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غلبه ر زاری از بازاریای تلفنی
ــزاری از تلفــن فــروش، ازجملــه متــداولترن عارضههــای اســت کــه گریبــان گــر
فروشنـدهها در هـر جـای دنیـا مشـود. اـن مشکـل از بـازدهی، تلفنهـا و نتـاج
فروشندهها مکاهد. فروشندههای ماهر و موفق نز ممکن است با ان معضل

مواجه شوند.

معترترن ملاک موفقیت آتی هر فروشندهای، تعداد تماسهای تلفنی دائم او رای
یافتن مشتری است. بهطور خلاصه، فروشنده باید ر توانای خود در رقراری تعداد
زیادی تماس تلفنی روزانه تکیه کند. عارضه فوق بهطور خاص در فروشندگان جدیدی
صدق مکند که کارهای مکنند که آزمایش و تایید نشده است و ان افراد هنوز

دانش زیادی درباره محصولات و خدماتی که ارائه مدهند ندارند.

همه فروشندهها گاهی با زاری شدید از تلفن فروش مواجه مشوند. در ان مقاله
به شما در تشخیص علائم و انواع متداول ان عارضه کمک مکنیم و نشان مدهیم
تا چه حد مستعد ابتلا به آن هستید و نز استراژیهای رای مصونیت در رار آن
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ارائه مکنم.

 

شناخت زاری از تماس فروش
رخ .زاری از تماس فروش، باید علائمش را تشخیص دهید بهمنظور درک کامل
فروشندهها هنگام روز ان مشکل قادر به تشخیصش نیستند. اما در اینجا روشی
آسان رای آزمودن ان عارضه وجود دارد و آن ان است: از نسبتهای فروش رای
تاثرگذاری ر حالوهوای فروشتان استفاده کنید. اگر شما تعداد لازم تماس تلفنی،
بهقصد دستیای به اهداف فروشتان نگرفتهاید، آن همان مدرک است که به دنبالش

مگشتید. به عبارت سادهتر، شما زاری از تلفن فروش دارید!

حالا ببینیم چه چزی دقیقا باعث وقوع ان حالت مشود. اگرچه نظریات گوناگونی
درانباره مطرح مشود. در زر رخ نظریههای مشهورتر بیان مشوند:

 

محیط شما
ممکن است شما در خانوادهای زرگ شده باشید که در آن فروشندگ، بهعنوان یک
شغــل، چنــدان مــورداحترام واقــع نمشــد. والــدن از فرزنــدان مخواهنــد کــه در
حرفههای نظر زشک، دندانزشک، حسابداری و وکالت مشغول به کار شوند. به

نظر آنها، فروشندگ موفقیتی در ی ندارد.

 

محیط کارتان
رخ افراد، شاید حتی مدرتان، باعث بالا رفتن سطح زاری شما از فروش و مانع
رشد عملکردتان مشوند. مثلا رخ فروشندگان با عملکرد پان، شما را تشوق به
دورهمنشینی و خوردن قهوه و کیک مکنند. آنها مکوشند شما را به جلسات
گفتوگوی وارد کنند که در آن به شکایت درباره اوضاع بد شرکت مردازند و اینکه
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شرکت فهرستی از افرادی فقر رای بازیگران اصل خرید در اختیار آنها نهاده است.
ان کار را نکنید!

 

حوزه فروش یا شرکتی که رای آن کار مکنید
فروشنـدههای حرفـهی شمـا، خودشـان را در اـن شغـل چطـور ارزیـای مکننـد؟ آیـا
خودشان را فروشنده، حسابدار، همکار، نماینده حسابداری یا مشاور فروش تلق
مکنند؟ افراد، معمولا فهرستی بلندبالا از عناون شغل را بهطور شخص یا گروهی
به خود نسبت مدهند و با ان کار مخواهند فروشنده ودن خود را انکار کنند. اما
با آن مواجه شوید، شما همگ فروشندهاید. اجازه ندهید عنوانی شغل، ان تفکر را
در شما پدید آورد که در معرض ابتلا به زاری از فروش تلفنی نیستید؛ همگ شما

مستعد آن هستید.

 

استراژی ارزیای کردن همهچز
زاری دائم از تلفن کردن متواند به دلل اعتمادبهنفس پان، کم ودن سطح
رضایتمندی شما از محصول یا خدماتی که ارائه مدهید یا حتی عدم قطعیت

دربارهی ارزشها و اهداف شخصیتان باشد.

