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فرماندهی در طوفان: راهنمای جامع مدریت
تیم فروش در بحران

فرماندهی در طوفان: راهنمای جامع مدریت
تیم فروش در بحران

شمــا بــه عنــوان مــدر فــروش، در یــک مــوقعیت منحصــربهفرد و
طاقتفرسا قرار گرفتهاید. از بالا، فشار هیئت مدره رای دستیای به
نتـاج و حفـظ درآمـد شرکـت ـر شانههـای شمـا سـنگینی مکنـد. از
پان، با تیم مواجه هستید که روحیه خود را از دست داده، با
«نه»های پیای فرسوده شده و نگران آینده شغل خود است. شما
دقیقاً در مرکز ان طوفان ایستادهاید و تلاش مکنید کشتی را از
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غـرق شـدن نجـات دهیـد. در چنـن شرایطـ، رویکردهـای سـنتی
مدریتی نه تنها کارساز نیست، بلکه مخرب است. دوران مدریت از
طرق صفحه گسترده اکسل و فشار رای رسیدن به تارگتهای از

پیش تعنشده به پایان رسیده است.

ان مقاله، یک مجموعه تئوری مدریتی نیست؛ ان یک کتابچه
راهنمای میدانی رای فرماندهی در خط مقدم است. ما معقدیم که
مدریت تیم فروش در بحران دیگر یک نقش واحد نیست، بلکه
ایفـای همزمـان چهـار نقـش حیـاتی و جدیـد اسـت: شمـا بایـد یـک
روانشناس دلسوز، یک استراژیست زرک، یک مری کارآزموده و یک
سـر محـافظ ـرای تیـم خـود باشیـد. در اـن راهنمـای جـامع، مـا بـه
تفصل هر یک از ان نقشها را تشرح کرده و ازارها و تاکتیکهای
عمل لازم رای درخشیدن در هر کدام را در اختیار شما قرار خواهیم
داد. موفقیت شما در ایفای ان نقشها، نه تنها بقای تیم، بلکه

آینده کل سازمان را رقم خواهد زد.

بخش اول: مدر در نقش روانشناس؛ اول انسان،
بعد کارمند

اولن و مهمترن اصل مدریت تیم فروش در بحران ان است: شما
نمتوانید عملکرد کسی را مدریت کنید که از نظر روح فروپاشیده
اسـت. قـل از هـر KPI و هـر گزارشـی، انسانهـای نشسـتهاند کـه بـا
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ترس، اضطراب و عدم قطعیت دست و پنجه نرم مکنند. وظیفه
اول شما، ایجاد ثبات روانی و امنیت روانشناختی است.

جلسـات هفتگـ :(One-on-One) جلسـات یک-به-یـک ۱. بـازطراح
شمـا دیگـر نمتوانـد بـا سـوال “خـب، اـن هفتـه چقـدر فروختـی؟”

شروع شود. ان رویکرد در شرایط فعل ،یرحمانه است.

تکنیک “چک-ان انسانی”: جلسه را با سوالات واقع و دلسوزانه
آغاز کنید. “چطوری؟ واقعاً چطور؟ ان هفته چطور گذشت؟ چه
چزی بیشتر از همه ذهنت رو درگر کرده؟” ۱۵ دقیقه اول جلسه
را بـه یـک “منطقـه امـن” تبـدل کنیـد کـه در آن هـچ صـحبتی از
اعداد و ارقام نمشود. ان کار به تیم شما نشان مدهد که

شما به خودشان اهمیت مدهید، نه فقط به نتاجشان.

ایجاد امنیت روانشناختی (Psychological Safety): اعضای تیم
باید احساس کنند که متوانند بدون ترس از قضاوت یا رچسب
خوردن به عنوان “فردی ضعیف”، در مورد چالشهای روح خود
صحبت کنند. وقتی یک از اعضای تیم مگوید “من امروز واقعاً
انرژی ندارم”، پاسخ شما نباید “سع کن قوی باشی” باشد. پاسخ
درست ان است: “ممنونم که ان رو با من در مون گذاشتی.
چه کاری متونم انجام بدم که امروز رات کم راحتتر بگذره؟”
اـن سـطح از مـدریت تیـم فـروش در بحـران، اعتمـاد و وفـاداری

عمیق ایجاد مکند.
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۲. مـدریت سـرایت عـاطف (Emotional Contagion): بـه عنـوان
رهر، شما یک ترموستات عاطف رای کل تیم هستید. اضطراب،
استرس و ناامیدی شما به سرعت به دیگران سرایت مکند. حتی اگر

خودتان نگران هستید، وظیفه شما نمایش آرامش و کنترل است.

