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قدرتیای فروشندگان تلفنی در دوران بحران:
استراژیهای فروش مبتنی ر نقاط قوت پس از

جنگ

قدرتیای فروشندگان تلفنی در دوران بحران:
استراژیهای فروش مبتنی ر نقاط قوت پس از

جنگ
 

پس از هر بحران یا جنگ، جامعه با چالشهای یسابقهای رورو
مشـود؛ اقتصـاد در نوسـان اسـت، اعتمـاد عمـوم پـان اسـت و

https://rahemodiran.com/


2

نیازهای مصرفکننده دستخوش تغرات عمیق مشود. در چنن
شرایط، نقش فروشندگان تلفنی بیش از پیش حیاتی مشود. آنها
نه تنها وظیفه فروش محصولات و خدمات را ر عهده دارند، بلکه
ــا همــدل، درک و ارائــهی راهحلهــای واقعــ، پُلــ میــان بایــد ب
کسـبوکارها و مشتریـان آسـیبدیده بسازنـد. اـن مقـاله بـا الهـام از
آموزههای کتاب “StrengthsFinder 2.0” به قلم تام راث، به ررسی
چگـونگ کشـف، توسـعه و بهکـارگری نقـاط قـوت منحصـر بـه فـرد
فروشندگان تلفنی در دوران پساجنگ در اران مردازد تا نه تنها به
اهداف فروش دست یابند، بلکه به بازسازی اعتماد و رشد اقتصادی

نز کمک کنند.

 

۱. بازتعریف موفقیت در فروش تلفنی پس از جنگ:
فراتر از تراکنشها

در دوران بحران، تعریف موفقیت در فروش صرفاً به معنای بستن
معامله نیست. موفقیت به معنای بازسازی ارتباطات، ایجاد اعتماد و
ارائهی ارزش پایدار است. فروشندگان تلفنی، به دلل ماهیت کار
خود که نیازمند رقراری ارتباط از راه دور است، باید بیش از هر زمان
دیگـری ـر توسـعهی مهارتهـای شنیـداری فعـال، همـدل و توانـای

خواندن احساسات از طرق لحن صدا تمرکز کنند.
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شناسای نقاط قوت محوری رای بازسازی: فروشندگان باید فراتر از
مهارتهـای فنـی فـروش، بـه اسـتعدادهای ذاتـی خـود ردازنـد. در
،(Empathy) ”ــدل ــد “هم ــگ، اســتعدادهای مانن ــط پساجن شرای
(Responsibility) ”ریمسـئولیتپذ“ ،(Communication) ”ارتبـاط“
و “سازگـاری” (Adaptability) از اهمیـت وـژهای رخـوردار مشونـد.
فروشنـدهای بـا اسـتعداد “همـدل” متوانـد درد و نیـاز مشتریـان
ــوزانه و ــی دلس ــا لحن ــد و ب ــتی درک کن ــه درس ــیبدیده را ب آس
اطمینـانبخش صـحبت کنـد. اـن نـوع ارتبـاط، بسـیار فراتـر از یـک
مکالمهی فروش ساده است؛ ان یک گام مهم در جهت بازسازی

اعتماد است.

پتانسل خود را آزاد کنید: “شما نمتوانید هر چزی که مخواهید
باشید، اما متوانید بیشتر از آنچه که هستید، باشید.” ان جمله
ـرای فروشنـدگان تلفنـی در دوران بحـران، یـک چـراغ راهنماسـت. بـه
جای اینکه تلاش کنند رباتهای فروش یاحساسی باشند، باید ر
قویت همان وژگهای انسانی خود تمرکز کنند که در ان شرایط
بحرانی، ارزشمندترن سرمایه به شمار مآیند. اگر استعداد شما در
“تشکـل روابـط” (Relator) اسـت، روی ایجـاد ارتباطـات عمـقتر بـا
مشتریان سرمایهگذاری کنید، حتی اگر به معنای صرف زمان بیشتر در
هر مکالمه باشد. ان ارتباطات پایدار، در بلندمدت منجر به وفاداری

مشتری و بازگشت سرمایه خواهد شد.

