توجه او را در

همان ثانیههای اول از دست دادهاید.
ان اصل یک قانون غرقال مذاکره را ایجاد مکند: در ابتدای هر
تماس، همیشه نام کامل و نام شرکت خود را به وضوح بیان کنید،

حتی اگر همن دروز با آن مشتری صحبت کردهاید.

۴. اصل شماره ۴: کالبدشکاف یک جمله آغازن
ینقص (فرمول شش مرحلهای)

یـک جملـه آغـازن قدرتمنـد، بـداهه نیسـت، بلکـه مهندسـیشده و
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حاصل اجرای دقق تمام اصول قبل است. رای ساخت یک بیانیه
شروع ینقص که توجه مشتری را جلب و او را میخکوب کند، از ان

فرمول شش مرحلهای استفاده کنید:

1. سلام و احوالرسی با نام مشتری: نام هر فرد، شرنترن صدای
است که مشنود. استفاده صحح و فوری از نام مشتری، توجه او را
با همان سرعتی جلب مکند که یک گربه به سمت صدای باز شدن

قوط کنسرو ماهی مدود.

2. نام کامل خودتان را بگویید: به جای استفاده از نام کوچک، نام
کامل خود را بگویید تا حرفهایتر به نظر رسید.

3. شرکت خود را معرف کنید (همراه با “جمله تخصص”): شرکت
خود را به وضوح معرف کنید. رای ایجاد اعتبار فوری، از یک “جمله
تخصص” حاوی کلمه «متخصص» استفاده کنید. کلمه «متخصص»
فوقالعاده قدرتمند است زرا فوراً شما را به عنوان یک کارشناس
معرف مکند، ریسک مشتری را کاهش مدهد و به مل جهانی

انسانها رای کار کردن با هترنها پاسخ مدهد.

مثــال ۱: «مــا در کــاهش هزینههــای مصــرف کــاغذ متخصــص
هستیم.»

مثال ۲: «ما متخصص فروش گرانترن و هترن املاک منطقه
دو هستیم.»
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مثال ۳: «ما متخصص تعمر سرع کاموتر هستیم.»

4. دلـل تمـاس خـود را توضـح دهیـد: دلـل تمـاس بایـد کـاملاً ـر
اساس منفعتی باشد که به مشتری مرسد، نه اهداف فروش شما.

ان جمله باید شفاف و متمرکز ر نتیجه باشد.
◦ مثـال: «دلـل تمـاس مـن اـن اسـت کـه آموزشهـای مـا متوانـد

فروش محصولات یا خدمات شما را تا ۴۰ درصد افزایش دهد.»
5. بیان منفعت (ایستگاه رادوی WIFM)WIFM : مخفف عبارت
“What’s In It For Me?” (چـه منفعتـی ـرای مـن دارد؟) اسـت؛ اـن
همـان ایسـتگاه رادـوی اسـت کـه مغـز همـه روی آن تنظیـم شـده
است. بیانیه منفعت شما باید مسقیماً به ان سؤال رای مشتری

پاسخ دهد و یک موفقیت قال لمس را به تصور بکشد.
◦ مثـال: «مـا موفقیتهـای چشمگـری در کـاهش هزینههـای مصـرف

کاغذ در شرکتهای مشابه شرکت شما داشتهایم.»
6. یـک ُـل یـا رابـط اضـافه کنیـد: در مرحلـه آخـر، بـا یـک سـؤال یـا
درخواست قرار ملاقات، یک انقال نرم به ادامه گفتگو ایجاد کنید و
توپ را در زمن مشتری بیندازید تا مکالمه به شکل طبیع ادامه

یابد.

۵. اصل شماره ۵: بداههردازی ممنوع! بنویسید،
تمرن کنید، و بازخورد بگرید

یک جمله آغازن عال باید کلمه به کلمه نوشته شود. آن را بارها و
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بارهـا تمرـن کنیـد تـا زمـانی کـه کـاملاً طـبیع، بـا اعتمـادبهنفس و
حرفهای به نظر رسد. بداههردازی در ۷ ثانیه اول جایگاهی ندارد.

ـرای هـود و پـالایش متـن خـود، آن را در مقاـل یـک چکلیسـت
یرحمانه ارزیای کنید. از خود رسید:

آیا مقدمه گفتوگوی شما طبیع به نظر مرسد؟

آیا به قدر کاف مقاعدکننده است؟

آیا جمله آغازن، توجه را جلب مکند؟

آیا به قدر کاف کنجکاویرانگز است؟

پس از تمرن، آن را در تماسهای واقع آزمایش کنید و حتی از یک
مشتری قدیم و مورد اعتماد خود بخواهید تا به آن گوش دهد و
بـازخورد صادقـانهاش را بـه شمـا بگویـد. اـن کـار بـه شمـا اطمینـان

مدهد که جمله شما واقعاً قانعکننده و جذاب است.
نتیجهگری: ۷ ثانیه شما از همن حالا شروع مشود

موفقیت در فروش تلفنی شانس نیست، بلکه یک مهارت است که
با یک جمله آغازن دقق و مهندسیشده شروع مشود. با تسلط ر
۵ اصــل ذکــر شــده، شمــا کنتــرل ۷ ثــانیه حیــاتی اول را در دســت
مگرید و شانس موفقیت خود را به شدت افزایش مدههید.

اکنون ان اصول را در اختیار دارید.
بـا تـوجه بـه اـن اصـول، اولـن تغـری کـه در جملـه آغـازن تمـاس

بعدی خود ایجاد خواهید کرد چیست؟
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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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