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 . گذاری خوب در اولین برخورد ندارید شما هرگز دو بار شانس برای تاثیر  
 

جایی که کل ارزش مربوط   .کندنمی   دقدر هیچ موردی بیشتر از فروش تلفنی ص  ،پر تکرار  بدیهی    این اصل  
 . دیگویمی ماشین پولساز پشت این  به موفقیت فروش شما بستگی به اولین کلماتی دارد که 

 
یا خواندن زبان بدن یا توانایی نگه داشتن فرد با  و تان فیزیکی توانید روی حضور می نچون از پشت تلفن 

شانس موفقیت   ، نکنید ب ذج نتااول  یاگر مشتری را با گفتن چند جمله   .تماس چشمی حساب باز کنید 
 .شودشما در فروش خیلی کم می 

 
یاد داشته باشید که   امید    ،تلفن  زنگ    کس مشتاقانه منتظر  هیچ به  یا  شنیدن صدای یک فروشنده    به 

و آن   ،نیستتلفنی  بازاریاب   باشد  نیاز داشته  نیز  به محصولات یا خدمات معینی  واقعاً  اگر  را  حتی  ها 
ای  دادن کاری هستیم که در آن لحظه از اهمیت ویژه ها در طول روز در حال انجام . همه ما انسان بخواهد

از طرفی مشتریان به فروشندگانی عادت    ا برهم بزند.برخوردار است و دوست نداریم شخصی تمرکز ما ر 
 دهند.ها را هدر میتر، وقت آنای و یا وراجی هر چه تمامحرفهای غیر اند که به شیوه کرده

 
شود و ما باید کاری کنیم  های اول تماس تلفنی شروع می بنابراین اولین قدم متقاعدسازی از همان ثانیه 

تر از کاری است که رساند، واجبکه مشتری تشخیص دهد که کالا یا خدمات ما و منفعتی که به او می 
 ،شونده تلفن منصرف میدادن ب رمشغله از جواب وقتی افراد در اواسط یک روز پ  در حال انجام آن است. 

 :باشند که برای آنها این مفهوم را دارد  یخواهند گیرنده پیاممی ناحتمالاً 
 

 " خواهم چیزی به تو بفروشم من می "



 

 

 
در بسیاری از موارد آن دقیقا همان   ،اما  .کرد   دالبته شما هرگز تلفن فروش را به این نحو شروع نخواهی

شما به عنوان  پیامی که    .کنندجملات متداول منتقل میی  کنندههای آغازچیزی است که بسیاری از فرمول 
 :د به این صورت استیرا دار  شقصد انتقالیک فروشنده تلفنی 

 
 " . گردید و من آن راه حل را دارم حل می شما به دنبال یک راه "

 

 .کندهیچ فرقی نمی  ،فروشید یا شرکتکه آن را به فرد مییا حتی این   ،فروشیدکه میخدمتی  یا    صولمح 
ای  کنندهاگر بتوانید توجهتان را بر نیاز مشتری و به نفع او متمرکز کنید و بحث آغاز کننده خوب و متقاعد 

تان را  اولین برخورد   ،بر طبق آنکه    یدایافته   یراه  ، ماهرانه ارائه دهید و در آن نیاز خود را مشخص کنید
 . کنیدگذار خلق میای تاثیربه گونه 

 

 ثانیه   ۷قانون 
 :و به این صورت استبوده  تلفنی  این قانون یکی از قوانین مربوط به  فروش  

 
هفت ثانیه زمان دارید به مشتری دلیل قانع کننده برای    ، تلفن   از شروع  شما  

   . د ی ماندن روی خط تلفن با خودتان ارائه کن 
 
 
 

که شما را دقیقا  ای  یعنی جمله   ،عالی باشدحسابی  زمانی باید   کننده شما در این حداقل  آغازی  لذا جمله 
ای تشخیص  های اول شما را یک حرفه ثانیه از سایر فروشندگان تلفنی به کلی جدا کند تا مشتری در همان  

 دهد. 
  منفی خود   ثانیه برای مشتری کافی است که پاسخ    ۷این    ،اما متاسفانه  ،ثانیه زمان زیادی نیست  هفت

اگر    بندد. های اولیه در ذهنش نقش می. در واقع پاسخ منفی مشتری از همان ثانیه بندی کندرا فرمول
 د:منتظر شنیدن جملاتی از این قبیل باشی ،جمله آغاز کننده شما کمتر از حد عالی باشد

