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سواد مال و فروش تلفنی: نقشه راه موفقیت در
دنیای امروز کسبوکار

سواد مال و فروش تلفنی: نقشه راه موفقیت در
دنیای امروز کسبوکار

در چشمانداز ویای کسبوکار امروز، جای که نوسانات اقتصادی و
رقابت شدید به هنجار تبدل شدهاند، سواد مال دیگر تنها یک
مزیت محسوب نمشود، بلکه یک ضرورت حیاتی رای بقا و رشد
است. ان موضوع نه تنها رای مدران عامل و سرمایهگذاران، بلکه
رای هر فرد در هر نقشی، به وژه در حوزههای مانند فروش تلفنی
که مسقیماً با درآمد و حاشیه سود سروکار دارند، صدق مکند. در
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ان مقاله، با الهام از آموزههای ارزشمند کتاب “Street Smarts” اثر
نورم رادسکای، به ررسی عمق اهمیت سواد مال و چگونگ وند
آن با مهارتهای فروش تلفنی خواهیم رداخت. هدف ما ترسیم یک
نقشـه راه عملـ ـرای متخصـصان فـروش اسـت تـا بتواننـد بـا درک
عمقتر از اعداد، نه تنها عملکرد فردی خود را هود بخشند، بلکه به

موفقیت مال و پایداری کل سازمان خود کمک کنند.

 

چرا سواد مال رای هر متخصص فروش تلفنی حیاتی
است؟

اغلب اوقات، وظیفه اصل یک فروشنده تلفنی، صرفاً رقراری ارتباط
بـا مشتـری و نهـای کـردن معـامله تلقـ مشـود. بـا اـن حـال، اـن
دیــدگاه سادهانگــارانه، پتانســل واقعــ یــک متخصــص فــروش را
محدود مکند. در دنیای پیچیده کسبوکار، فروشنده تلفنی باید
فراتر از نقش سنتی خود قدم بگذارد و به یک مشاور قال اعتماد و
یک شریک استراژیک رای مشتری تبدل شود. اینجاست که سواد

مال وارد مشود.

سواد مال به معنای درک نحوه عملکرد ول در کسبوکار است؛ از
جریانهـای نقـدی گرفتـه تـا صورتهـای مـال و تـأثر هـر معـامله ـر
سلامت مال شرکت. نورم رادسکای در کتاب “Street Smarts” به
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وضوح بیان مکند که: “اعداد یک کسبوکار را مدریت مکنند.
اگر نتوانید آنها را بخوانید، در تاریک رواز مکنید.” ان اصل، به
همان اندازه که رای یک مدرعامل صدق مکند، رای یک فروشنده

تلفنی نز صادق است.

دلاـل کلیـدی اهمیـت سـواد مـال ـرای متخصـصان فـروش تلفنـی
عبارتند از:

افزایش اعتبار و اعتماد مشتری: هنگام که یک فروشنده تلفنی .1
متواند نه تنها در مورد وژگهای محصول صحبت کند، بلکه
چگونگ تأثر آن ر مسائل مال مشتری (مانند کاهش هزینهها،
افزایش سود یا هود جریان نقدی) را نز توضح دهد، اعتبار او
بـه شـدت افزایـش میابـد. اـن درک مـال، فروشنـده را بـه یـک

مشاور تجاری تبدل مکند.

بسـتن معـاملات هوشمنـدانهتر: یـک فروشنـده بـا سـواد مـال .2
Gross) ”دانـد کـه هـر فـروش تنهـا یـک عـدد در “خـط بـالام
Revenue) نیست، بلکه ر “خط پان” (Net Profit) و حاشیه
سود ناخالص تأثر مگذارد. او متواند معاملاتی را نهای کند
که نه تنها حجم فروش را بالا مرند، بلکه سودآوری واقع رای

شرکت به ارمغان مآورند و از اتلاف مناع جلوگری مکنند.

هـود مـدریت زمـان و انـرژی: بـا درک اینکـه کـدام فرصـتهای .3
فروش از نظر مال ارزشمندتر هستند، فروشندگان متوانند زمان
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و انـرژی خـود را ـر روی مشتریـان و محصـولاتی متمرکـز کننـد کـه
بیشترن بازده مال را دارند. ان کار به معنای کار هوشمندانهتر،

نه سختتر است.

