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论优秀电话营销员的性格特征
电话营销是个新兴行业，出现于20世纪80年代的美国。随着信息化的发展和互联网的普及，以及其本身低廉的运作成本，渐渐成为一些公司扩展业务的手段。尤其是保险、房地产、投资理财等行业，近年来已经将电话营销作为主要的销售渠道，几乎每个手机用户都有多次被这些电话“骚扰”的经历。

随着电话营销在国内不断发展，各行各业对电话营销人员的需求也不断增加。不管是人才市场，招聘网站，或是报纸上到处都能看到相关的招聘信息。

电话营销员（以下简称营销员）每天的工作主要是从企业黄页和网络平台收集客户信息，然后通过电话沟通的方式向客户推销自己的产品或服务。为了达到销售目的，用人单位会要求营销员每个月完成一定的业务量。初入行的新人，在没有稳定的客户资源的情况下，只能“普遍撒网”，一天最多的可打几百个电话。

据保险公司统计，平均每100个有效电话（通话时长1分钟以上）中仅有5个可能成为准客户。也就是说，营销员被拒绝的可能性远远高于被接受。每天面临被形形色色的人，被各种各样的理由拒绝、甚至是谩骂，对于任何人来说都会产生巨大的心理压力。同时，营销员们收入主要来自业绩，底薪只能保证最基本的生活。在心理压力和生存压力的双重作用下，电话营销成为了一个流动性非常大的行业。业内甚至流传一句戏言：剩者为“王”。

那么，一个优秀的营销员要具备哪些性格特征才能成为“王”呢？我认为主要有以下几点：

首先，一个优秀的营销员应具备善良的品性。

王明俊的工作是投资理财顾问，主要通过电话沟通的方式向客户推荐各种金融产品。作为一个既不了解，也没见过面的陌生人，通常听到投资金额为几万甚至是几十上百万时，第一个问题总会想到我凭什么相信你？

王明俊永远也忘不了他成交的第一张单。客户是个退休老爷爷。当他在电话里口若悬河地介绍完某产品的各种优点后，很快想好了各种拒绝的应对。没想到，对方不仅没有拒绝还很动心的样子。电话里传来一个苍老而喜悦的声音：“既然这个产品收益这么好，那我就把养老金都投进去吧。多赚些钱给孙子上大学用！”

入职几个月以来第一次如此顺利地被人接受，王明俊既高兴又感激。可一听老爷爷说要把养老金全投进去，他眼前立刻出现白发苍苍的老人捧出自己辛苦积攒一辈子的血汗钱的画面。考虑到金融风险可能会令老人晚景堪忧，他克制住了急于成交第一单的冲动心情，一边冷静劝阻，一边坦诚地将各种风险一并告知给老人。后来，老爷爷被王明俊的善良所感动，虽然没有将养老金全部投进去，却在一句“我相信你”之后，将自己的亲朋好友全部介绍给了王明俊。王明俊既认识了很多客户，同时也因为被认可而结交了很多朋友。

然后，一个优秀的营销员要具备乐观自信的生活态度。

李智勇是国内一家第三方检测机构的电话营销员，他是在分公司成立的第二年入职的。那时，检测行业在国内还处于发展初期，除了一些外资企业和国内的大公司，一般人根本没有环保检测的意识。因此，业务开展的难度可想而知。

当时和李智勇前后办入职手续的一共有4个人，不到半年的时间，其余3个人都走了。坚持得最久的那个人临走前甚至也劝他早点放弃。面对身边的人好心的劝告和巨大的生存压力，李智勇始终保持一个乐观的心态，他认为环保观念会被越来越多的人所重视，检测作为朝阳行业也会发展得越来越好。

事实证明李智勇是对的。2007年发生玩具涂料中铅含量超标，导致几千万件中国制造的玩具被召回事件后，全国大小企业纷纷关注起环保信息来，从源头开始一级一级管控产品质量。因此，各个检测公司的电话一时之间变成了咨询热线，检测行业也很快迎来了自己的春天。