 
 های شما را ندارم. دادن به صحبت و الان فرصت  گوش   من خیلی کار دارم  •
 و فعلا نیازی ندارم. ام  ها را خریده تازگی یکی از آن به   •
 . آن ندارم تهیه  ای به  علاقه  •
 . راضی هستیم مان  دمات خ / کالاکننده  تامین شرکت  ما از   •
 . به شما زنگ میزنم خودم  بعدا  خدمات شما نیاز داشتم،  / به کالا اگر   •

 
 چقدر این جملات برای شما تکراری است؟



 

 

دانند  اما می  .طور نیستند ها این آن   ؟مند نخواهند شد دانند به پیشنهاد شما علاقه مشتریان شما از کجا می
آن  برای  شما  جلبکه  خیلی  کنندتوجه ها  کشف  را  احتمال  این  بخواهند  که  نیستید  این    . کننده  آنان 

بر اساس جمله آغاز گیرینتیجه  را  تلفنی که مثل همه فروشندهگیرند.  میمعمولی شما  کننده  ها  های 
کنند. کنند و گاهی بدون خداحافظی و با لحن بد، گوشی تلفن را محکم قطع میمسلسل وار صحبت می

مشتری را متقاعد کنید تا به  تان  ثانیه مکالمه   ۷اولین  در    م،کنبه شما کمک می  ی،آموزشمقاله  این  در  
 های شما با دقت گوش کند.ادامه صحبت 

 

 ود را کنار بگذارید!... فرضیات خ 
چیزی می دانستن  بر  وقتی فرض  بگویم  به شما  نباید  اتفاقی میمن  چه  موارد    .افتدکنید  اکثر  در  اما 

چه  ها و آن مشتری با شرکت آن   ،گیرندآنها فرض را بر این می   .کنندها دقیقا همین کار را می فروشنده
گیرند مشتری با یک بار ملاقات یا دفعات بیشتری ملاقات با  میها فرض  آن  ست.کنند آشنامعرفی می

حاکی از آن است که دست   ، اما مطالعات انجام گرفته درباره شناخت افراد  ،آورندآنها به خاطرشان می
 . دهد شند و تشخیصکم شش بار باید فروشنده با مشتری تماس برقرار کند تا مشتری شناسایی ک  

 
همیشه به طور   .د یدیگری از شرکتتان چند بار با یک مشتری صحبت کرده باش فرقی ندارد شما یا شخص

ملاقاتی  حتی اگر با این مشتری هفته پیش    .معرفی کنیدبه طور واضح  تان را  خود و شرکتنام  واضح  
ثانیه    ۷مطمئن باشید این کار فقط چند ثانیه از آن    . ایدکه دیروز تلفنی با او صحبت کرده یا این داشتید  

دهد های اول مکالمه را با دقت گوش نمی اگر این کار را انجام ندهید، مشتری ثانیه  .گیردارزشمند را می 
 های خود را تکرار کنید.  و شما مجبور خواهید شد یک بار دیگر تمام حرف 

 

 شما یک ابزار قوی برای متقاعدسازی است.   صدای 
صدا و    نای و دانش شما از طریق ت  مهارت حرفه  ، هوش  یمشتری درباره   ،اول مکالمه  یدر هفت ثانیه 

ثانیه اول را با قدرت و ارزش   ۷اگر  .سازدمی از شما تصویری ذهنی او  .کندنحوه ارائه پیامتان قضاوت می 
 .کندکند و با شما بر این مبنا رفتار میماهر تصور میای شما را فردی لایق و فروشنده ،شروع کنید

 
درصد    ۷کلمات شما تنها    ،دیگر  یهنگام صحبت با فرددهد،  تحقیقات پروفسور آلبرت محرابیان نشان می

سازد و بقیه  درصد از مکالمه را می  ۳۸اما تغییر صدای شما    ،آیداز توانایی شما در مکالمه به حساب می
درصد از  ۵۵شما تنها صاحب یعنی هنگام مکالمه تلفنی  .آیدتاثیر مکالمه از عناصر دیداری به وجود می

 ( قانون هفت سی و هشت پنجاه و پنج). تان روی فرد هستید کل توانایی اثرگذاری
 

نبود عناصر دیداری در مکالمه تلفنی را جبران کنید و موفق به    ،توانید با آموزش تغییر صدا به خودتانمی
در حین تمرین و ارائه جملات آغاز    .ماهر در ذهن مشتری شویدی  خلق آن تصویر جادویی از فروشنده

 :تان به نکات زیر توجه کنیدکننده



 

 