https://rahemodiran.com/


4

منحصر به فرد ودن خود را بپذرید: هر فروشندهای مجموعهای از
استعدادهای خاص دارد که با توسعهی صحح متوانند به نقاط
قـوت واقعـ تبـدل شونـد. در دوران پساجنـگ، بازارهـا و مشتریـان
متنـوعتر از همیشـه هسـتند. یـک فروشنـده بـا اسـتعداد “فردگراـی”
(Individualization) متواند نیازهای خاص هر مشتری را شناسای
کرده و راه حلهای سفارشی ارائه دهد، در حال که یک فروشنده با
استعداد “اقدامگرای” (Activator) متواند به سرعت فرصتهای
فروش را شناسای کرده و از آن هرهرداری کند. درک و پذرش ان
تفاوتهـا در تیـم فـروش، بـه مـدران کمـک مکنـد تـا افـراد را در
نقشهای مناسب قرار دهند و هترن هرهوری را از هر فرد داشته

باشند.

 

 .۲هرهرداری از نقاط قوت در مقال رفع ضعفها:
رویکردی کارآمد رای بقا و رشد

“افــراد زمــانی کــه انــرژی خــود را در توســعهی نقــاط قــوت خــود
سرمایهگذاری مکنند، چندن رار بیشتر پتانسل رشد دارند تا
زمـانی کـه بـه رفـع نـواقص خـود مردازنـد.” اـن اصـل، در شرایـط
پساجنـگ کـه منـاع (هـم انسـانی و هـم مـال) محـدود هسـتند، از
اهمیت حیاتی رخوردار است. وقت و انرژی ارزشمند است و باید در
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جای سرمایهگذاری شود که بیشترن بازدهی را داشته باشد.

تمرکز ر نقاط قوت فروش: به جای اینکه فروشندگان زمان و انرژی
خود را صرف هود نقاط ضعف کماهمیت کنند، باید ر قویت نقاط
قوت طبیع خود تمرکز کنند. رای یک فروشنده تلفنی، ان متواند
به معنای تمرن و قویت “شنیدن فعال” اگر “همدل” بالای دارد،
یا هود “نحوه بیان” اگر استعداد “ارتباط” در او قوی است، باشد.
هود یک ضعف از سطح ضعیف به متوسط، انرژی زیادی مرد و
نتیجهی متوسط دارد، در حال که قویت یک نقطه قوت از خوب
به عال، نتاج چشمگری در ی خواهد داشت. در دوران بحران،
عملکـرد عـال در چنـد زمینـهی کلیـدی، از عملکـرد متوسـط در همـهی

زمینهها مهمتر است.

بـازنگری ضعفهـا در فـروش تلفنـی: ضعفهـا را بـه عنـوان “نقـص”
نبینید، بلکه آنها را به عنوان فرصتهای رای همکاری و استراژی

در نظر بگرید:

همکـاری بـا دیگرانـی کـه نقـاط قـوت مکمـل دارنـد: در تیمهـای
فروش، بسیار مهم است که نقاط قوت مکمل را شناسای کنید.
اگر یک فروشنده در “بستن قرارداد” (Achiever) قوی است اما در
“پیگری” (Restorative) ضعیف، متواند با فروشندهای دیگر که
نقطه قوت “پیگری” دارد، همکاری کند. در شرایط پساجنگ، که
هر فروش از اهمیت بالای رخوردار است، تیمسازی ر اساس
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نقاط قوت مکمل متواند به حداکثر رساندن هرهوری کمک کند.

توسعهی سیستمها یا استراژیهای رای مدریت ضعفها: رای
مثـال، اگـر فروشنـدهای در “مـدریت زمـان” (Focus) ضعـف دارد،
متوان از نرمافزارهای CRM یا سیستمهای یادآوری خودکار رای
کمـک بـه او اسـتفاده کـرد. اـن سیسـتمها متواننـد بـار ذهنـی
مدریت ضعفها را کاهش دهند و به فروشنده اجازه دهند تا ر

نقاط قوت خود تمرکز کند.

