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۳ تله روانشناسی در «فروش با ویدو» (زوم)

۳ تله روانشناسی در «فروش با ویدو» (زوم) که
کارشناس فروش تلفنی از آن یخر است

۳ تله روانشناسی در «فروش با ویدو»: توهم «ان
هم یک تماس تلفنی ساده است»

ـر «موسـیق .شمـا یـک کارشنـاس فـروش تلفنـی کهنهکـار هسـتید
صدا» مسلطاید، «هنر مقاعدسازی» در خون شماست و متوانید
با چشمان بسته، هر مخالفتی را در پشت تلفن مدریت کنید. حالا،
Google) «یـا «گوگـل میـت (Zoom) «یـک جلسـه فـروش روی «زوم
کنید: «چه فرقشود. با خودتان فکر مرای شما تنظیم م (Meet
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مکند؟ ان هم یک تماس تلفنی است، فقط با کم تصور.» ان،
دقیقاً همان لحظهای است که شما در آستانه یک شکست فاجعهبار
قرار مگرید. فروش از طرق ویدو، به هچ وجه «فروش تلفنی با
تصور» نیست. ان یک زمن بازی کاملاً جدید با قوانن روانشناسی
کاملاً متفاوت است. در فروش تلفنی، صدای شما همهچز ود. در
فروش با ویدو، دورن تبدل به یک میکروسکوپ یرحم مشود
که هر حرکت اشتباه شما را زرگنمای کرده و متواند اعتمادی را که
به سختی ساختهاید، در کسری از ثانیه ناود کند. ان مقاله ۳ تله
روانشناسـی مرگبـار را فـاش مکنـد کـه فروشنـدگان تلفنـی سـنتی در

تماسهای ویدوی در آن گرفتار مشوند.

تله ۱: پارادوکس «تماس چشم» (نگاه کردن به
جای اشتباه)

«چرا نگاه کردن به چشمان مشتری در زوم، اعتماد را مکشد؟» ان
جنجــالترن و مهمترــن تفــاوت اســت. در یــک مکــالمه رو در رو،
«تماس چشم» (Eye Contact) سنگ بنای اعتماد است. اما در

یک تماس ویدوی، ان مفهوم کاملاً رعکس عمل مکند.

مشکل کجاست؟ به طور غرزی، وقتی مشتری در حال صحبت است،
شمـا بـه «چشمـان او» روی مـانیتور خـود نگـاه مکنیـد. امـا از دیـد
مشتری، وقتی شما به مانیتور نگاه مکنید، دورن لپتاپ شما
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(که بالاتر است) شما را در حال «نگاه کردن به پان» ثبت مکند.

اثر روانشناسی: از دید مشتری، شما در حال نگاه کردن به پان، به
یادداشتهایتان، یا به هرجای دیگری جز او هستید. مغز او ان را به
«یحوصلگ» عنوان «عدم صداقت»، «عدم اعتماد به نفس» یا
ترجمه مکند. شما فکر مکنید در حال ایجاد ارتباط هستید، در

حال که در واقع در حال کشتن اعتمادید.

راهکار (هک دورن): قانون طلای فروش با ویدو ان است: «شما
باید به لنز دورن نگاه کنید، نه به چهره مشتری.» ان کار رای شما
بسیار سخت و غرطبیع است، چون در حال صحبت با یک نقطه
سـز کـوچک هسـتید. امـا ـرای مشتـری، اـن تنهـا راهـی اسـت کـه

احساس مکند شما «مسقیماً» به چشمان او زل زدهاید.

تکنیک پیشرفته: عکس کوچک از یک چهره خندان را رید و آن را
درسـت بـالای لنـز دورـن خـود بچسـبانید. اـن بـه مغـز شمـا کمـک
مکند تا به جای یک نقطه یروح، با یک «شخص» صحبت کند، در

حال که چشمان شما دقیقاً در جای درست قفل شده است.

تله ۲: زبان بدن «جعبهای» (مرگ اقتدار در یک قاب
کوچک)

«چرا هترن کارشناس فروش تلفنی، در زوم مانند یک فرد ترسو به
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نظـر مرسـد» در فـروش تلفنـی سـنتی، شمـا متوانسـتید هنگـام
صحبت راه روید، بایستید، با دستانتان با هیجان ژست بگرید.

تمام ان «انرژی» به صدای شما منقل مشد و اقتدار مساخت.

مشکـل کجاسـت؟ در تمـاس ویـدوی، شمـا در یـک جعبـه کـوچک
«زندانی» هستید. تمام زبان بدن قدرتمند شما حذف شده و فقط
سر و شانههایتان باق مانده است. کوچکترن حرکات عصی (مانند

تکان دادن پا در زر مز) کل بدن شما را ملرزاند.