کـاهش ریسـک بـدهی بـد و هـود جریـان نقـدی: همـانطور کـه .4
رادسکای تأکید مکند: “یک فروش تنها زمانی واقع است که
ـول در دسـت باشـد.” یـک فروشنـده بـا سـواد مـال، اهمیـت
جمـعآوری بـه موقـع رداختهـا و اجتنـاب از بـدهیهای سـوخت
شده را درک مکند و متواند در فرآیند فروش، اطمینان حاصل

کند که شرایط رداخت به نفع شرکت است.

ارتباط مؤثرتر با مدریت: زمانی که فروشندگان متوانند عملکرد .5
جریان نقدی یا خود را با اصطلاحات مال (مانند حاشیه سود، 
ــاط مــؤثرتر و ــد، ارتب ــه مــدریت گــزارش دهن نســبت جــاری) ب
استراژیکتری خواهند داشت و متوانند ارزش خود را به نحو

هتری اثبات کنند.

 

درسهای “ ”Street Smartsرای متخصصان فروش
تلفنی

رادسـکای، مملـو از درسهـای عملـ نـورم ”Street Smarts“ کتـاب
است که مسقیماً به حوزه سواد مال و مدریت کسبوکار مرتبط
مشوند و متوانند به طور مسقیم توسط تیمهای فروش تلفنی
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به کار گرفته شوند:

 

1. درک عمق اعداد: فراتر از فروش

کلیـدی اسـت. درک سلامـت مـال گویـد: “سـواد مـالرادسـکای م
کسبوکار شما نه تنها اختیاری نیست، بلکه رای بقای آن ضروری

است.” رای یک متخصص فروش تلفنی:

فقط به رقم فروش نگاه نکنید: بدانید که هر محصول یا خدمتی
حاشیه سودی رای شرکت و  که مفروشید، چه سود ناخالص 
شما دارد. آیا محصول که فروش بیشتری دارد، لزوماً سودآورتر

هم هست؟

هزینهها را درک کنید: بدانید که هزینههای مرتبط با هر فروش
چیست. حتی در فروش تلفنی، هزینههای مانند زمان تماس،

ازارهای CRM ، و حتی حقوق و ورسانت شما وجود دارد.

ترازنامه و جریان نقدی را بشناسید: لازم نیست حسابدار شوید،
اما با مفاهیم اصل ترازنامه و صورت جریان نقدی آشنا باشید.
ان درک به شما کمک مکند تا اهمیت نقدینگ و دارایها را
درک کنید. به عنوان مثال، درک کنید که اگر فروش زیادی دارید
امـا ـول آن را دـر دریـافت مکنیـد، اـن متوانـد بـه مشکلات

جریان نقدی منجر شود.
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2. مدریت نقدینگ: “اول ول درآورید، بعد خرج کنید”

گویـد: “نقـدینگکنـد و متأکیـد م ـر ارزش نقـدینگ رادسـکای
سخت به دست مآید و آسان خرج مشود. قل از خرج کردن، آن

را به دست آورید.” رای یک متخصص فروش تلفنی:

اولویتبندی مشتریان ر اساس قابلیت رداخت: در زمان فروش
تلفنی، به جای صرفاً افزایش تعداد مشتریان، به کیفیت آنها نز
تــوجه کنیــد. مشتریــانی کــه ســابقه رداخــت هتــری دارنــد یــا
متوانند سرعتر رداخت کنند، رای جریان نقدی شرکت شما

ارزشمندتر هستند.

کوتاه کردن چرخه جمعآوری ول: در مذاکرات فروش، اگر امکان
دارد، به شرایط رداخت سرعتر یا پیشرداخت اصرار کنید. یک
فـروش تنهـا زمـانی واقعـ اسـت کـه ـول در دسـت باشـد. تیـم
فروش تلفنی باید آگاه باشد که تأخر در دریافت ول متواند
بـه “بـدهی بـد” تبـدل شـود و سلامـت مـال شرکـت را بـه خطـر

بیندازد.

اجتنـاب از تخفیفهـای یرویـه: تخفیفهـا متواننـد فـروش را
افزایش دهند، اما متوانند حاشیه سود و در نتیجه جریان نقدی
را به شدت کاهش دهند. یک فروشنده با سواد مال مداند که
چه زمانی و به چه مزان تخفیف دهد تا هم معامله را ببندد و
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هم به سودآوری شرکت آسیب نرساند.