پیدا کردن نقشهای که تأثر ضعفها را به حداقل مرساند:
شاید لازم باشد که وظایف خاص در تیم فروش بازتعریف شوند.
اگـر فروشنـدهای در “ـردازش جزئیـات” ضعیـف اسـت، او را درگـر
وظـایف اداری پیچیـده نکنیـد. در عـوض، نقـش او را ـر “ایجـاد
روابـط اولیـه” متمرکـز کنیـد، جـای کـه اسـتعدادهای او بیشتـر
بدرخشنـد. اـن رویکـرد هوشمنـدانه، انـرژی تیـم را ـرای مهمترـن

کارها ذخره مکند.

 

۳. ارزیای StrengthsFinder: کشف هستهی
توانمندیهای فروشندگان تلفنی

“ارزیــای StrengthsFinder دربــارهی دانــش شمــا نمرســد-هچ
سؤال دربارهی تحصیلات رسم، مدارک یا رزومهی شما وجود ندارد.
همچنن دربارهی مهارتهای شما نمرسد…” ان ارزیای، یک ازار
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قدرتمنـد ـرای درک هسـتهی وجـودی یـک فـرد اسـت. در شرایـط
پساجنگ که بسیاری از افراد ممکن است از نظر روح آسیبدیده
باشنــد یــا بــا تغــرات شغلــ روــرو شــده باشنــد، کشــف اــن
اسـتعدادهای ذاتـی متوانـد بـه آنهـا در یـافتن مسـر و بازسـازی

اعتماد به نفس کمک کند.

StrengthsFinder یکشـف اسـتعدادهای پنهـان در فـروش: ارزیـا
ــرای آشکــار کــردن الگوهــای طــبیع تفکــر،  ((CliftonStrengths
احسـاس و رفتـار یـک فروشنـده طراحـ شـده اسـت. اـن الگوهـا،
همانهای هستند که در موقعیتهای استرسزا یا غرمنتظره (مانند
مکالمات تلفنی دشوار یا اعتراضات مشتری) به صورت ناخودآگاه
ـروز مکننـد. بـا شناسـای پنـج تـم اسـتعداد رتـر یـک فروشنـده،
متوان درک عمیق از اینکه او چگونه به طور طبیع به چالشها
واکنـش نشـان مدهـد، چگـونه بـا مشتریـان ارتبـاط رقـرار مکنـد و

چگونه به اهداف خود دست میابد، به دست آورد.

(Competition) ”یبـه عنـوان مثـال، فروشنـدهای بـا تـم “رقـابتجو
ممکـن اسـت در مـواجهه بـا اهـداف چـالشرانگز فـروش، عملکـرد
فوقالعـادهای داشتـه باشـد، در حـال کـه فـردی بـا تـم “آینـدهنگری”
(Futuristic) متواند دیدگاههای بلندمدت رای مشتریان ایجاد کند

و آنها را به آیندهای هتر امیدوار سازد.

ــزارش ــه: گ ــرد هین ــرای عملک  ــده ــسازی ش ــای شخص بینشه

https://rahemodiran.com/


8

ـــدرانشان بینشهـــای ـــدگان و م ـــه فروشن StrengthsFinder ب
شخصسازی شده ارائه مدهد:

توصیفات دقق از پنج تم رتر: ان توصیفات به فروشنده کمک
مکند تا خود را هتر بشناسد و بفهمد که چرا در رخ مکالمات
تلفنـی موفـقتر اسـت یـا چـرا در رخـ جنبههـای فـروش انـرژی

بیشتری دارد.

بینشهای شخصسازی شده ر اساس ترکیب منحصر به فرد:
ترکیـب تمهـا بسـیار مهـم اسـت. ـرای مثـال، تـم “اقـدامگرای”
(Activator) در کنار تم “منظم” (Discipline) متواند به معنای
فردی باشد که نه تنها سریعاً دست به کار مشود، بلکه ان کار را
با رنامهرزی و نظم انجام مدهد. ان ترکیب در فروش تلفنی به

معنای رقراری تماسهای بیشتر و پیگریهای منظمتر است.

موارد عمل رای توسعه و به کارگری استعدادها: ان بخش از
گزارش، به فروشنده راهکارهای عمل رای قویت و به کارگری
استعدادهایش در سناروهای فروش تلفنی ارائه مدهد. مثلاً،
رای یک فروشنده با استعداد “رونگرا” (Positivity)، پیشنهاد
مشود که همیشه با انرژی و شور و شوق با مشتری صحبت کند

تا انرژی مثبت خود را به او منقل کند.

