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ترس از تماس تلفنی؛ واقعیت یا یک فوبیای
ذهنی؟!

ترس از تماس تلفنی زمانی رخ مدهد که شما احساس مکنید
باعث ایجاد مزاحمت در مخاطب خود شدهاید. ان حالت بیشتر
اوقات رای کارشناسان مرکز تماس رخ مدهد. زمانی که احساس
مکنند قرار است با ان تماسی که مگرم، چزی را به نفع خودم

تغر دهم یا سودی به جیب خود وارز کنم.

یکـ از بازاریابـان تلفـن کـه دارای سـابقه زیـادی در اـن حـوزه اسـت،
اعتراف کرد که ان حس ناراحتی و مزاحمت همیشه همراه او وده
و گاهی رقرار کردن یک تماس ساده با مقدار زیادی عذاب وجدان
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همراه وده است. تا اینکه در یک جریان تماس تلفنی که بصورت
خریه اتفاق مافتاد، متوجه نکته بسیار ظریف شد.

در هنگـام تمـاس خریـه کـه هـچ کـدام از آن ترسهـا، ناراحتیهـا و
احساس ایجاد مزاحمت مطرح نود. تنها تفاوت، تغر نگرش در
زمینه صفت خودخواهی ود. تا زمانی که تماسها رای فروش رقرار
مشـد، همیشـه اـن حـس کـه اـن فـروش، سـودش در جیـب مـن
خواهد رفت، باعث مشد احساس خودخواهی به وجود بیاید. در
حال که در تماس خریه از آنجای که بحث سود و زیان مطرح نود،

ان تماس به آسانی اتفاق مافتاد.

اما چه مشود که در سار تماسها ان حس خودخواهی ما را رها
نمکنـد و اـن نگـرش بـاعث مشـود کـار بـه تـرس از تمـاس تلفنـی
بکشد؟ در ادامه مثالهای بیشتری از ان موضوع مطرح مکنیم تا

جزئیات ان ترس را با هم ببینیم و کنار زنیم؛ با ما همراه باشید.

غلبه ر ترس از تماس تلفنی در تماس سرد

اگـر بـا مجلـه راه مـدران همـراه باشیـد، مدانیـد کـه تمـاس سـرد
چیست و چگونه یک کارشناس بازاریای تلفنی را به چالش مکشد.
در نگـاه اول، تـرس از تمـاس تلفنـی بخصـوص در یـک تمـاس سـرد،
کاملاً منطق به نظر مرسد. در یک مطالعه تحقیقاتی مشخص شد
که 48 درصد از کارشناسان بازاریای تلفنی که به صورت B2B فعالیت
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مکنند، از تماس سرد هراس دارند. متاسفانه افرادی که از رقراری
تماس سرد هراس دارند، رای رسیدن به سهمیه تماس روزانه خود
دچار مشکل مشوند. استرس بیشتری را تجربه مکنند و در نتیجه

درآمد بسیار کمتری نسبت به سار همکاران خود خواهند داشت.

تا زمانی که فروش انجام مشود اتفاق نمافتد و مشکل پیش
نخواهد آمد. اما رای دستیای به مشتریان و بازارهای جدید، غر از
تولید سرنخهای مرغوب، نیاز به رقراری تماس سرد نز هست. دو
ترس زرگ در یک مرکز تماس، دستیای به مشتریان جدید را تهدید
مکند: 1- ترس از اینکه شبیه فروشندهها و بازاریابان حرف زنید 2-
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ترس از شکست در مکالمه.

غلبه ر ترس از تماس تلفنی به عنوان یک بازاریاب یا
فروشنده

ترس از تماس تلفنی وقتی قرار است شبیه ان فروشندگان تلفنی
که گاه و بیگاه مزاحم خودتان شدهاند و شما نمخواهید مثل آنها
رفتار کنید، کم شما را آزار خواهد داد. اما ان موضوع ساده رای
پذرش است. هر چه باشد شما یک فروشنده حرفهای هستید و
باید با ان مساله کنار بیایید. طبیعتاً هر شغل صدای خودش را
دارد و چزی که از یک فروشنده تلفنی انتظار مرود همن است که
مثل یک فروشنده باشد. آن هم یک فروشنده تلفنی حرفهای. باید
باور کنید که فروش، یک حرفه شریف است و شما با فروش به

خریدار خدمت مکنید.