تمرـن خـودتنظیم: قـل از هـر جلسـه تیمـ، چنـد دقیقـه را بـه
مدریت استرس خود اختصاص دهید. نفس عمق بکشید. روی
یک نکته مثبت تمرکز کنید. به یاد داشته باشید که تیم شما رای
جهتگری به شما نگاه مکند. نمایش یک رهر آرام و مسلط،
حتی در ظاهر، متواند تأثر شگرف ر کاهش اضطراب کل تیم
داشتـه باشـد. اـن یکـ از مسـئولیتهای سـنگن امـا حیـاتی در

مدریت تیم فروش در بحران است.

ن موضوع را از حالت اتفاقررسی سلامت روان: ا سازی۳. رسم
خارج کنید. در ابتدای هر جلسه هفتگ تیم، از هر فرد بخواهید به
سطح انرژی روانی خود از ۱ تا ۱۰ امتیاز دهد. ان کار دو مزیت دارد:
اول، به شما یک دید کل و سرع از وضعیت روح تیم مدهد.
دوم، صحبت در مورد سلامت روان را به یک بخش عادی و روتن از

فرهنگ تیم شما تبدل مکند.

بخش دوم: مدر در نقش استراژیست؛ تغر
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قوانن بازی

اصرار ر استفاده از نقشههای قدیم رای یک دنیای جدید، نشانه
ضعف استراژیک است. شما نمتوانید تیم خود را با معیارهای
دوران ثبات بسنجید و انتظار موفقیت داشته باشید. وظیفه شما به

عنوان استراژیست، تغر زمن بازی و بازتعریف «روزی» است.

۱. انقلاب در شاخصهـای کلیـدی عملکـرد (KPIs): بایـد تمرکـز را از
«شاخصهای تأخری» (Lagging Indicators) مانند درآمد فروش
Leading) «کـه نتیجـه گذشتـه هسـتند، بـه «شاخصهـای پیشـرو
Indicators) که فعالیتهای امروز را مسنجند و آینده را مسازند،

منقل کنید.

داشورد مدریتی جدید شما باید شامل موارد زر باشد:
نرخ مکالمات معنادار (MCR): تعداد مکالمات باکیفیتی که در
آنها به جای تلاش رای فروش، به دنبال کشف نیاز و ایجاد

رابطه ودهایم.

امتیـاز سلامـت قیـف فـروش (Pipeline Health Score): نـه
فقط ارزش ریال فرصتها، بلکه کیفیت روابط، مرحله پیشرفت

و احتمال موفقیت آنها.

شاخص وفاداری مشتری  :(CLI)رگزاری نظرسنجهای کوتاه از
مشتریــان فعلــ ــرای ســنجش رضــایت و احتمــال تمدیــد

همکاریشان.
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ــم ــداد بینشهــای اســتراژیک (Strategic Insights): تی تع
فروش شما در خط مقدم بازار است. آنها باید موظف شوند
هر هفته حداقل یک بینش جدید در مورد نیازهای مشتریان
یا حرکت رقبا را گزارش دهند. ان رویکرد، مدریت تیم فروش
در بحران را به یک فرآیند دادهمحور و هوشمند تبدل مکند.

۲. تغر ساختار جلسات هفتگ: جلسات هفتگ دیگر نباید یک
دادگاه رای ررسی عملکرد ضعیف باشد. ان جلسه باید به یک

«اتاق جنگ استراژیک» تبدل شود.

دستور جلسه جدید: ۲۰٪ اول جلسه به ررسی حال روح تیم
(نقـش روانشنـاس)، ۴۰٪ بعـدی بـه اشتراکگـذاری موفقیتهـا و
شکستهای آموزنده هفته گذشته (“چه چزی کار کرد؟ چه چزی
کـار نکـرد؟”)، و ۴۰٪ آخـر بـه طوفـان فکـری و تعـن یـک «تمرکـز
اسـتراژیک» ـرای هفتـه آینـده اختصـاص میابـد. اـن رویکـرد
چـابک، ـرای مـوفقیت در مـدریت تیـم فـروش در بحـران ضـروری

است.

بخش سوم: مدر در نقش مری؛ ساختن مهارتهای
جدید رای دنیای جدید

تیم شما ممکن است در فروش سنتی عال باشد، اما مهارتهای
لازم رای موفقیت در بحران، متفاوت است. نقش شما به عنوان
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مری، شناسای ان شکافهای مهارتی و ر کردن آنهاست.

۱. کوچینگ در لحظه (Micro-Coaching): به جای رگزاری دورههای
آمـوزشی طـولانی و خسـتهکننده، ـر روی جلسـات کوچینـگ کوتـاه و

متمرکز پس از هر فعالیت تمرکز کنید.

مثـال: پـس از یـک تمـاس تلفنـی، بـه جـای گفتـن “خـوب نـود”،
بگویید: “نکتهای که در مورد نیاز مشتری کشف کردی عال ود.
فکـر مکنـی دفعـه بعـد چطـور متـونیم بـه جـای ارائـه مسـقیم
راهحل، با رسیدن یک سوال عمقتر، خود مشتری رو به سمت

راهحل هدایت کنیم؟” ان رویکرد، سازنده و محترمانه است.