ان اطلاعات به عنوان پایهای رای درک پتانسل واقع فروشنده و
ایجـاد مسـری ـرای رشـد شخصـ و حرفـهای او در دوران پساجنـگ

عمل مکند.
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۴. پذرش استعدادهای طبیع رای افزایش
مشارکت و هرهوری در فروش تلفنی

“افرادی که فرصت تمرکز ر نقاط قوت خود را هر روز دارند، شش
رار بیشتر احتمال دارد که در شغل خود مشارکت داشته باشند و
بیش از سه رار بیشتر احتمال دارد که کیفیت زندگ عال را گزارش
کنند.” ان آمار در دوران پساجنگ که ممکن است روحیهی افراد
پـان باشـد، اهمیـت دوچنـدانی پیـدا مکنـد. فروشنـدگ تلفنـی
متواند شغل طاقتفرسا باشد؛ بناران، ایجاد محیط که در آن
فروشنـدگان احسـاس کننـد از توانمنـدیهای طبیعشـان اسـتفاده

مشود، رای حفظ انگزه و هرهوری ضروری است.

همراســتای نقشهــا بــا اســتعدادها در تیــم فــروش: زمــانی کــه
فروشنـدگان قـادر بـه اسـتفاده از اسـتعدادهای طـبیع خـود در کـار
روزانهشـان هسـتند، سـطوح بـالاتری از مشـارکت، هـرهوری و رضـایت
شغل را تجربه مکنند. در یک تیم فروش تلفنی، ان متواند به
معنـای تخصـیص مشتریـان یـا نـوع تماسهـا ـر اسـاس اسـتعدادها

باشد. مثلاً:

”و “تحلیلـ (Strategic) ”ژیکفروشنـدهای بـا اسـتعداد “اسـترا
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(Key Accounts) تواند مسئول مشتریان کلانم (Analytical)
یا تحلل بازار باشد.

فروشنـدهای بـا اسـتعداد “ارتبـاط” (Communication) و “نفـوذ”
(Woo) متواند در بخش “تولید سرنخ” (Lead Generation) یا

“مذاکره اولیه” عملکرد هتری داشته باشد.

فروشنـدهای بـا اسـتعداد “بازسـازی” (Restorative) متوانـد در
بخش “خدمات پس از فروش” یا “حل شکایات” مشتریان عال

عمل کند.

ان همراستای باعث مشود که هر فروشنده در جای که به طور
طبیع قوی است، قرار گرد و از توانایهای خود رای رسیدن به

اهداف سازمان و کمک به مشتریان هره رد.

ایجاد فرصتها رای بهکارگری استعدادها: حتی اگر نقش فعل یک
فروشنده کاملاً با استعدادهای او همراستا نیست، مدران و خود
فروشندگان متوانند به دنبال راههای رای ادغام نقاط قوت در

وظایف روزانه باشند:

داوطلب شدن رای روژههای جانی: اگر فروشندهای استعداد
“یـادگری” (Learner) بـالای دارد، متوانـد مسـئول آموزشهـای

جدید تیم یا تحقق در مورد محصولات جدید باشد.

همکـاری بـا همکـارانی کـه اسـتعدادهایشان مکمـل اسـت: ایجـاد
“جفتهـای قدرتمنـد” (Power Pairs) در تیـم فـروش. مثلاً، یـک
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فروشنده با استعداد “فردگرای” (Individualization) که روابط
عمـق ایجـاد مکنـد، متوانـد بـا یـک فروشنـده بـا اسـتعداد
“رقابتجوی” (Competition) که به سرعت معامله را مبندد،

کار کند.

پیشنهاد ابتکارات جدید: اگر فروشندهای استعداد “ایدهردازی”
(Ideation) دارد، متوانــد ایــدههای جدیــدی ــرای کمنهــای
فروش تلفنی یا روشهای ارتباط با مشتریان در شرایط بحرانی

ارائه دهد.

بازطراح مکالمات تلفنی: اگر فروشندهای استعداد “مثبتگرای”
(Positivity) دارد، متوانـد از اـن اسـتعداد ـرای تزرـق انـرژی و
امید در مکالمات تلفنی خود استفاده کند، که در شرایط پساجنگ

بسیار ارزشمند است.