بــه هــر حــال فروشنــدگان، حلال مشکلات مشتریــان هســتند. یــک
فروشنـده، عملکردهـا و فراینـدهای تجـاری را هـود مبخشـد. یـک
فروشنــده بــه مصــرفکنندگان و کســب و کارهــا کمــک مکنــد تــا
محصولات و خدماتی را که نیاز دارند دریافت کنند. فروشندگان دارو
و تجهزات سلامت، ازاری را مفروشند که به نجات یک بیمار کمک
مکنـد. در جـای دیگـر فروشنـدهها فناوریهـای مناسـب ـرای هـود
عملکـرد کسـب و کارهـا را ارائـه مکننـد. رخـ دیگـر محصـولات و
خدماتی را ارائه مکنند که ما رای هود کیفیت زندگ به آنها نیاز
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داریم.

بنـاران بـا اـن واقعیـت راحـت باشیـد کـه شـبیه یـک فروشنـده یـا
بازاریاب دیده شوید. وقتی شماره تماس کسی را مگرید یا وارد
دفتر او مشوید، ان را بخاطر داشته باشید که شما آنجا هستید
که به مشتری کمک کنید تا کیفیت زندگ، کسب و کار و سلامت
خود را افزایش دهد. و به ان موضوع افتخار کنید. تا وقتی ان
مفهــوم را درک نکــرده باشیــد، در مــورد تمــاس تلفنــی مخصوصــاً

تماسهای سرد، مضطرب و ترسو خواهید ماند.
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ترس از تماس تلفنی را کنار بگذارید!

فروش یک کار ارزشمند است. رای تماس سرد هم باید از قل به
ارزش کار خود ی رده باشید. به جای اینکه به مشتری زنگ زنید و
بگویید “سلام، آیا علاقهمندید که بدانید شرکت ما چگونه متواند
بـه شرکـت شمـا کمـک کنـد؟” بـا چـزی شـبیه بـه اـن شـروع کنیـد:
«سلام، شرکـت مـن بـه تـازگ در یـک مقـاله تحقیقـاتی سـه راه ـرای
هـود فـوری سـودآوری در صـنعت شمـا پیـدا کـرده. اگـر مخواهیـد

آدرس ایمل خود را بدهید، که یک نسخه رایتان ایمل کنم.»

دانسـتن اینکـه اطلاعـات ارزشمنـدی را در اختیـار مشتریـان خـود قـرار
مدهید، متواند تا حد زیادی به از ن ردن ترس و اضطراب که

در تماس سرد به وجود مآید، به شما کمک کند.

غلبه به ترس از شکست

حالا بیایید به ترس از شکست نگاهی دققتر کنیم. گاهی اوقات
ترس از تماس تلفنی سرد ناشی از ان باور محدود کننده است که
ما به ان سادگها در آن موفق نخواهیم شد؛ ان موضوع رای
شما اضطراب ایجاد مکند و منجر به یک بدبینی مخرب مشود.
حتــی یــک اصــطلاح زشکــ ــرای اــن وجــود دارد: آتیچفوبیــا
Atychiphobia . ان فوبیا در واقع یک ترس غرمنطق و مداوم از
شکست در کاری است و مشخص شده که باعث اضطراب، هراس و
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احساس ناتوانی در شما مشود.

معمولاً به دلل همن حس ترس از شکست، از تماس سرد اجتناب
مکنیم. اما اگر کم نگرش و باور خود را در ان زمینه تغر دهیم،
تماس سرد متواند مثل خوردن چای ساعت ده صح رایتان آرام و

لذتبخش شود.

تاثر ترس از تماس تلفنی ر جسم و روح شما

بـه گفتـه کارشناسـان هـداشت در دانشگـاه واشنگتـن، زمـانی کـه
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مترسید، خون در بدن شما از قسمت جلوی مغز خارج مشود که
مسئول تفکر است. مغز در ان شرایط دستور مدهد که یا با ان
وضعیت مبارزه کنید یا از آن فرار کنید. در ان شرایط شما آرامش
کـاف ـرای فکـر کـردن بـه راه درسـت را نداریـد. آنقـدر اـن شرایـط
متوانـد پیچیـده و عمـق شـود کـه بـا خـود بگوییـد: مـن از تمـاس
تلفنی متنفرم. یا حتی بگویید من رای ان کار ساخته نشدهام. ان
یـک واکنـش طـبیع زمـان تـرس از شکسـت اسـت. تـرس از تمـاس

تلفنی هم مثل ترس از شکست متواند شما را فراری بدهد.