و هیجان  شور  ایجادای کسل کننده و یکنواخت برای مکالمه  و تغییر در سرعت حرف زدن:   شتاب  -
ندارد خود  در  باشید  .چیزی  پرسروصدا  و  شلوغ  هم  خیلی  اگر  مواجه    ،برعکس  ریسک  این  با 

آهنگی متناسب و معقول در مکالمات خود اختیار کنید و    د.شوید که مشتری را خسته کنیمی
می رعایت  را  تنوع  شوید  شتاب   د.کنیمطمئن  مطلب  بر  تاکید  منظور  به  مواقع  را بعضی  تان 

به نحوه صحبت کردن گویندگان اخبار  )د.  ها را تغییر دهی د و موقعیت و طول وقفه یتر کنآهسته
 (های سینما و تاتر توجه کنید.و هنرپیشه

 
تغییر دادن    .ها یک تن صدا داشته باشید پرهیز کنید قیمت ی  از اینکه هنگام گفتن همه   :صدا ت ن   -

با ت   ارائه قوی  ت    نت    ن صدایتان را از یک  ارائه ضعیف و  تر تمرین  ن صدای ملایم صدای قوی به 
کند و به شما  تان را بیشتر میعلاقه و توجه شما به معرفی کالای  ،  صدات ن  تغییر دادن    .کنید

ن صدا به انتقال بهتر شور و  موثر از ت  ی استفاده . دیهای کلیدی را مشخص کننکته  ،کندکمک می
م  ،هیجان به  شما  حرارت  و  میاعتقاد  کمک  قصه  )  .کندشتری  خود  فرزند  برای  که  هنگامی 

را گوش  می انتهای داستان  تا  فرزند شما  کنید، مطمئنا  ادا  را  یکنواخت جملات خود  اگر  گوئید، 
 ( نخواهد کرد.

 

 ثانیه   7با قانون    نوشتن جمله آغاز کننده 
بلکه باید آن را از قبل بنویسید    د،توانید حساب نشده عمل کنیبرای نوشتن یک جمله آغاز کننده عالی نمی

را حساب توان آن بینید نمی می   ،مکالمه  ثانیه اول    ۷با در نظر گرفتن اهمیت    .اش کنیدو لغت به لغت ارائه 
 . نشده طرح کرد در ادامه توضیحات بیشتری را در این زمینه ارائه خواهم داد 

 

 ثانیه   ۷سازی در کننده و متقاعد ساخت جمله آغاز شش مرحله برای 
باید شامل شش عنصر کلیدی باشد هر یک از مراحل زیر برای داشتن    .یک جمله آغاز کننده قدرتمند 

ای که منجر به فروش شود آن را روی  برای آماده کردن جمله آغاز کننده  . تلفن فروشی موفق حیاتی است
 . کاغذ با در نظر گرفتن شش اصل زیر بنویسید

 
 مرحله اول 

 . احوالپرسی را با گفتن نام مشتری آغاز کنید سلام و  
 پرد؟ اید که چطور با سرعت به سمت یک قوطی کنسرو ماهی میای را دیده آیا تا به حال گربه 

به  و  ا  ،آوریدوقتی شما اسم مشتری را به زبان می   .ترین کلمات در هر زبانی کلمات اسم ماستشیرین 
. حتما شما هم مثل من از  کندهایش را تیز میگوش  شود وجذب صدای شما میسرعت همان گربه،  
   داند!...خرید که فروشنده نام شما را می فروشگاهی میوه می

اگر    . اید ضایع نکنیدکل کارهای خوبی را که تا به حال انجام داده   ،تلفظ کردن نام مشتری  دب    باتوجه کنید  
پیش از ساعات    ،نوز هم برایتان سخت بوداگر تلفظ درست ه  .تلفظ را دوباره تصحیح کنید  ،لازم بود



 

 

کنید و تلفظ    نو تلف اگوش کنید یا به منشی  او را  اداری به مشتری تلفن کنید و به دقت پیام صوتی  
بگیرید یاد  را  مشتری  اسم  کنید  .صحیح  تلفظ  غلط  را  مشتری  اسم  هدر  ثانیه   ، اگر  را  ارزشمندی  های 

آیا شما دوست دارید کسی فامیلی  ) ند از خود بیزار کنید.دهید و ممکن است مشتری را نیز در این رو می
 ( شما را اشتباه تلفظ کند؟

 
 مرحله دوم 

 . ن را بگوئیدا تاسم کامل  
ها به دلیل هیجان و استرس مربوط به جلب مشتری خودشان را با عجله و تنها با ذکر لب فروشندهاغ 

