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تکنیک ھای افزایش اعتماد به نفس در فروش؛ چگونه بدون
لرزش صدا بفروشیم؟ (پروتکل روانشناسی ١۴٠۴)

(SEO Meta Data) مشخصات سئو 📋

عنوان سئو (SEO Title): افزایش اعتماد به نفس در فروش | درمان ترس از "نه" شنیدن و لرزش صدا | احسان
جعفری

Slug): boost-sales-confidence-techniques) نامک
متا دیسکریپشن (Meta Description): چرا موقع اعلام قیمت صدایتان می لرزد؟ ترس از فروش، کمبود مھارت
نیست؛ یک واکنش بیولوژیک است. در این مقاله جامع، ٧ تکنیک "فروش عصبی" را یاد می گیرید تا بر ترس از رد

شدن (Rejection) غلبه کنید و با اقتدارِ یک جراح بفروشید.
کلمات کلیدی: افزایش اعتماد به نفس در فروش، ترس از نه شنیدن، روانشناسی فروش، غلبه بر ترس از تلفن،

Sales Confidence ،فن بیان در فروش، شخصیت کاریزماتیک فروشنده
مدت زمان مطالعه: ١٨ دقیقه (مرجع کامل)

مقدمه: آناتومیِ لرزشِ صدا
تلفن را برمی دارید. شماره را می گیرید. بوق... بوق... ناگھان قلبتان شروع به کوبیدن می کند. کف دستتان عرق می کند.
دعا می کنید مشتری جواب ندھد! وقتی جواب می دھد، صدایتان نازک و لرزان می شود: «ببخشید مزاحم شدم...» و ٣٠

ثانیه بعد: «نه، نمی خوام.» (قطع تماس).

این سناریو، داستانِ روزانه ی ٩٠٪ فروشندگان ایران است. گوگل بسیاری از مقالات این حوزه را ایندکس نمی کند چون
اکثر آن ھا می گویند: «خودت را باور داشته باش!» (که یک نصیحت توخالی است). اما در بیزنس واقعی، با "جملات

تاکیدی" نمی توان فروخت. مشکل شما "انگیزشی" نیست؛ مشکل شما «بیولوژیک» است.

وقتی می ترسید، مغز قدیم شما (آمیگدال) فکر می کند مشتری یک "شیر درنده" است و دستور ترشح کورتیزول
(ھورمون استرس) می دھد. کورتیزول، تارھای صوتی را منقبض می کند (لرزش صدا) و خون را از مغز به پاھا می فرستد

(فرار). شما نمی توانید با اراده جلوی ھورمون را بگیرید، اما می توانید مغز را ھک کنید.

احسان جعفری، استراتژیست فروش و رفتارشناسی مشتری، می گوید:

«اعتماد به نفس در فروش، یعنی «انتقالِ یقین». اگر شما به محصولتان یقین نداشته باشید، مشتری تردیدِ
شما را بو می کشد. مشتریان از فروشندگانِ ترسو خرید نمی کنند، چون می ترسند سرشان کلاه برود.
فروشنده ی ترسو، بوی "ریسک" می دھد. اگر می خواھید از یک "فروشنده التماسی" به یک "مشاورِ مقتدر"
تبدیل شوید، باید سیم کشی مغزتان را عوض کنید. قبل از ھر تکنیکی، پیشنھاد می کنم وبینار رایگان ققنوس

(بیزنس کوچینگ) را ببینید تا ریشه این ترس ھای ناخودآگاه را پیدا و جراحی کنیم.»

در ادامه، راھکارھای علمی برای "ھک کردن مغز" و خداحافظی با ترس را بررسی می کنیم.

(The Frame Shift) "١. تغییر فریم: از "گدا" به "جراح
بزرگترین قاتل اعتماد به نفس، این فکر سمی است: «من دارم پولشون رو می گیرم.» وقتی فکر می کنید دارید چیزی را

"می گیرید"، حس گدایی و مزاحمت دارید. باید ذھنیت را برعکس کنید: «من دارم مشکلی را حل می کنم.»

(The Doctor Frame) تکنیک: فریمِ دکتر

https://ehsanjafary.com/course/detail/ghoghnoos-business-coaching-free/


md.مقاله 2026-02-15

2 / 5

آیا تا به حال دیده اید یک جراح قلب قبل از عمل بلرزد و بگوید: «ببخشید آقای بیمار، میشه لطفاً اجازه بدید عملتون کنم؟
تخفیف ھم میدم!» خیر. جراح با اقتدار می گوید: «شما رگ قلبت گرفته. باید عمل بشی. ھزینه عمل ھم ۵٠ میلیونه.

