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راز فروشندگان درونگرا: ۵ قدرتی که
رونگراهای رحرف در مذاکره تلفنی از آن غافلند

راز فروشندگان درونگرا: ۵ قدرتی که
رونگراهای رحرف در مذاکره تلفنی از آن غافلند

مقدمه: دروغ زرگ که به «فروشندگان خوب»
گفتهاند

چشمهایتـان را ببندیـد و یـک «فروشنـده رتـر» را تصـور کنیـد. چـه
،رانرژی، اجتماع ،بینید؟ به احتمال زیاد، فردی خوشصحبتم
مسـلط در مهمانیهـا و ینهـایت «رونگـرا» را تصـور مکنیـد. اـن
تصور کلیشهای، زرگترن دروغ است که صنعت آموزش فروش
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تلفنـی سالهـا بـه مـا گفتـه اسـت. اـن بـاور سـم، بـاعث شـده تـا
میلونها فرد «درونگرا» - افرادی که عمق فکر مکنند، عال گوش
مدهند و با دقت آماده مشوند - باور کنند که آنها رای فروش
ساخته نشدهاند. اما تحقیقات علم، به خصوص در کتاب انقلای
«سکوت» (Quiet) اثر سوزان کن، ان افسانه را کاملاً ناود مکند.
حقیقـت اـن اسـت: در فروشهـای پیچیـده و مـذاکره تلفنـی، اـن
درونگراهـا هسـتند کـه اغلـب رندهانـد. چـرا؟ چـون آنهـا ۵ قـدرت
پنهـان دارنـد کـه همکـاران رونگرایشـان، کـه اغلـب مشغـول «حـرف
زدن» هستند، به سادگ از آنها غافلند. ان مقاله، آن ۵ قدرت را

فاش مکند.

قدرت ۱: گوش دادن عمق (شنیدن چزی که گفته
نمشود)

یک فروشنده رونگرا، اغلب در حال «گوش دادن رای پاسخ دادن»
است. او در سکوتهای مکالمه مضطرب مشود و در ذهن خود، در
حـال آمـاده کـردن جملـه درخشـان بعـدیاش اسـت. او کلمـات را
مشنـود، امـا پیـام را از دسـت مدهـد. یـک فروشنـده درونگـرا،
«گوش دادن رای فهمیدن» را اجرا مکند. او به طور طبیع کنجکاو
است و ترجح مدهد اطلاعات را ردازش کند تا اینکه اطلاعات

تولید کند.
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گوید: «قیمت شما کمدر عمل: در یک تماس تلفنی، مشتری م
بالاست.»

رونگرا (واکنش): بلافاصله شروع به دفاع مکند: «اما خدمات ما!
اما کیفیت ما! اما…»

درونگرا (پاسخ): سکوت مکند و روی کلمه «کم» تمرکز مکند.
او «تردید» و «عدم قطعیت» را در لحن صدای مشتری مشنود، نه
،”گید “کمرسد: «متوجهم. وقتی ماو م .یک مخالفت قطع

دقیقاً منظورتون در مقایسه با چه چزی هست؟»

چرا ان قدرت است؟ درونگرا به جای مبارزه با مخالفت، ریشه آن را
کشـف مکنـد. او مفهمـد کـه مشکـل اصـل قیمـت نیسـت، بلکـه

«ترس از ریسک» است.

قدرت ۲: آمادهسازی وسواسی (جنگیدن در ذهن قل
از تماس)

یــک فروشنــده رونگــرا اغلــب بــه «جذبــه» (Charm) و توانــای
بداههردازی خود متک است. او با اعتماد به نفس کاذب «بال
درآوردن» (Winging it) وارد تماس مشود. یک کارشناس فروش
تلفنی درونگرا، از «غافلگر شدن» متنفر است. ان نفرت، به یک

ارقدرت تبدل مشود: آمادهسازی وسواسی.
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در عمل: قل از یک تماس سرد مهم:

رونگرا: نگاهی ۳۰ ثانیهای به سایت مشتری ماندازد و شماره را
مگرد.

درونگـرا: ۱۵ دقیقـه وقـت مگـذارد. سـایت را مخوانـد، روفاـل
لینکـدن مـدرعامل را ررسـی مکنـد، دو رقیـب اصـل او را پیـدا
مکنـد و ۳ مخـالفت احتمـال را پیشبینـی کـرده و پاسـخ آنهـا را

منویسد.

چـرا اـن قـدرت اسـت؟ وقتـی درونگـرا تلفـن را رمـدارد، او یـک
فروشنـده نیسـت؛ او یـک «مشـاور متخصـص» در امـور آن مشتـری
است. ان سطح از آمادگ، اعتمادی در صدا ایجاد مکند که با

هچ جذبهای قال جعل کردن نیست.

قدرت ۳: سکوت استراژیک (قدرت خلاء در
مقاعدسازی تلفنی)

رونگراهـا از خلاء متنفرنـد. سـکوت در مکـالمه، آنهـا را مضطـرب
مکند و احساس مکنند باید آن را با «حرف» ر کنند. ان زرگترن
اشتباه در مذاکره تلفنی است. درونگراها با سکوت راحت هستند.