  .اند مخصوصاً در مواقعی که قبلاً این مشتری را ملاقات یا با او صحبت کرده   ،کنندنام کوچک معرفی می 
  ، تان اسمتان را کامل بنویسیداگر در نوشته   .گویدتان را به مشتری میاطمینان حاصل کنید که نام کامل 

 شود.. البته بعد از مدتی تبدیل به عادت شما می آوریدآن را به خاطر می ، در زمان گفتن
 

 سوم  مرحله 
 تان معرفی شرکت  

فرض را بر این نگیرید که این مشتری با شرکت شما و    . درست همانند معرفی کامل اسمتان رفتار کنید
ای درست و ماهرانه و به همراه درک  تان را به شیوهمطمئن شوید که خدمات شرکت  .کار آن آشناست
  ،در ابتدای مکالمه  . توقع نداشته باشید مشتری واژگان اختصاری یا دشوار را بدانند  .کنیدآسان معرفی می

 . کنیدتان را بیان کنید که گویی با فردی مبتدی صحبت میتان و پیشنهادهایطوری خدمات
 

از نام شرکتشما همچنین می یک    . نامممی  جمله تخصصی د که من آن را  یای بگویجمله   ،توانید بعد 
با   .کندبه مشتری معرفی می  دای را که به خاطرش مشهوریتان یا حوزه حوزه تخصصی   ،جمله تخصصی

در صورتی که  خودتان را بیشتر ممتاز کنید.    ،تخصصیی  تان به این جمله یا خدمات   ها افزودن فایده کالا
اعتمادبه  که  فردی  بیایید،  نظر  به  واقعی  خود متخصص  کار  و شیوایی کلادر  کافی  نفس  اندازه  به  و  م 

گذارد که حتما ارزش گوش کردن دارید، کسی که  ها به هیچ وجه شکی باقی نمی اشتیاق دارد و برای آن 
 ها کمک کند و دردشان را برطرف کند. تواند در به دست آوردن اهدافشان به آن می

 :های زیر توجه کنید به مثال 
 هستیم. مصرف کاغذ  های  متخصص در کاهش هزینه ما  •
 . ما متخصص فروختن گرانترین و بهترین املاک منطقه دو هستیم  •
 کامپیوتر هستیم. ما متخصص تعمیر سریع   •

 
از شما   بیشتری که مشتری  و اطلاعات پیش زمینه  درباره شرکتتان  نوشتن متنی سریع اما کامل  برای 

 :این بخش را با دقت مطالعه کنید  ،خواهدمی
 



 

 

این   .است تخصص واژه   ، توانید در توصیف شرکت یا خودتان به کار ببریدکلماتی که میاز جمله بهترین 
ها کار کنند و واژه متخصص خواهند با بهترین مردم می  .دهدکلمه شما را در جایگاه یک متخصص قرار می

لمه نشان  این ک  در نهایت،  . تر از بقیه هستیدکند که شما در این رشته خاص با تجربه به این اشاره می
  . با احتمال ریسک کمتری مواجه خواهد شد  ،کنددهد وقتی مشتری کار کردن با شما را انتخاب می می

این  را متخصص معرفی میضمن  را به    ،کنیدکه وقتی شما خودتان  امر تمایل شما  تمرکز کردن  ماین 
ا   .دهدهایتان به عنوان یک فروشنده نشان میتلاش از  اینکه همه مردم  ین پس همه کارها  به جای 
فروش    ،برآیند در  موفقیت  برای  شما  بالقوه  میتلفنی  توانایی  افزایش  حوزه  زمانی  به  شما  که  یابد 

   ید. تان لحاظ کرداطمینان کسب کنید که تمام نقاط قوت را در جمله آغاز کننده  .نزدیک باشید  نتاتخصصی
 

 ؟ دهد انجام می های دیگر  شرکت شما چه کارهایی را بهتر از شرکت  •
از کار دیگران متمایز می   تان تمرکز اصلی یا عناصر اصلی که تجارت   ، های اصلی قابلیت  • د  ن کن را 

 ؟ کدامند 
 

محصولات و   توانیدبدین معنا نیست که ن ،کنیدتان را متخصص یک حوزه معرفی میتی خود و شرکتوق
از حوزه تخصص تعریف شده  اگر مشتری پیشنهاد تخصصی شده    .تان ارائه کنید خدمات دیگری خارج 