ـرای غلبـه بـه تـرس از تمـاس تلفنـی و غلبـه بـه تـرس از شکسـت در
تماس سرد، باید در آن ممارست داشته باشید تا بدن شما متوجه
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ترس شما نشود. مسلماً، اعتماد به نفس همیشه منجر به موفقیت
نمشود؛ اما در اغلب اوقات پیش نیاز آن است.

رای بالا ردن اعتماد به نفس در ان شرایط، هتر است در زمان
مناسـب اـن نـوع تمـاس را بـا همکـاران خـود امتحـان نماییـد. بـه
احتمـال زیـاد آنهـا هـم اضطـراب تمـاس سـرد را تجربـه مکننـد. لازم
نیست هچ کدام از شما کامل باشید. قرار نیست رای ان موضوع
به کسی سیمرغ طلای بدهند. با تمرن و ایفای نقش مداوم به مغز

نشان مدهید که از چزی نباید بترسد.

در حن تمرن متوجه خواهید شد که قرار نیست هچ اتفاق بدی
بیفتد. به خاطر داشته باشید که وقتی ان تماس واقع باشد،
ود؛ اما چند تلاش در فضای واقع واضح است که دشوارتر خواهد
بعد از ایفای نقش، شما را آرام مکند و به شما کمک مکند وارد

یک مسر بسیار سازندهتر شوید.

تماس سرد یک از حیاتیترن مراحل در فروش و موفقیت تجاری
شما و سازمانتان است. نکته کلیدی ان است که به کار خود به
عنوان یک فروشنده حرفهای افتخار کنید؛ بدانید که شما مشکلات را
حل مکنید و ارزش افزودهای از سمت شما به ان موضوع اضافه
خواهد شد. با ارزشها و نقش خود در ان مسر راحت باشید، و به

خوی در راه رسیدن به نتاج فروش، تلاش و ایستادگ کنید.
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ر ترس از فروش غلبه کنید

فروش در قلب هر شرکت تجاری قرار دارد و اینکه موتور درآمدزای
یک کسب و کار است. شاید حتی چزی رای افتخار. بسیاری از مردم
فروش را با وادار کردن مردم به خرید چزهای که نمخواهند، نیازی
ندارند و یا توانای رداخت آن را ندارند، یک مدانند. رای مثال

فروشنده ماشن دست دوم چنن آدم به ذهن مرسد.

اما ان حقیقت ندارد. به عنوان مثال، یک از مشتریان ما در صنعت
تجهزات زشک، متخصصان فروش را استخدام مکند که زشکان
در مورد کاررد مناسب محصول خود در حن جراح با آنها مشورت

مکنند.

وقتی از من خواسته مشود تا به سازمانی در تحول فروش کمک
کنم، به سرعت فرهنگ را ارزیای کرده و شروع به رسیدگ به باورهای
معکوس مکنم که آنها را از دستیای به عملکردی که مخواهند، باز
مدارد. سه مرحله کلیدی رای غلبه ر فرهنگ فروش منف وجود

دارد؛ شما باید به آنها کمک کنید تا ان موارد را متوجه شوند.

1.  اگر با ان فرض کار مکنید که مردم از استفاده از
محصولات و خدمات شما سود مرند، پس فروش کاملاً

رای کمک به دیگران است.

اگر فروش، به خوی انجام شود، به افراد کمک مکند تا نیازهای
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خـود را شناسـای کـرده و بـه آنهـا رسـیدگ کننـد تـا سـرعتر بـه
اهدافشان رسند:

هود کارای در یک کسب و کار

آسان کردن یک کار روزمره

زندگ هتر در دوران بازنشستگ، مثل فروش بیمه عمر

ودن محل کار یا زندگ ایمنتر

عمر طولانیتر در حوزه سلامت و غره

2.  نحوه فروش بخش مهم از ارزشی است که در مسر
فروش رای مشتری ایجاد مکنید.