با جستجوی فعالانه فرصتهای رای به کارگری استعدادهای خود،
فروشندگان متوانند نه تنها هرهوری خود را افزایش دهند، بلکه به

بازسازی روحیهی خود و مشتریان نز کمک کنند.

 

 .۵رورش رویکرد مبتنی ر نقاط قوت در رهری و
مدریت تیم فروش تلفنی

“داشتن کسی در محل کار که به طور منظم ر نقاط قوت شما تمرکز

https://rahemodiran.com/


12

کند، متواند تفاوت چشمگری ایجاد کند.” ان جمله رای مدران
فروش تلفنی، به وژه در دوران پساجنگ، یک اصل طلای است.
مدرانی که ر نقاط قوت تیم خود تمرکز مکنند، نه تنها فروش را
افزایش مدهند، بلکه به سلامت روانی و رشد حرفهای فروشندگان

نز کمک مکنند.

رهری مبتنی ر نقاط قوت در فروش: به عنوان یک رهر یا مدر
فروش، اولویت را به شناسای و توسعهی نقاط قوت هر فروشنده
بدهید. ان رویکرد، در شرایط بحرانی، به معنای ایجاد یک محیط
امن و حمایتی است که در آن افراد احساس کنند مورد توجه و درک

قرار گرفتهاند. ان رویکرد منجر به:

افزایـش مشـارکت کارکنـان: فروشنـدگانی کـه احسـاس مکننـد
مدرشان به نقاط قوت آنها اهمیت مدهد و آنها را در مسر
درسـت هـدایت مکنـد، بـه مراتـب بیشتـر درگـر کـار مشونـد و

عملکرد هتری دارند.

هرهوری بالاتر تیم: وقتی هر فرد در تیم فروش در نقشی است که
هترن عملکرد را در آن دارد، عملکرد کل تیم به طور چشمگری

افزایش میابد.

هـود روحیـه و انسـجام تیمـ: در شرایـط پساجنـگ، کـه ممکـن
اسـت سـطح اسـترس و ناامیـدی بـالا باشـد، تمرکـز ـر نقـاط قـوت
متواند به ایجاد روحیهی مثبت و قویت روابط تیم کمک

https://rahemodiran.com/


13

کند.

کاهش فرسودگ شغل: وقتی افراد کاری را انجام مدهند که در
آن قوی هستند، کمتر احساس خستگ و فرسودگ مکنند. ان
در شغل مانند فروش تلفنی که متواند استرسزا باشد، بسیار

مهم است.

مدران فروش باید زمان بگذارند تا با هر فروشنده به صورت فردی
صحبت کنند، استعدادهای او را درک کنند و راههای رای به کارگری

آن استعدادها در وظایف روزمره بیابند.

سـاخت تیمهـای مکمـل فـروش: هنگـام تشکـل تیمهـای فـروش یـا
اختصـاص منـاطق و مشتریـان، نقـاط قـوت هـر فروشنـده و چگـونگ
تکمل آنها را در نظر بگرید. ان یک استراژی هوشمندانه رای

حداکثر کردن پتانسل تیم است:

ــئول ــد مس ــ” (Analytical) متوان ــدهی “تحلیل ــک فروشن ی
جمعآوری دادهها و تحلل روندهای بازار باشد.

یک فروشندهی “مثبتگرا” (Positivity) متواند مسئول ایجاد
انگزه در تیم و مقابله با ناامیدیها باشد.

یـک فروشنـدهی “سازماندهنـده” (Arranger) متوانـد مسـئول
هماهنگ و زمانبندی تماسها و پیگریها باشد.

توانـد در طراحـم (Strategic) ”ژیکیـک فروشنـدهی “اسـترا
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کمنهای جدید فروش مشارکت کند.

ان ترکیب تیم مبتنی ر نقاط قوت اجازه مدهد تا تیم به صورت
یک واحد یکپارچه و قدرتمند عمل کند که قادر به پاسخگوی به
چالشهای پیچیدهی دوران پساجنگ است. با تمرکز ر نقاط قوت به
جای ضعفها، رهران متوانند محیط کاری مثبتتر و ربارتری رای

فروشندگان تلفنی ایجاد کنند.