  تاناما وقتی شما اول بهترین محصول  .توانید یک جایگزین به او توصیه کنید همیشه می  ،شما را نخواست
 . دهیددر واقع شانس موفقیت شروع رابطه طولانی مدت و قوی را افزایش می ،فروشیدرا می

 
 چهارم مرحله   
 . تان را توضیح دهید دلیل تلفن  

خواهید برای مشتری معلوم کنید چرا زمان او  شما حالا می .زمان آن رسیده که به اصل موضوع بپردازید 
خود می با  کردن  راه  راحت  د. کنیرا صرف صحبت  اصل موضوعترین  اصل    ،برای رفتن سراغ  رفتن سر 

 :موضوع است مثلاً می توانید بگویید 
 

 (تان ذکر کنیدآن را باید دقیقا در نوشته)  ... دلیل تلفن من این است که  

 
تان قرار است انجام بخشی از فروش شما تا آخر  دلیل تلفن  ،از یک سو  . رکزتان را بر مشتری حفظ کنیدتم

ای معنادار برای مشتری تان را به شیوهعلت تلفن  .اما این دلیل ربطی به مشتری ندارد .این هفته باشد
 :برای مثال . بیان کنید

 
درصد فروش محصولات یا خدمات شما را   40تواند تا های ما می آموزش دلیل تلفن من این است که "  

 " افزایش دهد. 

 
 ای را بسازید. جمله توانید برای محصولات یا خدمات خود چنین شما می



 

 

 مرحله پنجم 
  جمله فایده کالا و خدمات تان را به دنبال جمله دلیل تلفن تان بیاورید 

ثانیه اول نزدیک    ۷حالا کم کم به پایان    .شودکنم اضافه میکه تلفن میجمله فایده به جمله دلیل این 
  wifm شما این شنونده را از دست خواهید داد.   ،تنظیم نشود wifmاگر جمله فایده روی موج  د.شویمی
آن علامت اختصاری    .کنداجرا می   ۷/24ایستگاه رادیویی است که پیام وارد شده در مغز ما را روی موج  یک  

 :این جمله است
  

   what's it for me . در آن چه نفعی برای من وجود دارد 
 

چه تماس کمتری با  . هر  مشتری را از دست خواهید داد  ، توجهی به مخاطب نکنید  ،اگر در جمله فایده
حتی اگر شما تلفنی برای    .شودتان از حساسیت بیشتری برخوردار می جمله فایده   ، مشتری داشته باشید

های مشتری  همیشه موزیک خوش آهنگ برای گوش  wifmاجرای    ،کنیدتان میپیگیری به مشتری دائمی 
 :آورمدر اینجا چند نمونه از جملات موثر می .است

 
های مشابه شرکت شما  شرکت   مصرف کاغذ در های  های چشمگیری در کاهش هزینه فقیت ما مو  •

 . ایم داشته 
شاهد   • میانگین    کاهش    ما  طور  به  از سه هفته  مشتریان   درصدی    ۱۵وزن  کمتر  زمانی  در  مان 

 . ایم بوده 
 

 ششم   مرحله  
 . اضافه کنید یک رابط یا پل   
5  ،4  ،3  ،2  ،1   ... 
  .ن آن رسیده تا جمله آغاز کننده را به بقیه جملات جوش بزنید زما ای،ثانیه  ۷با نزدیک شدن به علامت  

طوری که    ،گیری مطرح کنیدلی برای نتیجه لذا سوال یا پ    ،جا تمام شودخواهیم کار در این اما شما نمی 
با طرح یک پرسش خاتمه  خواهید مکالمه اگر می  .ادامه دادن این مکالمه طبیعی و آسان شود را  تان 

 :به این صورت  ،مثلاً درخواست قرار ملاقات کنید . آن را به صورت یک اظهارنظر بپرسید ،دهید
 

تر  کدام یک از این روزها برای شما مناسب   . یک قرار ملاقات برای صحبت با هم بگذاریم   بهتر است  •
 ؟ سه شنبه یا چهارشنبه  ، است 

 
 ؟ در مرحله بعد با هم ملاقات خواهیم کرد آیا در این هفته وقت دارید یا هفته بعد  •
 آیا مایلید چند دقیقه برای دیدن هم دیگر وقت بگذاریم؟  •



 

 

اگرچه پرسیدن نیز    .تر برقرار می شودارتباطی نزدیک   ،اجازه گرفتن از مشتری برای بررسی بیشتر اوضاعبا  
دهد این ارتباط قدرت را در اختیار مشتری قرار می  ،این اظهارنظر قطعیت بیشتری را در پی خواهد داشت

