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مقدمه: چرا تماسهای شما به گوش تصمیمگرنده
نمرسد؟

در فروشهای سازمانی  ،(B2B)زرگترن چالش فروشندگان، کیفیت
محصول یا قیمت نیست؛ بلکه اصلا دیده نشدن است. شما هترن
پیشنهاد دنیا را دارید، اما یک “دروازهبان” (Gatekeeper) سرسخت
بـه نـام منشـی یـا مسـئول دفتـر، مـانع دسترسـی شمـا بـه مـدر
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تصمیمگرنده مشود. جملاتی مثل «لطفا رزومه بفرستید»، «آقای
مدر جلسه هستند» یا «اگر لازم باشد خودمان تماس مگریم»،
قاتـلِ انگـزهی تیمهـای فـروش هسـتند. امـا واقعیـت اـن اسـت:
منشیهـا دشمـن شمـا نیسـتند؛ آنهـا محافظـان زمـانِ مـدرشان
هستند. اگر نتوانید از ان سد عور کنید، فروشی اتفاق نمافتد.
در اـن مقـاله، اسـتراژیهای را ررسـی مکنیـم کـه شمـا را از یـک
«فروشنده مزاحم» به یک «تماس مهم» تبدل مکند که منشی با

کمال مل وصلش خواهد کرد.

استراژی اول: هرگز به منشی نفروشید (اشتباه
مرگبار)

«منشیها قدرت خرید ندارند، اما قدرت “نه” گفتن دارند» زرگترن
اشتباه فروشندگان آماتور ان است که شروع به توضح محصول یا
خدمات رای منشی مکنند. به محض اینکه منشی وی “فروش” را
استشمام کند، گارد دفاع مگرد. وظیفه او فیلتر کردن تماسهای
تبلیغاتی است. وقتی شما شروع به رزنت کردن محصول مکنید،
عملاً به او مگویید: «من یک فروشنده هستم، لطفا من را رد کن!»
قانون طلای ان است: با منشی فقط رای گرفتن اطلاعات یا وصل
شدن صحبت کنید، نه رای فروش. اطلاعات محصول شما رای او
جذابیت ندارد؛ او فقط مخواهد بداند آیا تماس شما رای رئیسش

ارزش دارد یا دردسر درست مکند.
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استراژی دوم: مثل یک مدر صحبت کنید، نه یک
فروشنده

«لحن صدا، بلیط ورود شماست» مدران با مدران صحبت مکنند.
اگـر لحـن شمـا بیـش از حـد رانـرژی، چاپلوسـانه یـا مصـنوع (لحـن
بازاریای تلفنی کلاسیک) باشد، منشی بلافاصله متوجه مشود که
شما جایگاه راری با مدرش ندارید. رای عور از سد منشی، باید

لحنی محکم، کوتاه و با اعتماد به نفس داشته باشید.

اشتباه: «سلام، وقتون بخر، خسته نباشید، من از شرکت ایکس
تماس مگرم، مخواستم اگر امکانش باشه چند دقیقهای وقت
آقای مدر رو بگرم…» (ان لحن فریاد مزند که من مخواهم

چزی بفروشم).

درست: «سلام، با آقای [نام خانوادگ مدر] کار داشتم. بگویید
[نام خودتان] تماس گرفته است.»

استفاده از لحن دستوریِ مودبانه و حذف کردن توضیحات اضافه،
ان تصور را ایجاد مکند که شما شخص مهم هستید و مدر

انتظار تماس شما را دارد.

استراژی سوم: تکنیک “کمک گرفتن” (هک کردن
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ذهنیت منشی)

«انسانها عاشق راهنمای کردن هستند» یک از هترن روشهای
روانشناسی رای نرم کردن گارد منشیها، قرار دادن آنها در جایگاه
“راهنمـا” یـا “کارشنـاس” اسـت، نـه در جایگـاه “نگهبـان”. وقتـی شمـا
درخواست کمک مکنید، دینامیک مکالمه تغر مکند. به جای
اینکـه بگوییـد «وصـل کنیـد بـه مـدریت»، از اـن دیـالوگ اسـتفاده
کنید: «خانم/آقای [نام خانوادگ منشی]، من رای ارسال یک بسته
ی شما دارم. کمر نیاز به راهنمارای آقای مد اطلاعاتی تخصص
گج شدم که ان مورد را باید دقیقاً رای چه واحدی ارسال کنم تا
ـن شخصـهتر رسـد. شمـامطمئـن شـوم بـه دسـت خودشـان م
هسـتید کـه متوانیـد بـه مـن کمـک کنیـد.» اـن رویکـرد محترمـانه
باعث مشود منشی احساس ارزشمندی کند و به جای بلاک کردن،

سع کند راه درست را به شما نشان دهد.

استراژی چهارم: تماس در ساعات طلای (وقتی
نگهبانها نیستند)

«مـدران زود مآینـد و دـر مرونـد» منشیهـا و مسـئولن دفتـر
معمـولاً ساعـات کـاری مشخصـ دارنـد (مثلاً ۸:۳۰ تـا ۱۷:۰۰). امـا
مـدران ارشـد، صاحبـان کسـبوکار و تصـمیمگرندگان واقعـ اغلـب
قل از شروع ساعت اداری رسم یا بعد از پایان آن در دفتر هستند
تا به کارهای عقبافتاده رسند. اگر در طول روز مدام با سد منشی
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رخورد مکنید، استراژی زمانبندی را تغر دهید:

صح زود (۷:۳۰ تا ۸:۱۵): در ان زمان معمولاً خود مدر تلفن را
جواب مدهد.

بعد از ساعت اداری (۱۷:۳۰ تا ۱۸:۳۰): زمانی که منشی رفته است،
امـا مـدر هنـوز در حـال کـار اسـت. در اـن ساعـات، فضـای مکـالمه
غررسمتر است و شانس اینکه بتوانید مسقیماً با خود شخص

صحبت کنید بسیار بالاتر مرود.

نتیجهگری: منشی را دور نزنید، با او همراه شوید

عور از سد منشی به معنی فریب دادن او نیست؛ بلکه به معنی
نشان دادن شایستگ حرفهای شماست. اگر یاد بگرید که با اعتماد
بــه نفــس صــحبت کنیــد، بــه جایگــاه او احتــرام بگذاریــد و ارزش
پیشنهـادی خـود را در قـالب یـک تمـاس مـدریتی (نـه یـک تمـاس
مزاحم) ارائه دهید، دروازهها به روی شما باز خواهند شد. فراموش
نکنید، هر تماس ناموفق، تمرینی است رای تماس میلیاردی بعدی.

از فردا صح، لحن خود را تغر دهید و نتیجه را ببینید.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
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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.

https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