وقت ھم ندارم، تصمیمت رو بگیر.» چرا جراح نمی لرزد؟ چون یقین دارد که "بیمار به او نیاز دارد"، نه برعکس.

تمرین اجرایی: قبل از ھر تماس، ۵ دقیقه به این فکر کنید: «اگر این مشتری محصول من را نخرد، چه بلایی سرش
می آید؟»

اگر بیمه نفروشم، ممکن است ورشکست شود.
اگر نرم افزار نفروشم، حسابداری اش بھم می ریزد. وقتی روی "ارزش محصول" تمرکز کنید، ترس از بین می رود.
(برای یادگیری نحوه ارزش گذاری درست و تغییر دیدگاه مشتری، مقاله چگونه ھر چیزی را به ھر کسی

بفروشیم؟ (حتی یک خودکار معمولی!) را مطالعه کنید).

(Imposter Syndrome) ٢. درمانِ سندروم ایمپاستر
بسیاری از فروشندگان (حتی حرفه ای ھا) یک صدای درونی دارند که می گوید: «تو عددی نیستی. تو فقط یک بازاریابی.
الان مشتری می فھمه که ھیچی بلد نیستی.» به این می گویند سندروم ایمپاستر (دغل باز). این سندروم باعث

می شود در مقابل مشتریان پولدار یا مدیرعامل ھا، خودتان را کوچک کنید، لکنت بگیرید و سریع تخفیف بدھید.

راھکار علمی:

اعتماد به نفس از «صلاحیت» (Competence) می آید. شما می ترسید، چون "بلد نیستید". اگر مشتری سوال فنی
بپرسد و بلد نباشید، می لرزید.

اقدام فنی: محصولتان را بجوید! تمام مشخصات، رقبا و نقاط ضعف را یاد بگیرید.
اقدام ذھنی: باورھای غلط درباره پول را دور بریزید. اگر فکر می کنید "پولدارھا آدم ھای بدی ھستند" یا "پول
درآوردن سخته"، ناخودآگاهِ شما جلوی فروش را می گیرد. (حتماً مقاله ۵ باور محدودکننده که جلوی پولسازی

شما را گرفته است را بخوانید تا این ترمزھای ذھنی را آزاد کنید).

(Rejection Proof) "٣. ایمن سازی در برابر "نه
فروشنده آماتور: ھر "نه" را یک توھین شخصی می بیند. («من بدم، من دوست داشتنی نیستم»). فروشنده حرفه ای:

ھر "نه" را یک "داده آماری" می بیند.

قانون ١٠-٣-١

در فروش تلفنی سرد (Cold Call)، آمار جھانی این است:

١٠ تماس می گیرید.
٣ نفر گوش می دھند.

١ نفر می خرد. این یعنی شما برای رسیدن به آن "یک فروش"، باید ٩ تا "نه" بشنوید. پس وقتی مشتری
می گوید "نه"، نباید ناراحت شوید؛ باید خوشحال شوید چون یکی از آن ٩ مانع حذف شد و به "بله" نزدیک تر

شدید.

تکنیک حساسیت زدایی: یک ھفته ھدف گذاری کنید که ١٠٠ تا "نه" بشنوید. بله، ھدف تان "فروختن" نباشد،
ھدف تان "نه شنیدن" باشد. وقتی ھدف عوض می شود، فشار روانی برداشته می شود و ناخودآگاه فروشتان بالا می رود!
(برای اینکه بفھمید چرا مشتریان "نه" می گویند و تلفن را قطع می کنند و این موضوع را شخصی نکنید، تحلیل دقیق

مقاله تحلیل تماس ھای فروش؛ چرا مشتری تلفن را قطع می کند؟ را مطالعه کنید).

https://ehsanjafary.com/article/detail/how-to-sell-anything-to-anyone-sell-me-this-pen/
https://ehsanjafary.com/article/detail/5-Limiting-Beliefs-That-Are-Holding-You-Back-from-Making-Money/
https://ehsanjafary.com/article/detail/sales-call-analysis-why-customers-hang-up/
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(Physiology Hacks) ۴. مدیریت فیزیولوژی
گاھی ذھن شما آماده است، اما بدنتان یاری نمی کند (تپش قلب، صدای لرزان، خشکی دھان). شما نمی توانید با

ذھن، بدن را کنترل کنید؛ اما با بدن می توانید ذھن را کنترل کنید.

