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۳ استراژی «آنوردینگ» که فروشنده تلفنی
جدید شما را در ۳۰ روز به سوددهی مرساند

کاهش «زمان رسیدن به فروش»: ۳ استراژی
«آنوردینگ» که فروشنده تلفنی جدید شما را در

۳۰ روز به سوددهی مرساند

مقدمه: مالیات پنهانی که رای هر فروشنده جدید
مردازید

شما هیجانزدهاید. پس از هفتهها مصاحبه، بالاخره آن کارشناس
فـروش تلفنـی «سـتاره» را اسـتخدام کردهایـد. امـا یـک واقعیـت تلـخ
ــان ــه پنه ــد: «هزین ــدران از آن غافلن ــر م ــه بیشت ــود دارد ک وج
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همسوسازی». تحقیقات نشان مدهد که به طور متوسط، ۹۰ تا
۱۲۰ روز طول مکشد تا یک فروشنده جدید به هرهوری کامل رسد.
ان یعنی شما به مدت ۳ تا ۴ ماه، نه تنها حقوق کامل رداخت
مکنید، بلکه دهها سرنخ باارزش را (که توسط فروشنده یتجربه
شما سوزانده مشوند) از دست مدهید. ان یک مالیات پنهان و
ســنگن ــر رشــد کســبوکار شماســت. روش ســنتی «آنوردینــگ»
(Onboarding) - یعنی دادن یک جزوه محصول و یک اسکریپت -
شکست خورده است. شما به یک «سیستم» نیاز دارید، نه فقط
«آمـوزش». اـن مقـاله ۳ اسـتراژی سیسـتم و مـدرن را بـه شمـا
(Time-to-Value) «دهـد تـا «زمـان رسـیدن بـه فـروشآمـوزش م

فروشنده جدید خود را از ۹۰ روز به ۳۰ روز کاهش دهید.

استراژی ۱: «کتابخانه تماس» را جایگزن
«سایهزنی» کنید

«چـرا “سـایهزنی” (Shadowing) زنـده، اتلاف وقـت اسـت و چگـونه
هترن تماسها را کلون کنیم»

گویید: «کنار علروش سنتی (و اشتباه): شما به فروشنده جدید م
بشن و به تماسهاش گوش بده.» ان کار فاجعهبار است. چرا؟
شاید آن روز، عل (فروشنده ارشد شما) روز بدی داشته باشد. شاید
تماسهای آسانی به او بخورد. فروشنده جدید، منفعل است و فقط
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«بخشی» از واقعیت را مبیند.

راهکار سیستم (کتابخانه تماس):

بـه عنـوان مـدر، شمـا بایـد از امـروز شـروع بـه سـاختن «کتابخـانه
تماسهای رتر» کنید. با استفاده از ازارهای ضبط مکالمه (که در
اکثـر CRM هـا وجـود دارد)، هترـن تماسهـای تیـم فعلـ خـود را

ذخره کنید.

ان کتابخانه را «دستهبندی» کنید:

۵ تماس عال رای «باز کردن» تماس سرد.

۵ تماس عال رای «مدریت مخالفت قیمت».

۵ تماس عال رای «بستن» معامله.

(مهم) ۳ تماس «شکستخورده» و تحلل دلل آن.

وظیفـه فروشنـده جدیـد در ۳ روز اول، نـه خوانـدن جـزوه محصـول،
بلکه «گوش دادن» به ان ۲۰ تماس رتر است. او باید هر تماس را

خلاصه کرده و بگوید «چرا» ان تماس موفق شد.

نتیجـه: بـه جـای اینکـه فروشنـده جدیـد، تئـوری بیـاموزد، او در حـال
یادگری «زبان» واقع و «موسیق صدای» اثباتشدهای است که در
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شرکت شما «جواب مدهد». او الگوهای موفقیت را قل از اینکه
حتی یک شماره بگرد، در ناخودآگاه خود ثبت مکند.

استراژی ۲: «مری همتا» (Peer Buddy) به جای
«مدر ناظر»

«چـرا فروشنـده جدیـد شمـا از رسـیدن “سـوالات احمقـانه” از شمـا
مترسد»

روش سـنتی (و اشتبـاه): شمـا بـه فروشنـده جدیـد مگوییـد: «هـر
سوال داشتی از خودم رس.» اما او هرگز ان کار را نمکند. او
نمخواهد در مقال «رئیس» خود، یتجربه یا نادان به نظر رسد.
پس سوالات کوچک (اما حیاتی) خود را نمرسد و اشتباه مکند.

راهکار سیستم (مری همتا):

فروشنده جدید را با یک کارشناس فروش تلفنی «متوسط رو به بالا»
(نه لزوماً ستاره تیم که وقت ندارد) جفت کنید. ان فرد، «مری

همتا» (Peer Buddy) او در ۳۰ روز اول است.

