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مشت راست غافلگرکننده

مشت راست غافلگرکننده: چگونه با استراژی
«جب، جب، جب، هوک راست» فروش تلفنی

خود را ناکاوت کنید

مقدمه: چرا ۹۹٪ تماسهای سرد در همان ۱۰ ثانیه
اول “ناکاوت” مشوند؟

ان سنارو را تصور کنید: شما به عنوان یک کارشناس فروش تلفنی،
بـا انـرژی کامـل شمـاره مگریـد. مشتـری تلفـن را رمـدارد و شمـا
بلافاصله مگویید: «سلام، من X هستم از شرکت Y و مخواهم در
مورد محصول شگفتانگز Z با شما صحبت کنم…» و قل از اینکه
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جملهتان تمام شود، مشتری با سردی مگوید «وقت ندارم» و تلفن
را قطـع مکنـد. شمـا همـن الان «نـاکاوت» شدیـد. چـرا؟ گـری
واینرچاک، در کتاب معروف خود «جب، جب، جب، هوک راست»،
پاسخ ان سوال را به زیبای مدهد. مشکل اینجاست که شما
مکالمه را با یک «هوک راست» (Right Hook) شروع کردید. «هوک
راست» همان درخواست فروش، ارائه محصول یا هر چزی است که
نفعـ ـرای شمـا دارد. شمـا قـل از اینکـه هـچ اعتمـادی بسازیـد یـا
ارزشی ارائه دهید، مسقیماً به سراغ فروش رفتید. در دنیای امروز
که مشتریان بمباران اطلاعاتی شدهاند، ان کار مانند ورود به یک
مهمانی و فریاد زدن «به من ول بدهید!» است. ان مقاله به شما
یاد مدهد که چگونه فلسفه «جب، جب، جب، هوک راست» را در
یک تماس تلفنی پیادهسازی کنید تا مشتریان نه تنها به شما گوش

دهند، بلکه مشتاق شنیدن پیشنهاد نهای شما باشند.

«جب» چیست و چرا در فروش تلفنی حیاتی است؟

در وکس، «جب» یک مشت سرع، سبک و آمادهساز است. «جب»
رای آسیب زدن نیست؛ رای ایجاد فضا، سنجیدن حریف و آماده
کردن صحنه رای مشت نهای (هوک راست) است. در فروش تلفنی،
«جب» هر چزی است که شما به مشتری مدهید، بدون اینکه
مسقیماً چزی در ازای آن بخواهید. «جب» یعنی ارائه ارزش خالص.
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یک «جب» متواند یک بینش (Insight) در مورد صنعت مشتری
باشد.

یک «جب» متواند یک سوال هوشمندانه باشد که مشتری را به
فکر وامدارد.

یک «جب» متواند یک لحظه همدل واقع یا شنیدن فعال باشد.

یک «جب» متواند یک داستان کوتاه و مرتبط باشد.

در مقاــل، «هــوک راســت» (Right Hook) همیشــه «درخواســت»
شماست: «وقت جلسه دارید؟»، «متوانم رایتان دمو بفرستم؟»،
«آیا مال به خرید هستید؟». قانون طلای ان است: شما هرگز
نباید یک «هوک راست» رتاب کنید، مگر اینکه قبلاً با سه «جب»

ارزشمند، حریف را آماده کرده باشید.

پیادهسازی در عمل: کالبدشکاف یک تماس تلفنی ر
JJJRH اساس مدل

بیایید یک اسکریپت فروش تلفنی سنتی را دور بیندازیم و آن را ر
اساس ان استراژی بازنویسی کنیم.

https://rahemodiran.com/


4

The) «جب شماره ۱: ارائه «بینش» به جای «معرف
(Insight Jab

تماس شما نباید با معرف محصول شروع شود. باید با یک «جب»
ارزشمنـد شـروع شـود کـه بلافاصـله شمـا را از ۹۹٪ فروشنـدگان دیگـر
متماز کند. ان «جب» باید حاصل تحقق ۳ دقیقهای شما قل از

تماس باشد.

هـوک راسـت (اشتبـاه): «سلام، مـن از شرکـت X تمـاس مـگرم. مـا
نرمافزار CRM مفروشیم…»

جـب شمـاره ۱ (درسـت): «سلام آقـای احمـدی، مـن X هسـتم. دلـل
تماســم اــن اســت کــه در حــال تحلــل رقبــای شمــا در صــنعت
خردهفروشـی ـودم و متـوجه شـدم زرگترـن چـالش آنهـا در حـال

حاضر، حفظ مشتری پس از خرید اول است. درسته؟»

ان یک «جب» قدرتمند است. شما محصول خود را معرف نکردید.
شما نشان دادید که تحقق کردهاید و یک بینش ارزشمند و مرتبط
با صنعت او را مطرح کردید. شما با ان کار، ۳۰ ثانیه اعتبار خریدید.

The) و کاوش درد تاکتیک جب شماره ۲: همدل
(Empathy Jab

حـالا کـه مشتـری بـه شمـا گـوش مدهـد، وقـت «جـب» دوم اسـت.
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مشتری شروع به صحبت در مورد چالش خود مکند. اینجا نباید
بلافاصله راهحل خود را ارائه دهید. «جب» دوم شما، «گوش دادن

فعال» و «رچسب زدن احساسی» (تکنیک کریس واس) است.