(Power Posing) ھک ١: ژست قدرت

تحقیقات دانشگاه ھاروارد (ایمی کادی) نشان می دھد اگر ٢ دقیقه قبل از تماس، دست ھایتان را باز کنید (مثل حالت
پیروزی) یا دست به کمر بایستید:

تستوسترون (ھورمون قدرت) ٢٠٪ افزایش می یابد.
کورتیزول (ھورمون استرس) ٢۵٪ کاھش می یابد. ھرگز نشسته و خمیده تماس نگیرید. بایستید و راه بروید.

ایستادن دیافراگم را باز می کند و صدا را پرقدرت می کند.

(Box Breathing) ھک ٢: تنفس جعبه ای

اگر استرس دارید، یعنی اکسیژن به مغز نمی رسد و مغز در حالت "خطر" است. ۴ ثانیه دم، ۴ ثانیه حبس، ۴ ثانیه بازدم،
۴ ثانیه مکث. این کار سیستم عصبی پاراسمپاتیک را فعال می کند و لرزش صدا را قطع می کند. (تکنیک ھای کامل

مدیریت بدن در مقاله استرس شغلی را چطور مدیریت کنیم تا سکته نکنیم؟ موجود است).

(پایان بخش اول) در بخش دوم، به سراغ «تکنیک ھای کلامی»، «داشتن اسکریپت جادویی» و «صداسازی»
می رویم که ابزارھای عملیاتی شما در لحظه تماس ھستند.

(The Script Confidence) «۵. قدرتِ «آمادگی کامل
چرا بازیگران تئاتر روی صحنه لرزش صدا ندارند؟ چون دیالوگ ھایشان را حفظ ھستند. بخش بزرگی از ترس شما ناشی از
«بار شناختی» (Cognitive Load) است. یعنی مغز شما ھمزمان درگیر ٣ کار است: ١. چی بگم؟ ٢. چطور بگم؟ ٣.

الان مشتری چی فکر می کنه؟ این فشار باعث ھنگ کردن مغز (لکنت) می شود.

راھکار: وقتی "اسکریپت فروش" داشته باشید، سوالِ "چی بگم؟" حذف می شود. مغز آزاد می شود تا فقط روی "نحوه
بیان" تمرکز کند. شما باید برای ھر ٣ موقعیت زیر، متن آماده داشته باشید:

شروع تماس: (برای جلوگیری از قطع کردن). مطالعه مقاله ١٠ ثانیه اول تماس؛ جملات ممنوعه و طلایی.
پرزنت محصول: (برای جلوگیری از زیاده گویی).

پاسخ به اعتراضات: اگر مشتری گفت "گرونه" یا "فکر می کنم"، نباید فکر کنید؛ باید مثل حافظ پاسخ دھید.
(تکنیک ھای حاضر جوابی در مقاله اصول چانه زنی؛ چطور تخفیف ندھیم).

(Voice Tonality Engineering) ۶. مھندسی لحن
صدای شما، دماسنجِ اعتماد به نفس شماست. مشتری حتی اگر چھره شما را نبیند، از روی فرکانس صدا می فھمد

ترسیده اید. فروشندگان ترسو، از لحن "سوالی" (Up-speak) استفاده می کنند.

مثال غلط: «قیمت این محصول ۵ میلیونه؟» (انگار دارند اجازه می گیرند).
پیام به ناخودآگاه مشتری: «من مطمئن نیستم این قیمت می ارزه یا نه.»

تکنیک لحن مقتدر (Down-speak): انتھای جملات را "پایین" بیاورید.

مثال درست: «قیمت این محصول ۵ میلیونه.» (نقطه سر خط). این لحن به مشتری می گوید: «این واقعیت است
و جای بحث ندارد.»

https://ehsanjafary.com/article/detail/job-stress-management-prevention/
https://ehsanjafary.com/article/detail/sales-call-opening-lines-scripts/
https://ehsanjafary.com/article/detail/bargaining-principles-selling-without-discount/
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برای اینکه صدایتان از گلو (نازک و لرزان) به دیافراگم (بم و پرقدرت) منتقل شود، تمرینات تخصصی مقاله چگونه صدایی
جذاب داشته باشیم؟ (تکنیک ھای صداسازی) را ھر روز صبح به مدت ۵ دقیقه انجام دھید.

(Detachment from Outcome) «٧. قانونِ «بی نیازی
این پارادوکس بزرگ فروش است: «زمانی می فروشید که نیاز نداشته باشید بفروشید.» مشتری بوی "نیاز"
(Desperation) را حس می کند. فروشنده ای که چک اش برگشت خورده و "مجبور" است بفروشد، فشار روانی زیادی به

مشتری وارد می کند و مشتری فرار می کند.