فروشنـدگان موفـق «سـخنرانی» نمکننـد و فـوراً پیشنهـاد «بسـتن
فـروش» نمدهنـد. بـه اـن معنـا کـه آنهـا در مـورد عـال ـودن
پیشنهادهایشـان، مشتـری را بـه سـخره نمگرنـد و در اـن مـورد
سـختگر نیسـتند. اـن ممکـن اسـت ـرای بسـیاری از متخصـصان
فروش، به وژه کسانی که قدیمتر هستند، بدعت تلق شود. اما

حقیقت دارد.

هترن فروشندهها سوالات هوشمندانهای مرسند و به مشتریان
کمــک مکننــد تــا مشکلاتــی را کــه حتــی نمدانســتند دارنــد یــا
فرصتهای را که در گوشه و کنارشان وجود دارد و به آسانی از کنار

آن مگذشتهاند، ببینند.
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مدتها قل یک نماینده فروش در یک روزنامه زرگ مشغول ود.
کار او فروش فضای تبلیغاتی داخل روزنامه، در یک بازار بسیار رقابتی
ـود کـه در آن تبلغکننـدگان جایگزنهـای هتـری نسـبت بـه فضـای
روزنامه داشتند. در یک فرایند مشاورهای، کارشناس متوجه شد که
او چقدر کم صحبت مکند. در مقال چقدر مشتری را تشوق به

صحبت مکند.

او هدفش ان ود که به مشتری کمک کند ببیند چرا تبلیغات در
ان روزنامه به رشد کسب و کارش کمک مکند. زمانی که نوبت او
ـرای صـحبت دربـاره گزینههـای تبلیغـاتی ـود، بـه طـور خـاص ـر
ایدههای که مشتری بیان کرده ود، تمرکز  مکرد. تماس او رای
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عقد قرارداد تبلیغاتی فقط 45 دقیقه طول مکشید، زرا او هچ
زمـانی را صـرف صـحبت در مـورد وژگهـا یـا مزایـای نمـکرد کـه
مشتــری در مــورد آن علاقــهای نشــان نــداده ــود. نحــوه فــروش
محصولش، کلید موفقیت او به عنوان یک از پنج نماینده فروش

رتر در روزنامه ود.

3.  هر کارمندی به نوع در حال فروش است - حتی اگر
فکر نمکند که چنن است - و ممکن است در ان کار

خوب عمل کند.

To Sell Is) ”ــرای فــروش ــل پینــک” در کتــاب خــود “انســاندن“
Human)، نشان مدهد که بیش از 40 درصد از زمان حرفهای یک
فروشنده صرف فروش مشود. نه تنها فروش محصولات یا خدمات
شرکت، بلکه فروش ایدهها، رویکردها یا روشی خاص رای حل یک
مشکـل. توانـای شمـا ـرای ایجـاد ارزش ـرای محصـول و خـدمات،
ارتباط مسقیم با توانای شما رای فروش دارد، مهم نیست در چه

موقعیتی باشید.

پس با غلبه ر ترس خود، مانند گذشته از فروش فرار نکنید. تفکر
خود را به قرن بیست و یکم به روز کنید. فروش موتوری است که
تمام مشاغل را تامن مکند. و حرفهایهای فروش کسانی هستند
که قطار را روی رل نگه مدارند. اگر مخواهید مسر خود را در راه
فروش و بازاریای تلفنی هموار کنید، پیشنهاد مکنیم در دوره «فوق

https://www.amazon.com/Sell-Human-Surprising-Moving-Others/dp/1594631905
https://www.amazon.com/Sell-Human-Surprising-Moving-Others/dp/1594631905
https://rahemodiran.com/
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ستاره فروش شوید» شرکت کنید تا علاوه ر غلبه به ترس از تماس
تلفنی، تکنیکها و ترفندهای موثر ان حوزه را نز یاد بگرید. در آخر

از اینکه همراه ما ودید، سپاسگزاریم.

ــرای دیــدن توضیحــات
دوره چگـونه فـوق سـتاره
ــد، ــی شوی ــروش تلفن ف

اینجا کلیک کنید
[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر

کردم فرم مشاوره در انتهای صفحه تماس کارشناسان ما باشید.

نظر شما رای ما ارزشمند است!

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا با آموزش ها و
خدمات ما  آشنا شوند، منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

https://rahemodiran.com/diamond/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/