 . کندتر میو اغلب ادامه دادن کار را برای او راحت
 

 ثانیه طلایی   ۷در نظر گرفتن همه موارد در جمله آغاز کننده  
هستندتعد آشنا  عالی  کننده  آغاز  جمله  ساختن  نحوه  با  فروشندگان  از  با    .ادی  مکالمه  کردن  شروع 

علاوه آمادگی برای    ،به  ،و  .ظاهراً کاری استرس آور است  ،ای که علاقه مشتری را به خود جلب کندمقدمه
تن صدای خوب و    ت بیشتری نیز صرف تمرین  او ساع  ، ها وقت بگیردممکن است ساعت  ، ای اولثانیه   ۷

در این قسمت یک جمله   .جا تصمیم دارم شما را در این زمینه راهنمایی کنمدر این   .ارزیابی کارتان شود
ده سفارشی  توانید از آن به عنوان چهارچوبی برای جمله آغاز کننکه می   ماجای خالی را پر کنید قرار داده 

 . تان استفاده کنید ساخته شده 
 

طوری که شما بتوانید بهترین توصیف را برای  م.  افهرستی از واژگان پیشنهادی آماده کردهبه این منظور  
مورد مناسب خودتان    ،ها را به کار بگیرید یا از بین واژگان خودتاناین واژه   .نیازهای خاص خود به کار ببرید 

همواره   ،شودلغت را شامل می   ۳یا     2 که بیش از    جدول،کنم برای گسترش این  میتوصیه    .را پیدا کنید
 .بدین ترتیب شما همیشه بر لغات درستی احاطه خواهید داشت  د.تلاش کنی

 

 
کلمه به کلمه استفاده کنید تا هنگام استفاده از    ، تانتر کردن جملات لا و فرم زیر برای زنده بااز جدول  

های بخش  بهجمله جای خالی را پر کنید را به صورت زیر    .ذهنتان آماده شود  ،فهرست واژگان خودتان
 :آن تقسیم کنید

 
   .هستم (تانتان با اسم شرکتاسم کامل)  من  ،(اسم مشتری)سلام   -1

 استقامت هستم از مدرسه بازاریابی و فروش تلفنی راه مدیران. سلام آقای ساغری، من بهزاد  

افعال کوتاه  
 کننده 

اسامی با نتایج  
 منفی 

افعال گسترش  
 دهنده 

اسامی با نتیجه  
 مثبت 

از تلفن تا عمل  
 کردن 

اتمام  عبارات مربوط به  
 فروش 

 کندآن برای شما کار می ارزیابی کردن هابهره لذت بردن  ها چالش کم کردن
آن به شما کمک خواهد  بررسی کردن فروش ها  بهبود دادن  دردسرها  کمتر 

 کرد
آن برای شما ارزش  گووبحث و گفت  درآمد  ش دادن ر گست تلف کردن تعدیل کردن 

 آفریند می
مند آن شما را علاقه  کشف کردن بازدهی  حداکثر کردن  ها هزینه  کاهش دادن 

 خواهد کرد 
   زمان افزایش دادن  مخارج  حذف کردن

   ذخایر  کمک کردن مشکلات  بریدن 



 

 

 . فقط به خاطر داشته باشید که تلفظ صحیح نام مشتری را از قبل بدانید
این احتمال وجود دارد که ما    (خاص  ایحوزه )بر اساس تجربه من در    :دلیل تلفن امروز من این است   -2

اسم )  (فعل کوتاه کننده)با    ، مشابه را داریم  (اسم از قلم افتاده)ما محصول    ،بتوانیم به شما کمک کنیم
 (ی مثبتاسمی با نتیجه )تان (فعل گسترش دهنده) در حالی که درضمن (تانی منفیبا نتیجه 

 
در حوزه آموزش بازاریابی تلفنی، این احتمال وجود  دلیل تماس امروز من این است: بر اساس تجربه من  

تعداد   کردن  کم  با  که  داریم  تخصصی  آموزشی  برنامه  یک  ما  کنیم.  به شما کمک  بتوانیم  ما  که  دارد 
 درصدی فروش شما شود.   30تواند باعث افزایش  های تلفنی پرسنل شما، می تماس 

 
شرح مختصر از    ،خاص  ایداخل پرانتز حوزه   دارد. درزیاد توجه داشته باشید، این قسمت نیاز به تمرین  
نامی آشنا به این    ،های اسم از قلم افتادهدر پرانتز   .کندکالا و خدماتی را بنویسید که شرکتتان ارائه می