مشتری: «بله دقیقا. ما کل هزینه تبلیغات مکنیم، مشتری مآید،
یک بار خرید مکند و دیگر رنمگردد. واقعاً کلافهکننده است.»

هـوک راسـت (اشتبـاه): «نرمافـزار مـا دقیقـاً همـن کـار را مکنـد!
متواند مشتریان شما را رگرداند…»

جـب شمـاره ۲ (درسـت): «درک مکنـم. پـس بـه نظـر مرسـد شمـا
احسـاس مکنیـد کـه سـطل شمـا سـوراخ اسـت و هـر چقـدر آب
(مشتـری) در آن مرزیـد، از سـمت دیگـر هـدر مـرود و اـن بـاعث

کلافگ شما شده.»

ان یک «جب» همدل است. شما به مشتری نشان دادید که نه
تنها مشکل او را شنیدید، بلکه «احساس» او در مورد مشکل را نز
درک کردید. ان کار، اعتماد ایجاد مکند و گارد مشتری را پانتر

مآورد.

The) سازی ارزشجب شماره ۳: ترسیم آینده و شخص
(Value Jab

شما دو «جب» موفق زدهاید. مشتری اکنون پذرای شنیدن است.

https://rahemodiran.com/


6

قل از رتاب «هوک» نهای، باید «جب» سوم را زنید: ارزش راهحل
خود را در قالب یک داستان یا یک تصورسازی ذهنی رای آینده،

شخصسازی کنید.

هـوک راسـت (اشتبـاه): «خـب، نرمافـزار مـا باشگـاه مشتریـان دارد و
اتوماسون ایمل هم دارد و…» (صحبت در مورد وژگها)

جب شماره ۳ (درست): «اجازه بدهید یک تصورسازی رایتان انجام
دهم. تصور کنید ۶ ماه آینده است و شما به جای تمرکز روی جذب
مشتـری جدیـد، سیسـتم داریـد کـه بـه طـور خودکـار مدانـد کـدام
مشتری در آستانه فراموش کردن شماست و دقیقاً در همان لحظه،
یک پیشنهاد شخصسازیشده رای او مفرستد. اگر فقط ۱۰٪ از آن
مشتریان از دست رفته رگردند، چه تاثری در سود پایان فصل شما

خواهد داشت؟»

اـن «جـب» نهـای اسـت. شمـا محصـول خـود را نفروختیـد؛ شمـا
«نتیجه» (Outcome) را فروختید. شما یک تصور ذهنی واضح از

روزی در ذهن مشتری کاشتید.

The Right) «رتاب «هوک راست :لحظه حقیقت
(Hook

حالا که سه «جب» ارزشمند ارائه کردهاید-بینش، همدل و ارزش
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شخصسازیشده-مشتری آماده است. گارد او پان آمده و به شما
به چشم یک مشاور نگاه مکند، نه یک فروشنده مزاحم. اکنون، و
تنها اکنون، شما ان حق را به دست آوردهاید که «هوک راست» را

رتاب کنید. «هوک» شما باید قاطع، شفاف و مسقیم باشد.

هوک راست (درست): «ر اساس همن پتانسل افزایش سود که
صـحبت کردیـم، قـدم بعـدی مـا اـن اسـت کـه مـن یـک جلسـه ۱۵
دقیقهای در روز سهشنبه رای شما تنظیم کنم تا دقیقاً نشان دهم
ان سیستم چگونه رای مشتری مشابه شما (شرکت Z) کار کرده

است. آیا ساعت ۱۰ صح سهشنبه رای شما مناسب است؟»

ان «هوک» حالا قدرت دارد، چون با سه «جب» قبل پشتیبانی
شده است. شما دیگر التماس نمکنید؛ شما یک قدم منطق بعدی

را ر اساس ارزشی که قبلاً ایجاد کردهاید، پیشنهاد مدهید.

نتیجهگری: وکسور استراژیست باشید، نه مبارز
خیابانی

فروشندگان تلفنی معمول مانند مبارزان خیابانی هستند؛ از همان
ثانیه اول با تمام قدرت «هوک راست» (فروش) رتاب مکنند و
قریباً همیشه به در بسته مخورند. اما یک کارشناس فروش تلفنی
ــه ــد ک ــت. او مدان ــت اس ــور استراژیس ــک وکس ــهای، ی حرف
مقاعـدسازی تلفنـی یـک رقـص اسـت، نـه یـک جنـگ. او بـا صـر و
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حوصله، با «جب»های ارزشمند (بینش، همدل، تصورسازی) فضا را
ایجـاد مکنـد و درسـت در لحظـه مناسـب، «هـوک راسـت» نهـای را
رای روزی در راند، رتاب مکند. با توجه به ان استراژی، در
تماس سرد بعدی خود، اولن «جب» شما رای ایجاد ارزش فوری چه

خواهد ود؟

رای یادگری عمقتر 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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