وظیفه «مری همتا» پاسخ به سوالات «فنی» و «فرهنگ» است:
«چطور ان دکمه در CRM کار مکنه؟»، «وقتی مشتری ان حرف

رو زد، جواب استاندارد ما چیه؟»
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کلیـد مـوفقیت: بـه «مرـی همتـا» انگـزه بدهیـد. یـک قـانون سـاده
بگذارید: «مری همتا، ۱۰٪ از ورسانت اولن فروش فروشنده جدید

را دریافت مکند.»

نتیجه: فروشنده جدید یک «پناهگاه امن» رای رسیدن سوالاتش
دارد و احساس انزوا نمکند. از طرف، «مری همتا» انگزه مال دارد
تا تمام فوتوفنهای کار را به سرعت به همکار جدیدش یاد بدهد،
چون در موفقیت او شریک است. شما به عنوان مدر، خود را از
پاسخگوی به سوالات کوچک رها کرده و یک سیستم «خودآموز» در

تیم خود ایجاد کردهاید.

استراژی ۳: «تمرن شبیهسازی» (Role-Play) به
جای «آزمون و خطا» روی مشتری واقع

«هرگز اجازه ندهید اولن تماس واقع فروشنده، اولن تماس او
باشد»

روش سنتی (و اشتباه): پس از چند روز آموزش تئوری، به فروشنده
مگوییـد: «خـب، حـالا شـروع کـن بـه تمـاس گرفتـن.» شمـا عملاً
باارزشترن دارای خود (سرنخها) را قربانی مکنید تا فروشنده شما

«یاد بگرد».

راهکار سیستم (شبیهسازی فشرده):
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در هفتـه اول و دوم، فروشنـده جدیـد «اجـازه» تمـاس بـا مشتـری
واقع را ندارد. تمام تمرکز او باید روی «شبیهسازی» باشد.

از «Role-Play» (نقـش بـازی کـردن) نترسـید، امـا آن را هوشمنـدانه
اجرا کنید. به جای یک رولپل طولانی و خستهکننده، از «تمرنهای

ماژولار» استفاده کنید.

رنامه تمرینی:

روز اول: ۱۰ بار فقط «۳۰ ثانیه اول» تماس را تمرن مکند (تا زمانی
که لحن و متنش عال شود).

روز دوم: ۱۰ بار فقط «پاسخ به مخالفت قیمت» را تمرن مکند.

روز سـوم: ۱۰ بـار فقـط «سـوال رسـیدن ـرای کشـف نیـاز» را تمرـن
مکند.

شما به عنوان مدر، در ان تمرنها نقش «مشتری سرسخت» را
بازی مکنید و بلافاصله بازخورد مدهید.

نتیجـه: تـا زمـانی کـه فروشنـده جدیـد شمـا اولـن تمـاس واقعـ را
مـگرد، او قبلاً دههـا بـار شکسـت خـورده، «نـه» شنیـده و در یـک
محیط امن، بازخورد گرفته است. او دیگر از مخالفتها نمترسد،
چون رای آنها آماده است. او «عضله» فروش خود را قل از ورود
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به رینگ، ساخته است.

نتیجهگری: «آموزش» یک رویداد است،
«آنوردینگ» یک سیستم

به عنوان یک مدر، موفقیت فروشنده جدید شما، مسئولیت او
نیست؛ مسئولیت «سیستم» شماست. تفاوت ن ۹۰ روز و ۳۰ روز
تا رسیدن به سوددهی، در هوش و استعداد فروشنده نیست؛ در
«معمـاری» سیسـتم آنوردینـگ شماسـت. بـا ایجـاد یـک «کتابخـانه
تماس» (یادگری از موفقیت)، یک «مری همتا» (پشتیبانی امن) و
یـک «سیسـتم شبیهسـازی» (تمرـن در محیـط امـن)، شمـا یـک خـط
مونتاژ رای تبدل سرع استخدامهای جدید به فروشندگان سودده
مسازیـد. امـروز، کـدام یـک از اـن ۳ اسـتراژی را ـرای جلـوگری از
سوخت شدن سرنخهای ارزشمندتان و به سود رساندن سرعتر تیم

فروش خود پیادهسازی خواهید کرد؟

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8-b1-%d9%85%d8-aa%d9%82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7%d8-b2%db-8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8-a7%d8-b1%da-af%d8-a7%d9-87-%d9-85%d8-aa%d9-82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7-d8-b2%db-8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8-a7%d8-b1%da-af%d8-a7%d9-87-%d9-85%d8-aa%d9-82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7-d8-b2%db-8c/
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رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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