 

۶. درک و بهکارگری ۳۴ تم  StrengthsFinderرای
توسعهی شخص در فروش

“۳۴ تم نمایانگر هترن تلاش ما رای ایجاد یک زبان مشترک یا
طبقهبنـدی اسـتعدادها هسـتند.” آشنـای بـا اـن ۳۴ تـم، یـک زبـان
مشتـرک و قدرتمنـد ـرای مـدران و فروشنـدگان فراهـم مکنـد تـا
بتوانند دربارهی نقاط قوت، چالشها و فرصتهای توسعه به صورت

مؤثرتری صحبت کنند.

کاوش توصیفات تمها رای فروشندگان: هر فروشندهای باید با ۳۴
تم StrengthsFinder آشنا شود، حتی اگر فقط پنج تم رتر خود را

بشناسد. ان دانش به او کمک مکند:
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نقـاط قـوت متنـوع در دیگـران را شناسـای و قـدردانی کنـد: درک
اینکه همکارانش چگونه فکر مکنند و عمل مکنند، به همکاری
هتر در تیم فروش منجر مشود. مثلاً، اگر مدانید همکارتان تم
“توافـق” (Harmony) دارد، درک مکنیـد کـه او تماـل بـه حـل

مسالمتآمز تعارضات دارد.

زمینههای بالقوه رای رشد شخص را شناسای کند: با مطالعهی
تمهای مختلف، فروشندگان متوانند ایدههای رای توسعهی
بیشتر نقاط قوت خود در زمینههای که شاید تاکنون به آن فکر

نکردهاند، پیدا کنند.

به طور مؤثرتری دربارهی استعدادها و نقاط قوت ارتباط رقرار کند:
در جلسات تیم، در بازخوردها یا در گفتگو با مشتریان، استفاده از
اـن زبـان مشتـرک متوانـد ارتبـاط را بسـیار شفـافتر و سازنـدهتر

کند.

به کارگری بینشهای تم در فروش روزمره: رای هر یک از پنج تم
رتر خود، فروشندگان باید به طور فعال به ان سؤالات پاسخ دهند:

اـن اسـتعداد چگـونه در مکالمـات تلفنـی روزمـرهی شمـا ظـاهر
مشـود؟ آیـا اسـتعداد “اعقـاد” (Belief) شمـا بـه شمـا کمـک
مکند تا با صداقت و قاطعیت بیشتری محصول را به مشتری

معرف کنید؟

در چه موقعیتهای به طور طبیع با استفاده از ان استعداد
رتری دارید؟ آیا در مکالمات دشوار با مشتریان ناراض، استعداد
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“بازسازی” (Restorative) شما به شما کمک مکند تا راهحلهای
مؤثر بیابید؟

چگـونه متوانیـد اـن اسـتعداد را بیشتـر توسـعه داده و بـه کـار
بگریـد؟ آیـا متوانیـد از اسـتعداد “اقتـدار” (Command) خـود
ـرای رهـری جلسـات داخلـ تیـم فـروش اسـتفاده کنیـد؟ یـا از
اسـتعداد “فکـر” (Intellection) خـود ـرای توسـعهی سـناروهای

جدید فروش استفاده کنید؟

بــا درک و بــه کــارگری آگاهــانهی اســتعدادهای خــود، فروشنــدگان
متوانند آنها را به نقاط قوت واقع تبدل کنند که نه تنها فروش
را افزایش مدهد، بلکه به آنها کمک مکند تا در دوران پساجنگ،

نقش مثبتی در جامعه ایفا کنند.