اثر روانشناسی: مغز ما به طور ناخودآگاه، وضعیتهای «بسته» و
«جمعشـده» (ماننـد قـوز کـردن، شانههـای افتـاده، دسـت بـه سـینه
نشستن) را به عنوان «ضعف»، «دفاع» یا «عدم اطمینان» تفسر
مکند. یک کارشناس فروش تلفنی که عادت به استفاده از صدای

خود داشته، حالا در تصور مانند یک فرد ضعیف به نظر مرسد.

راهکار (قانون قاببندی):

تکیـه ندهیـد. کمـ ـل شویـد: هرگـز بـه صـندلبـه جلـو متما کمـ
متماــل شــدن بــه ســمت دورــن (حــدود ۱۰ درجــه) بــه صــورت

ناخودآگاه «علاقه» و «مشارکت» را نشان مدهد.

دستان خود را آزاد کنید: دستان خود را زر مز پنهان نکنید. آنها را
روی مـز، در قـاب دورـن نگـه داریـد. اسـتفاده آگاهـانه از حرکـات
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دسـت (ـرای تاکیـد ـر نکـات) نشاندهنـده «اعتمـاد بـه نفـس» و
«تسلط» است.

ایستاده تماس بگرید: اگر متوانید، مز کار خود را طوری تنظیم
کنید که «ایستاده» تماس ویدوی رقرار کنید. ایستادن به طور
خودکار دیافراگم شما را باز مکند، صدای شما را قویتر کرده و به

شما حس اقتدار مدهد.

تله ۳: خیانت پسزمینه (قضاوت آنی ر اساس
چزی که پشت سر شماست)

«چرا پسزمینه مجازی تار، اعتبار شما را به اندازه یک اتاق نامرتب
ناود مکند» در فروش تلفنی، مشتری شما را در یک دفتر حرفهای
و شیک تصور مکند (حتی اگر در آشزخانه ودید!). اما در فروش با

ویدو، هچ چز رای تصور باق نمماند.

مشکل کجاست؟ پسزمینه شما، خواه واقع باشد یا مجازی، اولن
چزی است که مشتری قل از شنیدن صدای شما، قضاوت مکند.

اثر روانشناسی (اثر هالهای): مغز انسان از میانرهای ذهنی استفاده
مکند.

پسزمینه نامرتب (لباسها، تخت نامرتب): پیام ناخودآگاه: «ان
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فرد زندگ نامنظم دارد. اگر نمتواند اتاق خود را مدریت کند،
چگونه متواند کسبوکار من را مدریت کند؟»

پسزمینه مجازی تار (Blur): پیام ناخودآگاه: «او در حال پنهان کردن
چزی است. او به اندازه کاف حرفهای نیست که یک فضای مرتب

داشته باشد. او غرقال اعتماد است.»

پسزمینه مجازی فانتزی (ساحل، فضا): پیام ناخودآگاه: «ان فرد
جدی نیست.»

«ن پسزمینه، یک پسزمینه «واقعهتر :(رپسزمینه معت) راهکار
و «مرتب» است. یک قفسه کتاب منظم، یک گیاه، یک تابلوی هنری
ساده. اینها «شخصیت» و «ثبات» را نشان مدهند. اگر مجور به
استفاده از پسزمینه مجازی هستید، از یک عکس باکیفیت از یک
دفتر کار مدرن و تمز استفاده کنید، نه گزینه «تار» (Blur). ان
پسزمینه باید داستان «حرفهای ودن» شما را تکمل کند، نه اینکه

آن را نقض کند.

نتیجهگری: دورن دروغ نمگوید، همهچز را
زرگنمای مکند

تکامل از فروش تلفنی به فروش با ویدو، یک ارقای ساده نیست؛
یک جهش کامل است. مهارتهای صوتی شما دیگر کاف نیست.
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دورن، دوست شماست اگر یاد بگرید که چگونه به لنز آن (و نه به
صفحه) اعتماد بفروشید. دورن، دوست شماست اگر یاد بگرید
که چگونه با زبان بدن خود در یک قاب کوچک، «اقتدار» را نمایش
دهیـد. و دورـن، دوسـت شماسـت اگـر پسزمینـه شمـا، داسـتان
موفقیت شما را قل از اینکه دهانتان را باز کنید، تعریف کند. ان ۳
ــک اســتاد ــاتور در زوم و ی ــده آم ــک فروشن ــن ی  ــاوت ــه، تف تل
مقاعـدسازی مـدرن را مشخـص مکنـد. امـروز، کـدام یـک از اـن ۳

تله، در حال دزدیدن اعتبار شما در تماسهای ویدویتان است؟

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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