آنها از آن به عنوان یک ازار قدرتمند استفاده مکنند.
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در عمل: فروشنده قیمت را اعلام مکند: «سرمایهگذاری شما رای
ان پکج، ۱۰ میلون تومان است.» … و سپس، سکوت مکند.

رونگـرا (واکنـش): بلافاصـله پـس از اعلام قیمـت، از تـرس سـکوت،
شـروع بـه حـرف زدن مکنـد: «کـه البتـه شامـل X و Y هـم مشـه و
متـونیم قسطبنـدی هـم بکنیـم و…» اـن کـار، «التمـاس» ترجمـه

مشود و ارزش را پان مآورد.

درونگرا (پاسخ): سکوت مکند. آرام. منتظر.

چرا ان قدرت است؟ ان سکوت، فشار روانی را به مشتری منقل
مکنـد. مشتـری مجـور مشـود کـه نفـر بعـدی باشـد کـه صـحبت
مکند. و اولن جملهای که مشتری پس از ان سکوت مگوید،
قریباً همیشه «حقیقت» است: «راستش ودجه من ۷ میلونه» یا
«چطـور متـونم بـه مـدرم بگـم؟». سـکوت، کنتـرل مکـالمه را بـه

درونگرا بازمگرداند.

قدرت ۴: همدل واقع (فروش به عنوان «کمک»،
نه «شکار»)

«جذبه» رونگرا اغلب سطح و نمایشی است. مشتریان امروزی،
ــد. ــص مدهن ــومتری تشخی ــک کیل ــدهبازی» را از ی ــن «فروشن ا
«همدل» درونگرا، عمق و واقع است. از آنجای که آنها ذاتاً
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حسـاستر هسـتند، واقعـاً تلاش مکننـد تـا دنیـا را از دیـد مشتـری
ببینند.

در عمل: مشتری مشکل را توضح مدهد.

رونگـرا: «فهمیـدم. عـالیه! راهحـل مـن دقیقـاً همینـه…» (تمرکـز ـر
راهحل)

درونگرا: «اجازه بدید ببینم درست متوجه شدم… پس شما مگید
که هر بار ان خطا اتفاق میفته، تیم شما باید دو ساعت کار تکراری
انجـام بـده… اـن حتمـاً بایـد خیلـ کلافهکننـده بـاشه.» (تمرکـز ـر

احساس و درد)

چرا ان قدرت است؟ ان «همدل واقع» در روانشناسی فروش،
دوار یاعتمادی را فوراً فرو مرزد. مشتری احساس «درک شدن»

مکند، نه اینکه چزی به او «فروخته» شود.

قدرت  :۵رسیدن سوالات عمقتر (کارآگاه، نه
مجری)

فروشنده رونگرا حرف مزند؛ فروشنده درونگرا سوال مرسد. اما
تفاوت در «کیفیت» سوالات است. چون درونگراها عمیقاً گوش
دادهانـد (قـدرت ۱) و وسواسـی آمـاده شدهانـد (قـدرت ۲)، سـوالات
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آنها مانند یک جراح مغز، دقق و عمق است.

در عمل:

رونگرا (سوال سطح): «مشکلات شما چیه؟»

درونگرا (سوال عمق): «در سایتون دیدم که اخراً فلان بخش رو
توسـعه دادیـد. اـن توسـعه، چـه تـاثری روی گلوگاههـای فرآینـد

داخلتون گذاشته؟»

چرا ان قدرت است؟ سوالات عمق، مشتری را وادار به «فکر کردن»
مکند. ان سوالات، مقاعدسازی تلفنی را از یک معامله، به یک
«جلسه مشاوره استراژیک» تبدل مکند. مشتری به ان نتیجه
مرسد که در حال صحبت با یک متخصص است، نه یک کارشناس

.فروش تلفنی معمول

نتیجهگری: درونگرای عزز، دست از قلید ردار!

ان مقاله رای حمله به رونگراها نیست. هترن فروشندگان دنیا
در واقـع «میـانگرا» (Ambivert) هسـتند؛ کسـانی کـه یـاد گرفتهانـد
ن مقاله جنجالنهای هر دو دنیا را ترکیب کنند. اما پیام اهتر
ان است: اگر شما یک «درونگرا» هستید، زرگترن اشتباه شما ان
است که سع کنید ادای یک «رونگرا» را در بیاورید. صدای شما به
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طور طبیع آرامتر است؟ عالیست، ان یعنی شما مقتدر به نظر
مرسید. شما قل از تماس نیاز به آمادهسازی دارید؟ فوقالعاده
است، ان یعنی شما حرفهای هستید. شما از سکوت لذت مرید؟
ینظر است، شما یک مذاکرهکننده قوی هستید. دست از قلید
ردارید و از قدرتهای طبیع خودتان استفاده کنید. دنیای فروش
به «رحرف» کمتر و «گوش دادن عمق» بیشتری نیاز دارد. شما به
عنوان یک فروشنده (درونگرا یا رونگرا)، امروز کدام یک از ان ۵

قدرت را در خودتان قویت خواهید کرد؟

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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