 

۷. ایجاد یک رنامهی عمل مبتنی ر نقاط قوت رای
حداکثر کردن پتانسل فروشندگان تلفنی

“بـا ررسـی چگـونگ تعامـل زرگترـن اسـتعدادهای طـبیع شمـا بـا
مهارتها، دانش و تجربهتان، یک رنامهی توسعهی مبتنی ر نقاط
قوت بسازید.” ان مرحلهی نهای است: تبدل بینش به عمل. یک
رنامهی عمل قوی، فروشندگان تلفنی را قادر مسازد تا در دوران

بحران و پس از آن، پتانسل کامل خود را آزاد کنند.
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تعن اهداف مبتنی ر نقاط قوت در فروش: اهداف خاص و قال
انـدازهگری را توسـعه دهیـد کـه از اسـتعدادهای رتـر یـک فروشنـده
هرهرداری کنند. ان اهداف باید واقعبینانه باشند و با توجه به

شرایط پساجنگ تنظیم شوند:

بهکارگری نقاط قوت در چالشهای فعل: اگر یک فروشنده با
ـــتعداد ـــت و اس ـــرو اس ـــری” رو ـــات مشت ـــالش “اعتراض چ
“توسعهدهنده” (Developer) دارد، هدفش متواند “استفاده از
همـدل ـرای درک عمـقتر اعتـراض مشتـری و ارائـه راهحلهـای

شخصسازی شده” باشد.

ــا اســتعدادها: اگــر ــد همراســتا ب جســتجوی فرصــتهای جدی
فروشنـدهای اسـتعداد “جمـعآوری” (Input) دارد، متوانـد هـدف
خود را “جمعآوری اطلاعات جدید دربارهی نیازهای بازار پس از

جنگ و ارائهی آن به تیم بازاریای” قرار دهد.

افزایش مهارت و دانش در زمینههای مرتبط با نقاط قوت: اگر
فروشندهای استعداد “ارتباط” (Communication) دارد، متواند
هدف خود را “گذراندن یک دوره آموزش فن بیان یا زبان بدن

رای قویت ارتباطات تلفنی” قرار دهد.

ان اهداف باید به گونهای باشند که فروشنده احساس کند در حال
رشد و پیشرفت است، که در دوران بحران رای حفظ انگزه حیاتی

است.
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پیگری پیشرفت و تطق مداوم: رنامهی عمل باید یک سند ویا
باشد که به طور منظم مرور و تنظیم شود:

ررسی اثربخشی استفاده از نقاط قوت: به طور هفتگ یا ماهانه،
فروشنـدگان و مـدرانشان بایـد ررسـی کننـد کـه آیـا فروشنـده
توانسته از نقاط قوت خود در مکالمات تلفنی و تعاملات روزمره
به طور مؤثر استفاده کند. آیا ان کار به نتاج هتری منجر شده

است؟

شناسـای زمینههـای توسـعهی بیشتـر: ـر اسـاس بازخوردهـا و
تجربیات، متوان زمینههای را رای توسعهی بیشتر استعدادها
ــر” ــا اســتعداد “فراگ ــده ب ــد یــک فروشن ــرد. شای شناســای ک
(Includer) بتواند در ایجاد شبکههای ارتباط گستردهتر در میان

مشتریان کمک کند.

دریـافت بـازخورد از همکـاران و مربیـان: بـازخورد سازنـده متوانـد
بینشهای جدیدی را در مورد نحوهی به کارگری نقاط قوت در
موقعیتهـای واقعـ فـروش ارائـه دهـد. در دوران پساجنـگ، کـه
ممکن است مشاوره و راهنمای حرفهای کم باشد، ان بازخورد

داخل بسیار ارزشمند است.

تطق با تغرات بازار: بازار پس از جنگ به سرعت در حال تغر
اسـت. رنـامهی عملـ فـروش بایـد بـه انـدازه کـاف انعطـافپذر

باشد تا با ان تغرات سازگار شود.

بـا ایجـاد و دنبـال کـردن یـک رنـامهی عملـ مبتنـی ـر نقـاط قـوت،
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فروشندگان تلفنی نه تنها متوانند عملکرد خود را به طور مداوم
هود بخشند و به موفقیت بیشتری در زندگ حرفهای دست یابند،
بلکـه متواننـد بـه عنـوان نـروی محرکـهای ـرای بازسـازی اقتصـاد و
جامعه در دوران دشوار پساجنگ عمل کنند. آنها متوانند پُل میان
نیازهای مشتریان و راهحلهای کسبوکارها باشند و با توانمندیهای

منحصر به فرد خود، به آیندهای هتر کمک کنند.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در ان زمینه هستید، متوانید مقاله
ــای ــالش ه ــران و چ ــگ ا ــان - جن ــانه طوف ــران در می ــاد ا اقتص
اقتصادی 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.
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