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فولادن در رار «نه»: راهنمای جامع تابآوری
روانی در فروش رای روزهای سخت

فولادن در رار «نه»: راهنمای جامع تابآوری
روانی در فروش رای روزهای سخت

هر روز، وارد یک میدان نرد مشوید. اما ان نرد، نه با مشتری و
نه با رقیب، بلکه در سکوت ذهن شما در جریان است. هر تماس
ناموفق، هر “نه” قاطعانه و هر مکالمه رتنشی، مانند یک ترکش به
زره روانی شما رخورد مکند. خستگ، حس وچ پس از یک روز
ــر از تلاش ینتیجــه، اضطــراب از نرســیدن بــه اهــداف فــروش و
ناامیدی از آینده، احساسات واقع و قال درک هستند که بسیاری
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از ما در دنیای فروش با آنها زندگ مکنیم. در شرایط بحرانی، ان
نرد درونی دهها رار سختتر مشود.

ان مقاله قرار نیست به شما بگوید “چه بگویید”. ان مقاله به شما
ــن و ــورد مهمتر ــا در م ــد”. م ــونه دوام بیاوری ــد “چگ ــاد مده ی
قدرتمنــدترن اــزاری صــحبت خــواهیم کــرد کــه در زرادخــانه یــک
فروشنده حرفهای وجود دارد؛ ازاری که نه در اسکریپت مکالمه، که
در قلب و ذهن شما ساخته مشود. ان ازار، تابآوری روانی در
فـروش نـام دارد. اـن توانـای بـازگشتن بـه حـالت اولیـه پـس از هـر
ضربــه، حفــظ آرامــش در طوفــان و پیــدا کــردن معنــا در دل
چالشهاسـت. بیاییـد بـا هـم بیـاموزیم چگـونه اـن زره فـولادن را

بسازیم.

شغل بخش اول: شناخت دشمن درونی؛ فرسودگ
(Burnout) چیست؟

قـل از سـاختن هـر زرهـی، بایـد بـدانیم در راـر چـه چـزی از خـود
محافظت مکنیم. زرگترن دشمن خاموش هر کارشناس فروشی،
ـن مفهـوم، یـک خسـتگاسـت. ا Burnout یـا «شغلـ فرسـودگ»
ساده نیست؛ بلکه یک سندروم روانشناختی عمق است که از سه

بخش اصل تشکل شده:
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خسـتگ هیجـانی (Emotional Exhaustion): اـن همـان حـس .1
چ انرژی عاطفکنید دیگر هشدن کامل است. احساس م خال
ـرای همـدل بـا مشتـری، نشـان دادن اشتیـاق یـا مـدریت یـک
مکالمه چالشرانگز ندارید. هر تماس تلفنی مانند بلند کردن

یک وزنه سنگن به نظر مرسد.

Cynicism and) بـــــــدبینی و مســـــــخ شخصـــــــیت .2
Depersonalization): در ان مرحله، شما به طور ناخودآگاه از
کار خود فاصله مگرید تا از خودتان محافظت کنید. مشتریان
دیگر انسانهای با نیازهای واقع نیستند، بلکه فقط “یک شماره
دیگر” یا “یک فرصت از دست رفته دیگر” هستند. شما نسبت به
کارتان، شرکت و حتی مشتریان بدن مشوید. ان مرحله رای

یک فروشنده که باید ارتباط بسازد، بسیار خطرناک است.

Reduced Personal) کـــاهش احســـاس مـــوفقیت شخصـــ .3
Accomplishment): شما احساس مکنید دیگر در کارتان خوب
نیستید. حس مکنید تلاشهایتان ینتیجه است و هچ تأثر
مثبتی ندارید. ان حس، اعتماد به نفس شما را که حیاتیترن

ازارتان است، به طور کامل از ن مرد.

چرا فرسودگ شغل در بحران تشدید مشود؟

در شرایط بحرانی، تمام عوامل ایجادکننده فرسودگ شغل قویت
مشوند. مشتریان مضطربتر و تدافعتر هستند، در نتیجه تعداد
“نه” شنیدنها به شدت افزایش میابد. عدم قطعیت اقتصادی،
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امنیت شغل شما را تهدید مکند و فشار رای رسیدن به اهداف
فروش، غرمنطق به نظر مرسد. ان ترکیب، یک «طوفان کامل»
ـرای فرسـودگ شغلـ ایجـاد مکنـد و بـه همـن دلـل اسـت کـه
سـاختن مهـارت تـابآوری روانـی در فـروش از یـک انتخـاب بـه یـک
ضرورت مطلق رای بقا تبدل مشود. شناخت ان علائم، اولن گام

رای مقابله و قویت تابآوری روانی در فروش است.

بخش دوم: ساختن زره روانی؛ ۴ تکنیک عمل رای
افزایش تابآوری

تابآوری یک وژگ ذاتی نیست، بلکه یک مهارت آموختنی است.
مانند یک عضله، هرچه بیشتر آن را تمرن دهید، قویتر مشود. در
ادامه چهار تکنیک عمل و قدرتمند رای ساختن ان زره ذهنی ارائه

مشود.

