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چرا اهداف شخص شما باید فرماندهنده
تماسهایتان باشند؟

فراتر از حقوق ثابت: چرا اهداف شخص شما
باید فرماندهنده تماسهایتان باشند؟

وس میانمایگ۱. مقدمه: بیداری از کا

اکثــر فروشنــدگان تلفنــی در یــک چرخــه فرســایشی از میانمــایگ
دستوپا مزنند؛ آنها مانند یک ماشن، تعداد مشخص تماس
مگرند، مدام به ساعت چشم مدوزند تا زمان اداری تمام شود و
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در نهایت به یک مبلغ بخورونمر در انتهای ماه دل خوش مکنند.
امـا حقیقـت تلـخ اـن اسـت: تفـاوت بنیـادن میـان یـک فروشنـده
معمــول کــه فقــط «زنــده» اســت و یــک فروشنــده ثروتمنــد کــه
«پادشـاهی» مکنـد، در طـرز فکـر آنهـا نسـبت بـه سـاعت کـاری و
دستمزد نهفته است. اگر شما به آن حقوق ماهیانه تکیه کردهاید،
ناخودآگـاه سـقف بتنـی ـر سـر پتانسـلهای مـال خـود ساختهایـد.
زمان آن رسیده که بفهمید ثروت واقع جای فراتر از امنیتِ کاذب

حقوق ثابت منتظر شماست.

۲. هویت جدید تو: یک «نروی آزاد» در قامت
شریک تجاری

یک فروشنده حرفهای هرگز خودش را یک کارمند ساده که دستورات
Free) «ـروی آزادبینـد. شمـا در واقـع یـک «نکنـد، نمرا اجـرا م
Agent) هسـتید؛ یـک کـارآفرن درونسازمـانی کـه از زرساختهـای
شرکـت ـرای بنـا کـردن امراتـوری خـودش اسـتفاده مکنـد. در اـن
مدل، شما صرفاً یک حقوقبگر نیستید، بلکه در حال تجربه یک
«همکــاری در فــروش» (Sales Partnership) اســتراژیک هســتید.
شرکت، محصول و دفتر کار را فراهم مکند، اما سود اصل متعلق به
کسی است که معامله را مبندد. وقتی هویت خود را از «کارمند» به
«نروی آزاد» تغر مدهید، انگزه درونی جایگزن چکلیستهای

مدریتی مشود.
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«فروشنده یک نروی آزاده. تو داری رای خودت کار مکنی.»

۳. ذهنت را از زنجر آن حقوق ثابت «کوفتی» آزاد
کن

صادقانه بگویم: تمرکز ر حقوق ثابت، سمترن مانع رشد شماست.
حقوق ثابت در هترن حالت یک «کف» حداقل رای بقاست، اما
ذهن کارمندی به اشتباه آن را به عنوان یک «سقف» مپذرد. وقتی
هنـای بانـد ذهنـی شمـا درگـر آن مبلـغ انـدکِ تضمنشـده باشـد،
«گرسنگ» لازم رای شکار معاملات زرگ را از دست مدهید. رای
رسیدن به درآمدهای نجوم، باید به طور کامل فکر کردن به آن
مبالغ خرد را کنار بگذارید تا فضای ذهنی شما رای استراژیهای

زرگتر آزاد شود.

«دوستان فروشنده تلفنی اصلاً نباید به اون حقوق ثابت کوفتی که
مگره فکر کنه… اصلاً فکر نکنید.»

۴. ریاضیات خرهکننده ثروت: جادوی ۲ تا ۳ تماس
سرنوشتساز

بسیاری از فروشندگان فکر مکنند رای دو رار کردن درآمدشان باید
کوه بکنند، در حال که فرمول ثروت در فروش تلفنی بسیار سادهتر
است. بیایید نگاهی به ریاضیات ماجرا بیندازیم: فرض کنید شما
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وظیفه دارید روزانه ۵۰ تماس بگرید. ان ۵۰ تماس صرفاً هزینه
بقـای شمـا و اجارهخـانه را تـامن مکنـد. امـا جـادو از تمـاس ۵۱ام

شروع مشود.

تنها با انجام ۲ یا ۳ تماس اضاف و باکیفیت در پایان هر روز-زمانی
که بقیه در حال جمع کردن وسایلشان هستند-متوانید در انتهای
ماه مبلغ معادل یا حتی فراتر از کل حقوق ثابتان را فقط از طرق
ورسانت به دست آورید. ان یعنی تماسهای اجباری رای «زنده
مانـدن» هسـتند، امـا تماسهـای اختیـاری  (Marginal Gains)ـرای
«ثروتمنـد شـدن». ۲ تمـاس بیشتـر در روز، یعنـی ۶۰ شـانس طلاـی

بیشتر در ماه؛ آماری که متواند زندگ مال شما را زر و رو کند.

۵. سهمیه مدر رای بقای شرکت است، اهداف تو
رای تغر زندگات

تفـاوت یـک فروشنـده معمـول بـا یـک سوراسـتار در اـن اسـت:
(Quota) رنشده توسط مدوقتی به سهمیه تع فروشنده معمول
مرسد، تلفن را زمن مگذارد. اما سوراستار مداند که سهمیه
مدر فقط رای تضمن سود شرکت است، نه رای تحقق رویاهای

شخص او.

اگـر مـدر فـروش از شمـا ۴۰ تمـاس خواسـته و شمـا تـا سـاعت ۳
بعدازظهر آنها را تمام کردهاید، احمقانهترن کار ان است که دست

https://rahemodiran.com/


5

از کار بکشید. اگر هنوز زمان دارید، یعنی هنوز فرصت رای ولسازی
داریـد. نبایـد بـه اسـتانداردهای دیگـران بسـنده کنیـد. اـن اهـداف
شخص، بدهیها، و رویاهای زرگ شماست که باید تعن کند چه

زمانی کار تمام است، نه بخشنامههای اداری.

«اون هدفای توئه که تعداد تماسو مشخص مکنه.»

۶. نتیجهگری و سوال نهای

شــاهراه رســیدن بــه درآمــد نامحــدود از دل ورسانتهــا و مــدل
«همکـاری در فـروش» مگـذرد. شمـا اـن قـدرت را داریـد کـه بـا هـر
تماس اضافه، مرزهای درآمدی خود را جابهجا کنید و از پیله محدود
یک کارمند خارج شوید. سازمان ازار را به دست شما داده است، اما

ان شما هستید که تعن مکنید چقدر از ان سفره سهم رید.

سـوال نهـای: امـروز، بعـد از انجـام آخرـن تمـاس اجبـاری، آیـا آن ۲
تماسِ سرنوشتساز را رای اهداف شخص خودتان خواهید گرفت،
یـا اجـازه مدهیـد حقـوق ثـابت کـوفتی، تمـام بلنـدروازیهایتان را

ببلعد؟

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

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

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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