یک مشتری که ممکن است با  یا  ای آشنا برای هر دوی شما  حرفه   ،مثل صنعتی برتر  ،دهید  بطمشتری ر
 . ی داشته باشدفامیل یاو رابطه 

 
 ،در پرانتزها شما عبارات افعال کوتاه کننده  !حالا اجازه دهید با هم یک درس گرامری کوچک را مرور کنیم 

ً   .بینیداسامی با نتایج منفی و افعال گسترش دهنده را می  کند ای را نمایان می فایده   ،این جمله  ،اساسا
و این کار را با نشان دادن چگونگی تبدیل یک    د برسانی تان به مشتریتوانید از کالا یا خدمات که شما می 

به همین دلیل است که فعل و اسم    .دهیدمطلوب برای مشتری انجام می  یموقعیت نامطلوب به موقعیت
لغات متداول مورد استفاده در   .شودمنفی به کار برده میی در برابر فعل و اسم با نتیجه  ،با نتیجه مثبت

 :چنینی بگوییدشما باید عبارت این   د.توانید از فهرست موجود در جدول بالا پیدا کنیاین گونه مواقع را می
 

در عین حال بازده سود شما را    ، تان کمک کنیم های توانیم به شما در کاهش دادن هزینه ما می  •
 . نیز حداکثر کنیم 

 
موقعیت شما را ببینم که اگر این    (عبارت از تلفن تا عمل)دوست دارم تا   ،داریداگر یک لحظه وقت    -۳

 . (مربوط به اتمام روند فروش)چیزی است 

 

آماده جوش دادن    ،روند فروشی  کنندهبه عبارت اتمام   (عمل  از تلفن تا)با افزودن یک عبارت    درپایان
   :چنینیاین   یبرای مثال با گفتن عبارت  ،معامله هستید

 
و ببینیم آیا این همان چیزی است که به درد    م من دوست دارم درباره موقعیت شما صحبت کن  •

 . خورد یا نه شما می 
 

 . ایدتان ساخته با گفتن این عبارت شما حالا یه جمله آغاز کننده عالی و موثر برای گفتگوی 



 

 

 ؟ قدم بعدی چیست 
روش نوشتن    .موثر آن اهمیت بیشتری داردی  ارائه   .تنها نیمی از کار است  ،آغاز کننده  ینوشتن جمله  

که در حال  ای  پس مطمئن شوید نوشته   .تان دو موضوع کاملاً مجزا هستندشما با روش صحبت کردن 
اد  شما باید فردی با اعتم   اجرا شود. در عمل نیز عالی و بی نقص    ،رسدمیعالی  حاضر روی کاغذ به نظر  

در این بخش نحوه تمرین    . یک متخصص باشید  اصلای و با معلومات به نظر برسید یا در  حرفه   ،به نفس
 .دهمتان و نیز اصلاحات آن را به شما نشان می کردن جمله آغاز کننده

 

 تمرین کردن برای بهترین نوع صحبت کردن 
به تمرین    آن جمله دارید.  نیاز به تمرین کردن  ن،تال از برداشتن گوشی تلفن و گفتن جمله آغاز کننده قب 

 شان بپردازید.  این جملات و تست کردن 
 

   ؟ رسد گویتان طبیعی به نظر می و  آیا مقدمه گفت   •
   ؟ به قدر کافی متقاعدکننده هست  •
 ؟ کند جمله آغازین جلب توجه می  •
   ؟ ت اس کنجکاوی برانگیز  به قدر کافی   •
   ؟ تان واضح است توصیف شما از شرکت آیا   •
 ؟ به قدر کافی جالب است که مشتری را به بررسی آن ترغیب کند   ، تان جمله آغازین آیا   •

 
 . ها پاسخ دهید که از قبل آنها را آزمایش کرده باشیدتوانید به این سوال شما تنها زمانی می

 

 تنظیم جمله آغاز کننده 
علاوه بر تمرکز کردن و    . تان متمایز کندرقبای ای بنویسید که شما را از  تان را به گونه توانید متن شما می 

جا چند نکته دیگر برای ایجاد تأثیر مثبت و طولانی  تان در این دهید به جای عنوان شغلی آنچه انجام می
 .آوردمدت می

 
  ، های سالیانهگزارش ،های محصولی تکیپیشرفت  ،تمام مطالب شرکتتان از جمله بروشورهای مشتریان