۱. تکنیک “جدا کردن هویت از نتیجه” (شما «نه»
نمشنوید)

ان مهمترن تمرن ذهنی رای هر فروشنده است. زرگترن منع
درد روانـی مـا اـن اسـت کـه هـر “نـه” را بـه حسـاب شخصـیت و

توانایهای خودمان مگذاریم.
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تمرن ذهنی: قل از هر تماس، ان جمله را با خود تکرار کنید:
“مــن مســئول کیفیــت تلاش و حرفــهایگری خــودم هســتم، نــه
مسئول نتیجه نهای. نتیجه به صدها عامل خارج از کنترل من

بستگ دارد: ودجه مشتری، زمانبندی او، شرایط بازار و…”

تغر دیدگاه: شما “نه” نمشنوید، پیشنهاد شماست که در ان
لحظه مشخص، رای آن شخص مشخص، مناسب تشخیص داده
نشـده اسـت. اـن یـک حملـه شخصـ بـه شمـا نیسـت. اـن
جـداسازی، یـک سـر قدرتمنـد در راـر ضربـات عـاطف رد شـدن
ایجاد مکند و هسته اصل تابآوری روانی در فروش را تشکل
مدهـد. وقتـی یـک زشـک نمتوانـد بیمـاری را درمـان کنـد، آیـا
هویتش را زر سوال مرد؟ خر، او تمام تلاشش را کرده است.

شما نز همنطور.

۲. تکنیک “روزیهای کوچک” (بازتعریف موفقیت)

اگر تنها معیار موفقیت شما “فروش” باشد، در روزهای سخت، هر
روز را با حس شکست به پایان خواهید رساند. ان رویکرد انگزه
شما را ناود مکند. شما باید زمن بازی را به نفع خودتان تغر

دهید.

چه باید کرد؟ در ابتدای هر روز، “ ۳روزی کوچک” و قال کنترل
رای خودتان تعریف کنید. ان روزیها باید ر اساس “تلاش”

شما باشند، نه “نتیجه”.
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مثال: “امروز با ۵ مشتری مکالمه همدلانه و باکیفیت رقرار
مکنم (حتی اگر نخریدند).”

مثال: “امروز یک نکته کلیدی جدید در مورد نیازهای بازار از
مشتریانم یاد مگرم.”

مثال: “امروز پس از یک تماس سخت، از تکنیک تنفس عمق
رای بازیای آرامشم استفاده مکنم.”

چرا ان کار مؤثر است؟ مغز ما با رسیدن به اهداف کوچک،
دوپامن (هورمون پاداش) ترشح مکند. با ان تکنیک، شما هر
روز بـه مغـز خـود سـیگنال مـوفقیت مفرسـتید و حـس کنتـرل و
پیشرفت را در خود زنده نگه مدارید. ان یک از کارردیترن

روشها رای قویت تابآوری روانی در فروش است.

۳. تکنیک “جعبه ازار انرژی” (بازیای سرع پس از ضربه)

یک وکسور پس از هر راند به گوشه رینگ مرود تا نفسی تازه کند.
شما نز پس از هر تماس سخت به یک “گوشه رینگ” ذهنی نیاز
دارید. ان جعبه ازار، مجموعهای از اقدامات بسیار کوتاه و سرع

رای بازیای انرژی عاطف شماست.

محتویات جعبه ازار شما چه متواند باشد؟
یک پللیست دو دقیقهای: یک آهنگ خاص که فوراً روحیه

شما را عوض مکند.

تمرـن تنفـس ۴-۷-۸: ۴ ثـانیه دم، ۷ ثـانیه حبـس نفـس، ۸
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ثانیه بازدم. ان کار سیستم عصی شما را آرام مکند.

یـک عکـس یـا خـاطره خـوب: نگـاه کـردن بـه عکسـی کـه حـس
خوی به شما مدهد.

یک جمله تأکیدی قدرتمند: “ان نز بگذرد. من قویتر از ان
چالش هستم.”

یک دقیقه قدم زدن: فقط بلند شوید و چند قدم راه روید تا
انرژی فزیک و ذهنی شما جابجا شود.

چگـونه اسـتفاده کنیـم؟ پـس از هـر تمـاس تلفنـی کـه احسـاس
مکنید انرژی شما را گرفته، فوراً یک از ان ازارها را به مدت ۱ تا
۳ دقیقـه بـه کـار بگریـد. اـن کـار از انبـاشته شـدن اسـترس و
خسـتگ در طـول روز جلـوگری مکنـد و بـه طـور مسـقیم بـه

قویت تابآوری روانی در فروش کمک مکند.

۴. اهمیت روتن (ایجاد کنترل در دنیای یکنترل)

در شرایط که بازار و رفتار مشتریان غرقال پیشبینی است، ایجاد
یـک روتـن کـاری منظـم، بـه شمـا حـس کنتـرل و ثبـات مبخشـد.
روتنها، بار تصمیمگریهای کوچک را از دوش مغز شما رمدارند

و انرژی ذهنیتان را رای کارهای مهمتر آزاد مکنند.