正是因为李智勇一直坚持不放弃，他手里的客户资源累积得越来越多。随着业绩的不断增长，他的提成远远高过了经理的工资。每当有新同事用羡慕的口气向他讨教心得时，他总会笑着说：“相信自己，坚持就是胜利。”

其次，一个优秀的营销员要有百折不挠的韧性。

高中毕业的小荷在学历上没什么优势，刚进入保险公司的时候专业知识也很欠缺，经常被客户问得哑口无言，有时遇到脾气不好的客户还会被责骂。尽管工作困难重重，生存压力也不容忽视，可这个坚强的女孩并没有轻言放弃。每当感觉撑不下去的时候，她会悄悄躲进洗手间，哭完擦干眼泪再回到座位上继续打电话。用小荷的话说：只有多打电话才能多接触客户，多接触客户就会遇到更多的问题。什么问题都遇到过了，就不怕被客户问住了。

怀着这种百折不挠的精神，小荷不但狠抓电话量，还努力加强专业知识的学习。她不仅公司大大小小的培训从不缺席，还经常利用业余时间从网站收集最新的行业资讯，自己学习完再跟同事进行交流探讨。渐渐地，小荷的专业知识得到了公司的认可，同时也在客户中的口碑越来越好。

一路走到现在，那个低学历的“菜鸟”已经成了她们团队新客户开发量和成交量最高的记录保持者。除了“金牌电话营销员”这个头衔，小荷还是新员工培训讲师。不只是新员工，就算老员工遇到专业方面的问题也会第一时间请教她。

最后，一个优秀的营销员要有敢于冒险的精神。

选择比努力更重要。这句话在周清秀身上就是很好的体现：

周清秀进公司的时候刚生完小孩。她和丈夫既要还房贷，又要负担父母和孩子的生活费，经济比较拮据。当时为了有个稳定的收入，周清秀应聘的是行政的职位。工作一段时间之后，她发现营销部同事的底薪虽然低，但提成却很可观。经过再三考虑，她不顾家人和朋友的劝阻，毅然转到了营销部。没有电话营销经验的她付出了很大的努力，总算是慢慢将业务做得得心应手了，收入也看着水涨船高。

半年后，公司开始划分事业部，将营销部门分成了电器和化学两个独立的小组。原本什么业务都能接的营销员们不得不面临二选一的境地。这个办事处所在的区域客户情况大家心里都有数：每个月电器的单还不到整个办事处营业额的20%。虽然电器的单通常是大单，而且提成也高，可十天半个月开不了一单却是经常的事；化学的单虽然小，但客户量多，提成是低了点，可每个月完成任务完全没压力。

到底该冒着接不到单被扣底薪的风险选择电器事业部，还是安稳地拿底薪加提成留在化学事业部呢？看到其他人都争着留在化学事业部时，周清秀再一次拿出她勇于冒险的精神，独自选择了电器事业部。

她自觉地将之前累积的化学客户全部转交给化学部的同事，整理好手头屈指可数的电器客户资源后，立刻打起十二万分的精神投入到准客户的开发中。一年后，周清秀用自己的汗水和成绩证明了当时决定的正确性：由于之前大家都将精力放在化学客户上，导致资源被过度开发，化学事业部的营销员想要达到每个月业绩增长的目标一天比一天艰难；而周清秀把全部精力转移到电器客户开发上后，在有限的客户资源中筛选出了一些优质客户，通过反复的挖掘，终于让这些客户的单像雪球一样越滚越大，使电器事业部呈现出一片欣欣向荣的景象。

电话营销说到底也是市场营销的一种，它的特殊之处在于营销员和客户双方既没有相互的了解和认识，也不见面，仅通过电话沟通的方式达到合作的目的。因此，我认为，如果说乐观自信、百折不挠是一个营销员走向成功的基础，那么，善良的品性和敢于冒险的精神则是一个营销员走向优秀的关键。
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