تکنیک ذھنی: قبل از جلسه یا تماس بگویید: «من اینجا ھستم تا کمک کنم. اگر خرید کرد، عالیه. اگر خرید نکرد، اون
ضرر کرده نه من. مشتری بعدی منتظره.» این ذھنیت "فراوانی" (Abundance Mindset)، شما را جذاب می کند. آدم ھا
جذبِ کسانی می شوند که دنبالشان نمی دوند. (اگر احساس می کنید ھمیشه در کمبود ھستید و می ترسید پول تمام

شود، ریشه در باورھای شماست. مقاله ۵ باور محدودکننده که جلوی پولسازی شما را گرفته را حتما بخوانید).

٨. چک لیست ٢١ روزه «ضد ترس»
اعتماد به نفس با خواندن مقاله ایجاد نمی شود؛ با "اقدام" ساخته می شود. این برنامه تمرینی را به مدت ٢١ روز اجرا

کنید:

1. روز ١ تا ٧ (فاز زامبی): روزی ٢٠ تماس بگیرید فقط برای اینکه "نه" بشنوید. (حساسیت زدایی).
2. روز ٨ تا ١۴ (فاز ضبط): تمام مکالمات خود را ضبط کنید. شب ھا گوش دھید. کجا صدایتان لرزید؟ چرا؟ (تحلیل

دقیق در مقاله تحلیل تماس ھای فروش؛ چرا مشتری قطع می کند؟).
3. روز ١۵ تا ٢١ (فاز تسلط): قبل از ھر تماس، ٢ دقیقه "ژست قدرت" بگیرید و با لبخند (حتی پشت تلفن) صحبت

کنید.

نتیجه گیری: ترس، دروازه رشد است
دوست عزیز، آن لحظه ای که می خواھید گوشی را بردارید و قلبتان می تپد، آن لحظه "منطقه امن" شماست که دارد پاره
می شود. فروشندگان معمولی، وقتی می ترسند، عقب می کشند. فروشندگان ستاره (Star Salespersons)، وقتی

می ترسند، حمله می کنند.

شما الان ابزارھا را دارید:

فریم ذھنی جراح (بخش ١)
فیزیولوژی قدرت (بخش ١)
اسکریپت آماده (بخش ٢)

لحن مقتدر (بخش ٢)

حالا نوبت شماست. گوشی را بردارید. آن طرف خط، ثروتی منتظر است که متعلق به "شجاع ھا"ست.

اگر می خواھید این تکنیک ھا را نه فقط به صورت تئوری، بلکه به صورت عملی و با تمرینات زنده یاد بگیرید و اسکریپت ھای
آماده ای داشته باشید که مثل "جلیقه ضد گلوله" عمل کنند، دوره نقشه گنج (فروش تلفنی) دقیقاً برای ھمین

طراحی شده است.

�� آنالیز ترس ھای فروش و کوچینگ فردی (مشاوره حضوری و آنلاین):

تبدیل شخصیت خجالتی به فروشنده گرگ صفت با بیزنس کوچ، احسان جعفری:

https://ehsanjafary.com/article/detail/voice-tonality-and-articulation/
https://ehsanjafary.com/article/detail/5-Limiting-Beliefs-That-Are-Holding-You-Back-from-Making-Money/
https://ehsanjafary.com/article/detail/sales-call-analysis-why-customers-hang-up/
https://ehsanjafary.com/course/detail/treasure-map-sales-course/
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�� [رزرو مشاوره رایگان]

(FAQ) سوالات متداول ❓

١. وقتی مشتری سوال سخت می پرسد و ھول می شوم چه کنم؟ صادق باشید اما با اعتماد به نفس. بگویید:
«سوال بسیار تخصصی و دقیقی بود. اجازه بدید برای اینکه اطلاعات غلط ندم، با تیم فنی چک کنم و تا ١٠ دقیقه دیگه

بھتون اطلاع بدم.» این یعنی حرفه ای گری، نه ضعف.

٢. آیا داروھای آرام بخش برای کاھش استرس قبل از جلسه خوب است؟ به ھیچ وجه! داروھا ذھن را کند
می کنند (Brain Fog). شما در فروش نیاز به "ذھن تیز" دارید. به جای دارو، از تکنیک "تنفس جعبه ای" و ورزش ھوازی

استفاده کنید.

٣. چقدر طول می کشد تا ترسم کاملاً بریزد؟ ترس ھیچ وقت کاملاً نمی رود (حتی برای من). اما "مدیریت" می شود.
بعد از حدود ١٠٠ تماس موفق و ناموفق، ترس تبدیل به "ھیجان" می شود. فقط باید شروع کنید.
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