روتنهای پیشنهادی:
روتن شروع روز: ۱۰ دقیقه اول روز کاری خود را به جای چک
کردن ایمل، به رنامهرزی، مرور اهداف و گوش دادن به یک

https://rahemodiran.com/


8

محتوای انگزشی اختصاص دهید.

روتن قل از تماس: قل از هر تماس مهم، یک دقیقه را به
مـرور اطلاعـات مشتـری و یـادآوری هـدف مکـالمه (کـه لزومـاً

فروش نیست) اختصاص دهید.

روتن پایان روز: روز خود را با ثبت فعالیتها، یادداشت کردن
یک نکته مثبت از آن روز و رنامهرزی اولیه رای فردا به پایان
رسانید. ان کار به ذهن شما کمک مکند تا کار را در اداره

رها کند.

پایبندی به روتن، لنگری از ثبات در دریای طوفانی فروش است و
یکـ از سـتونهای اصـل تـابآوری روانـی در فـروش محسـوب

مشود.

بخش سوم: بازسازی انگزه؛ سوختگری در شرایط
سخت

رهای سخت، زودتر خالن است که در مسزه مانند یک باک بنزانگ
مشود. تکیه صرف ر انگزههای رونی مانند ورسانت و پاداش
در دوران بحــران کــاف نیســت، زــرا دســتیای بــه آنهــا ســختتر

مشود. شما به یک منع سوخت درونی و پایدار نیاز دارید.

پیدا کردن “چرای” عمقتر

از خودتان رسید: “فارغ از ول، چرا ان کار را انجام مدهم؟”.
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پاسخ شما، “چرای” شماست. ان چرای، قطبنمای درونی شما در
روزهای مهآلود است.

مثالهای رای “چرای”:
“من به کسبوکارهای دیگر کمک مکنم در ان شرایط سخت

دوام بیاورند و کارمندانشان را حفظ کنند.”

“من یک نقطه ارتباط انسانی و امید رای مشتریان مضطربم
هستم.”

“من با هر مکالمه، در حال جمعآوری اطلاعاتی هستم که به
شرکت من کمک مکند تا در آینده تصمیمات هتری بگرد.”

“مـن در حـال سـاختن روابطـ هسـتم کـه پـس از بحـران، بـه
زرگترن دارای من تبدل خواهند شد.” وقتی کار خود را به
یک مأموریت زرگتر متصل مکنید، تابآوری روانی در فروش
شما به طور چشمگری افزایش میابد، زرا دیگر رای یک
معــامله نمجنگیــد، بلکــه ــرای یــک هــدف معنــادار تلاش

مکنید.

نقش مدر در ایجاد انگزه

مدران فروش نز نقشی حیاتی در ان زمینه دارند. یک مدر خوب
در دوران بحـران، بـه جـای افزایـش فشـار، بـه یـک «مرـی تـابآوری»
تبـدل مشـود. تجلـل از روزیهـای کـوچک، بـه اشتراکگـذاری
داستانهای موفقیتآمز (حتی اگر به فروش ختم نشده باشند) و
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ایجاد یک فضای امن رای صحبت در مورد چالشهای روانی، هترن
کاری است که یک مدر متواند رای قویت تابآوری روانی در

فروش تیم خود انجام دهد.

نتیجهگری: شما یک کارشناس فروش نیستید، شما
یک امیددهنده هستید

بیایید به ابتدای مقاله بازگردیم. آن میدان نرد درونی. با ازارهای
کـه آموختیـد، شمـا دیگـر یـک سـرباز یدفـاع نیسـتید. شمـا یـک
جنگجوی مجهز به زره تابآوری روانی در فروش هستید. شما یاد
گرفتهاید که هویت خود را از نتیجه جدا کنید، موفقیت را بازتعریف
کنیـد، انـرژی خـود را مـدریت کنیـد و معنـای عمـقتر در کـار خـود

بیابید.

نقـش شمـا در اـن دوران، فراتـر از یـک فروشنـده اسـت. شمـا ـرای
مشتریان نگران خود، صدای آرامش و منطق هستید. رای شرکت
خود، شما خط مقدم جمعآوری اطلاعات حیاتی و حفظ ارزشمندترن
دارای یعنی مشتری هستید. شما یک امیددهنده هستید. هر روز
دارید و با قدرت و همدلرم که با وجود تمام سختیها، تلفن را
صحبت مکنید، نه تنها در حال ساختن آینده شغل خود، بلکه در
حال اثبات قدرت روح انسان در رار چالشها هستید. قوی بمانید.

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای

https://rahemodiran.com/


11

هسـتید، متوانیـد مقـاله اسـتراژی هـای بازاریـای چنـدکاناله ـرای
جذب مشتریان هدفمند در سال ۱۴۰۴ راه مدران را مطالعه کنید و

تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