رئوس مطالب و نکات کلی را مطالعه    ،وب سایت شرکت و مقالات خبری درباره شرکت  ،ی رسمیهااعلامیه 
 اید به سوالات زیر پاسخ دهید:توجه به آن چه دریافت کرده  با  ،سپس .کنید

 
 ؟ حوزه تخصصی ما دقیقا چیست    . 1  
 ؟ ادعای اول یا نواحی تاکید ما چه هستند ده     . 2
 . کنند کار ما را به وضوح توصیف می   ، کدام یک از این قطعات    . 3
 



 

 

 . از دید مشتری به قضیه نگاه کنید 
 
در موقعیت بهتری نسبت به اطلاعات مهمی قرار خواهید    ، ن را از دید مشتری ببینیداوقتی بتوانید کارت 

دهید و فوایدی که دریافت  مشتری برای درک کاری که شما انجام می  .گرفت که برای اکثر ما مهم است
 ؟چه چیزی باید بشنود  ،خواهد کرد

 
خدماتی که  تواند توصیف روشنی از  بهترین شکل ممکن میبه  با همکاران خود در رابطه با عباراتی که  

توانید آن را به مشتری ارائه دهید بررسی کنید و آنها را مرور کنید تا دهید و یا ادعاهایی که میارائه می
تواند متقاعد کننده و جلب توجه کننده  دقیقاً همان چیزی است که برای مشتری می  ، اطمینان پیدا کنید

ار دهید و بارها آن را تکرار کنید تا اطمینان پیدا  ها را مجدداً در جملات آغاز کننده خود قر سپس آن   .باشد
 .کنید که این بهترین توصیف از کالا یا خدمات شما است

 

 . تان بگیرید از یک مشتری قدیمی بازخورد در مورد متن 
آزمایش    اوتان را انتخاب و متن را با بهترین مشتری ،تان را شسته رفته و تمرین کردیدکه متن بعد از آن 

این کار را خیلی جدی   را جویا شوید.ی او  های قسمت قبل را از او بپرسید و بازخورد صادقانه سوال   .کنید
آیا جمله آغاز کننده    ،تواند بهترین بازخورد برای این باشد که بدانیدنظر مشتریان شما می  .انجام دهید

 ؟هکند یا ن تری را متقاعد می، مششما در همان هفت ثانیه اول
 

 

نیستید مکالمه تلفنی خود دچار مشکل هستید و مطمئن در ساخت بهترین عبارات شروع کننده هنوز اگر 
های تلفنی شما به اس، اگر تمکسب و کار خود دچار مشکل هستیددر که بهترین عبارت را ساختید یا 

توانید از می ،تیدهسآن سی برای بهبود اساهای و به دنبال راه حلو نا امید شدید  شودفروش ختم نمی
 استفاده کنید.ما  یخدمات مشاوره

 

ای که بتواند  کنم که برای آماده کردن عبارت آغازکننده و در آخر به شما پیشنهاد می 
های شما  ثانیه ابتدایی، مشتری را متقاعد کند تا با اشتیاق تمام به حرف   7در همان 

ترین جمله را با بهترین مفهوم  گوش کند، وقت کافی بگذارید و تلاش کنید تا کوتاه 
   گیرید، مجددا اصلاح کنید. کنید و با توجه به بازخوردی که می   تمرین   انتقال دهد. 

 



 

 

، را تکمیل کنید. ما در اسرع وقت فرم در صفحه مربوطه و کلید زیر را بزنیدبرای گرفتن وقت مشاوره 
 گیریم.جهت تعیین وقت مشاوره با شما تماس می

 منیاز به مشاوره دار 

 

 . هید این پیشنهاد ویژه را از دست ند 
به صفحه مربوطه  رده وک روی دکمهتوانید های میلیاردی را تهیه نکردید، میاگر هنوز کتاب تماس

 زمان این پیشنهاد محدود است. تخفیف ویژه و هدایای همراه آن استفاده کنید.و از  مراجعه کنید

 د را ببینم این پیشنهاخواهم می

 

 

 روش تلفنی شوید.چگونه فوق ستاره ف

 هم این محصول را ببینم خوا می 
 

 

 

 

 

 های میلیاردی تهیه کننده: بهزاد استقامت، نویسنده کتاب تماس 

بازاریابی و فروش تلفنی و  ی  برای تهیه کتاب و سایر محصولات آموزشی صوتی و تصویری در زمینه 
 ارتباطات غیرحضوری، به سایت زیر مراجعه کنید. 
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