روند ارزیای همهچز، از خود فروش گرفته تا محصولات و ارزشهای فروش، تمام ان
علل ریشهای را شناسای و به افزایش اعتماد و وضوح هدفتان کمک مکند.

 

هنگام ارزیای همه موارد و کمک به حداکثر کردن تلاشهایتان موارد زر را رعایت
کنید:

1. فهرستی از مهارتها و وژگهای شخصیتی خود تهیه کنید
آن خصوصیاتی که از شما فروشندهای خوب و کارمندی باارزش مسازند. توانایهای
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شما در حل مسئله چه مواردی هستند؟ آیا سالها تجربه دارید و توجه شما به
جزئیات امور است؟

2. در شروع کارتان، ابتدا به مشتریان راض تلفن کنید
انجام چنن کاری متواند خصوصیات مثبت و روزمندانه را به شما یادآوری کند.
ان قویت روحیه، احساسات منف که باعث مشدند شما سمت تلفن نروید، از

شما دور مکنند!

3. سپس، قل از قطع کردن تلفن، از مشتری رسید چز دیگری لازم
ندارد. درباره تلفنهای مروط به مراجعات بعدی، پشتیبانی از محصول

یا ارائه اطلاعاتی درباره محصولات جدید از او سوال کنید
انجام ان مرحله کارتان را ررونق مکند. بهعبارتدیگر، موفقیت دیگری به نمره شما

مافزاید و منجر به تلفنهای پشتیبانی سودآوری مشود.

4. بعد از نوشتن فهرست شخص خود، وژگها و فواید محصولات
شرکتان را ررسی کنید

هنگام ارزیای کلیه موارد شرکت و خودتان و انقال آنها روی جدول، سوالات زر را از
خودتان بکنید:

رای ان مشتریان چهکاری مکنیم؟

چه وژگای ما را از رقبایمان متماز مکند؟

داشتن چه خصوصیاتی مرا به فردی تبدل مسازد که آنها باید با او کار کنند؟

فواید مخصوص خدمات ما کداماند؟

اگر بنا باشد به یک از دلال فوق فردی با من دادوستد کند، آن دلل کدام است؟

5. گزارش فهرست تکمل شده خود را جای دم دست بگذارید تا
بهعنوان منع ارجاع مفیدی از محصولات و خدمات و نگرشی سرع به

موارد دستچن شده، سریعا از آن استفاده کنید
اگر مدت مدیدی است که با زاری از تلفن کردن دستبهگریبان شدهاید، فهرست
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فوق را هرروز مرور کنید. آن را دم دست نگه دارید تا هر وقت به آن نیاز داشتید، به
کمکش اعتمادبهنفس و اعتبار خود را بالا رید.

 

استراژی تنظیم اهداف روزانه
در نظر گرفتن اهداف غرواقع و دور از دسترس، متواند زاری از تلفن فروش را
وخیمتر کند. رای مثال اگر شما هدفتان را به ان صورت در نظر گرفته باشید که
«باید بازده شما پانصد درصد افزایش یابد» ان هدف خیل فراتر از حد تصور

شماست و در اولن گام قادر به تحقق آن نیستید و دچار یاس و ناامیدی مشوید.

از خودتان جلو نزنید! ممکن است بخواهید تا انتهای سال به فروش صدوبیست
میلون رسید؛ اما بهجای امید داشتن به ان هدف بلندروازانه، آن را به هدفهای
کوچکتری قسیم کنید؛ یعنی فروش صدوبیست میلون در سال رار فروش ده
میلون در ماه را مدنظر قرار دهید. آیا ان هدف در دورترن رویاهایتان مگنجد؟ اگر
نه، هدفتان را اصلاح کنید و هدف را رای خود در نظر بگرید که دسترسپذر باشد.

اگر هدفتان معقول و واقع است، هفته خود را به روزها قسیم کنید و تعن کنید
رای دستیای به آن هدف هرروز چه مراحل را باید سری کنید. در نسبتهای بستن

قراردادتان، هرروز باید چه تعداد تلفن کنید؟

 

استراژی منع صحبت منف با خود
رخ اوقات صدای درونی فروشنده زرگترن مشوق او در فروش است. اما در سار
مواقع، ان نجوای درونی آهسته، فروشنده حرفهای را پشت دواری سنگ اسر
مکند یا او را به درون رودخانهای عمق از شک و تردید هل مدهد. آیا تابهحال
عباراتی ازاندست را در سر خود شنیدهاید: «آنها مخواهند تو را رد کنند» یا «چرا
آنها مخواهند از من استفاده کنند؟» اگر دچار زاری تلفنی هستید، باید خودتان