۲. کلینیـک مـدریت اعتراضـات: هـر هفتـه ۳۰ دقیقـه را بـه یـک
«کلینیک» اختصاص دهید. یک از اعتراضات راج دوران بحران (مثلاً
“فعلاً دسـت نگـه داشتهایـم چـون شرایـط مشخـص نیسـت”) را روی
تختـه بنویسـید و بـه عنـوان یـک تیـم، ـرای پیـدا کـردن پاسـخهای
همدلانه و هوشمندانه طوفان فکری کنید. ان کار، تیم شما را رای
مـواجهه بـا سـختترن مکالمـات آمـاده مکنـد و بخـش مهمـ از

فرآیند مدریت تیم فروش در بحران است.

۳. آموزش تابآوری: مفاهیم مقاله «فولادن در رار نه» را به یک
بخش رسم از رنامه آموزشی تیم خود تبدل کنید. با آنها در
مـورد تکنیکهـای جـداسازی هـویت از نتیجـه، تعریـف روزیهـای
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کوچک و ساختن جعبه ازار انرژی صحبت کنید. مدریت تیم فروش
در بحران فقط به معنای آموزش تکنیکهای فروش نیست، بلکه به

معنای آموزش مهارتهای زندگ رای عور از سختیهاست.

بخش چهارم: مدر در نقش سر؛ محافظت از تیم در
رار آشوب

شاید مهمترن و نادیدهگرفتهشدهترن نقش شما ان باشد. وظیفه
تیم شما تمرکز ر مشتری است. وظیفه شما، حذف تمام موانع و

آشوبهای است که مانع ان تمرکز مشوند.

۱. هنر ترجمه رای مدریت ارشد: شما باید زبان تیم خود را رای
هیئت مدره ترجمه کنید. آنها به زبان «فعالیت» صحبت نمکنند،

به زبان «نتیجه» صحبت مکنند.

مثال: به جای گفتن “ما ان هفته ۲۰۰ تماس حمایتی داشتیم”،
بگویید: “ما ان هفته با رقراری ۲۰۰ تماس حمایتی، ریسک از
Y را کاهش دادیم و ریال از درآمد مشتریان فعل X دست دادن
عدد بینش رقابتی کلیدی به دست آوردیم که مبنای استراژی ما

در فصل آینده خواهد ود.”

۲. فیلتر کردن فشار: شما یک سد در رار فشار غرمنطق هستید.
اضطراب و درخواستهای فوری مدریت ارشد را جذب کنید، آنها را
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به اولویتهای مشخص، منطق و قال اجرا تبدل کرده و سپس به
تیم خود منقل نمایید. هرگز اضطراب خام را مسقیماً به تیم خود

تزرق نکنید. ان کار روحیه آنها را ناود مکند.

۳. دفـــاع و حمـــایتگری: در جلســـات مـــدریتی، شمـــا بایـــد
سرسختترن حام تیم خود باشید. رای منابع که نیاز دارند، رای
ازارهای که مخواهند و رای زمانی که رای اجرای استراژیهای
جدید لازم دارند، بجنگید. نشان دهید که تیم شما متواند روی
شما به عنوان یک حام قدرتمند حساب کند. ان شجاعت، یک از

وجوه تماز در مدریت تیم فروش در بحران است.

نتیجهگری

مدریت تیم فروش در بحران یک شغل نیست، یک مأموریت رهری
اسـت. اـن مأمـوریت، دیگـر بـا ازارهـای قـدیم سـنجش عملکـرد و
مدریت وظایف قال انجام نیست. ان مأموریت، نیازمند آن است
که شما به یک رهر چندوجهی تبدل شوید: روانشناسی که مرهم
زخمهاست، استراژیستی که راه را در مه مشخص مکند، مری که
مهارتها را رای عور از مسرهای صعبالعور مسازد، و سری که

از تیم در رار ضربات محافظت مکند.

مـدرانی کـه در اـن دوران، اـن چهـار نقـش را بـا مـوفقیت ایفـا
مکنند، نه تنها کسبوکار خود را از طوفان عور مدهند، بلکه با
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تیم از ان بحران خارج مشوند که ماهرتر، وفادارتر و تابآورتر از
هر زمان دیگری است. ان تیم، همان تیم است که در دوران رونق
پـس از بحـران، بـازار را تسـخر خواهـد کـرد. فرمانـدهی در طوفـان،

فرصتی رای ساختن چنن تیم افسانهای است.

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هسـتید، متوانیـد مقـاله اسـتراژی هـای بازاریـای چنـدکاناله ـرای
جذب مشتریان هدفمند در سال ۱۴۰۴ راه مدران را مطالعه کنید و

تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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