را از شر ان صحبتهای منف خلاص کنید.
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تفکرات و صحبتهای منف تولید اضطراب مکنند که یقینا ر روند تماس تلفنی
تـاثر مگذارنـد. بهمنظـور اسـتفاده از اسـتراژی منـع صـحبتهای منفـ، راحـت و
آسودهخاطر باشید و جلوی انگونه تفکرات منف را بگرید. رای مثال، متوانید با
تکرار روزانه جملات تاییدی مثبت با صدای بلند، حن رانندگ سمت محل کارتان یا
درست قل از تلفن کردن، ان کار را انجام دهید. ان افکار منف هنوز هم ممکن
است گاهی به ذهن شما وارد شوند؛ اما با تکرار روزانه جملات تاکیدی مثبت، صدای

آنها آهستهتر مشود و بعد از چند بار تلفن کردن، کلا قطع مشود.

اگر صدای درونی شما به شکل انقادی تند و خشن است، سع کنید ان پیامهای
منف را روی کاغذ منقل کنید. انقال آنها روی کاغذ به شما کمک مکند باطلشان
کنید. صحبتهای مثبت با خودتان را نز متوانید بنویسید و با دادن تایید مثبت به

خودتان، تغر حالتان را احساس کنید.

 

استراژی تصورسازی تلفنی ینقص
انسانها ذاتا منف نگر هستند و طبیعت انسانی اغلب ایجاب مکند فروشنده
بدترن نتیجه ممکن از فروش را به تصور بکشد. اما اگر قصد خیالردازی در مورد
فروشتان را دارید، آن را بهصورت قصهای با پایان خوش بسازید. قل از شروع به

تلفن کردن آن را به هترن روشی که متوانید بازی کنید به تصور بکشید.

 

درست قل از شروع رنامه تلفنی خود، مراحل زر را دنبال کنید:

1. خودتان را در حال تلفن کردن با اعتمادبهنفس کامل تصور کنید.
تصورسـازی افکـار مثبـت در ذهـن، بهعنـوان تمرینـی ـرای تماسـی واقعـ، بهکـاررده
مشود. هرچقدر تصور را ر رده ذهن بیشتر نمایش دهید، احتمال واقعتر شدن

آن بیشتر است.
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2. یک مشتری راض و پذرا را تصور کنید که در حال رسیدن مواردی
از شماست.

3. مبادله ول را به تصور بکشید و حالوهوای زمانی را به خود
بگرید که مشتری مگوید: «آن را رمدارم!»

 

استراژی دهدقیقهای
پیشبینی ساعات مروط به تلفن کردن خیل فکر انگزهبخشی نیست، حتی رای
موفـقترن و مثبتترـن فروشنـدهها؛ امـا ـرای تلفنکننـده نـاراض، آن پیشبینـی

متواند مانع ر سر راه کل فعالیت ایجاد کند یا حتی آن را با تاخر مواجه سازد.

اگر خودتان را در چنن وضعیتی دیدید، استراژی دهدقیقهای را امتحان کنید؛ یعنی
به خودتان اجازه دهید به ان تلفنها، صحها، بعدازظهرها و ط روز جواب بدهید.
اما قل از اینکه اجازه داشته باشید تلفن کردن را رها کنید، ده دقیقه صرف حل
مشکل ان نوع مشتریان بکنید. به خودتان قول دهید بعد از اتمام ده دقیقه،

متوانید دست از کار بکشید.

فایده ان استراژی ان است که شما الگوی منف را در هم مشکنید. اطمینان
حاصل کنید که تنها به مدت ده دقیقه به ان تماس رداختهاید، در ان مدت،
تعداد کم یا حتی یک تلفن کردهاید، قل از آنکه آن روز دست از کار بکشید. اما
شما گام اول را رداشتهاید که در نوع خود پیشرفت محسوب مشود. وقتی شما
اـن امـر را نگرشـی خـوب و مثبـت تلقـ مکنیـد، عـادات مثبـت را در خـود قـویت

مکنید. شاید فردا دوباره آن را حتی رای مدتی طولانی انجام دهید.

بعد از پشت سر گذاشتن سختترن مرحله یعنی رداشتن گوشی تلفن، باق کار
چندان مشکل نیست. در واقع، ممکن است متوجه شوید که ده دقیقه شما، سی

دقیقه یا حتی بیشتر طول مکشد، بدون اینکه ذرهای شما را ناراحت کند.
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