 

3. تمرکز ر حاشیه ناخالص: “فروش همه چز نیست”

نورم رادسکای تاکید مکند: “ر روی خط بالای تمرکز نکنید. حاشیه
ناخـالص مهمترـن عـدد در صـورت سـود و زیـان اسـت.” ـرای یـک

متخصص فروش تلفنی:

فروش محصولات با حاشیه بالاتر: با شناخت دقق محصولات یا
خدماتی که بیشترن حاشیه سود را رای شرکت دارند، متوانید
تلاشهای خود را ر روی فروش آنها متمرکز کنید. ان به معنای

فروش “هوشمندانه” است.

مذاکره رای قیمت هتر: به جای پذرش هر قیمتی رای بستن
معامله، رای حفظ حاشیه سود مذاکره کنید. دانش شما در مورد

سودآوری هر محصول، ازار قدرتمندی در مذاکره خواهد ود.

فروش ارزش، نه صرفاً قیمت: مشتریان باید مقاعد شوند که
ارزش محصـول شمـا فراتـر از قیمـت آن اسـت. وقتـی فروشنـده
متواند توضح دهد که چگونه محصول متواند به مشتری در
کــاهش هزینههــا یــا افزایــش درآمــدهای خــودش کمــک کنــد،

سودآوری محصول در ذهن مشتری نز افزایش میابد.
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4. چشمانداز بلندمدت ر دستاوردهای کوتاهمدت غلبه
مکند

رادسکای هشدار مدهد: “به میانرها فکر نکنید. کسبوکار را به
گـونهای اداره کنیـد کـه گـوی ـرای همیشـه ادامـه دارد.” ـرای یـک

متخصص فروش تلفنی:

ساخت روابط بلندمدت با مشتریان: یک فروشنده با سواد مال
Customer Acquisition) داند که هزینه جذب مشتری جدیدم
Cost) بسیار بالاتر از هزینه حفظ مشتری فعل است. بناران،
تمرکز ر ساخت پایگاه مشتری وفادار که به طور مداوم خرید

مکنند، سودآورتر است.

اجتناب از تاکتیکهای فروش فشارزا: فروشهای که با فشار زیاد
نهـای مشونـد، اغلـب بـه نارضـایتی مشتـری و عـدم بـازگشت او
منجر مشوند. ان “میانر” ممکن است در کوتاهمدت خوب به

نظر رسد، اما به سلامت مال بلندمدت شرکت آسیب مزند.

Customer Lifetime Value) ر ارزش مشتری در طول عمر تمرکز
CLTV -): به جای هر فروش به عنوان یک رویداد مجزا، به ارزش
کـل مشتـری در طـول رابطـه او بـا شرکـت فکـر کنیـد. اـن دیـدگاه

بلندمدت، استراژیهای فروش تلفنی شما را تغر خواهد داد.
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5. تابآوری و یادگری از اشتباهات ضروری است

رادسکای مگوید: “مهمترن وژگ تابآوری است. من در مورد
توانای بازگشت از شکست، تغر یک وضعیت بد، و سود ردن از

اشتباهات خود صحبت مکنم.” رای یک متخصص فروش تلفنی:

پــذرش رد شــدن (Rejection) بــه عنــوان فرصــت یــادگری: در
فروش تلفنی، با رد شدن مواجه خواهید شد. مهم ان است که
از هر رد شدن درس بگرید، دلل آن را تحلل کنید و رویکرد خود

را هود بخشید. ان تابآوری است.

تحلل دادههای فروش: به طور مداوم دادههای تماسها، نرخ
تبدل، و نتاج مال فروش خود را تحلل کنید. چه چزی کار
کـرد؟ چـه چـزی کـار نکـرد؟ چگـونه متوانیـد فرآینـد خـود را
ن رویکرد دادهمحور، پایه و اساس سواد مالهینهسازی کنید؟ ا

عمل است.

جسـتجوی بـازخورد و آمـوزش مـداوم: همـانطور کـه رادسـکای بـه
“مربیان” اشاره مکند، از مدران، همکاران و حتی مشتریان خود
بازخورد بگرید تا مهارتهای فروش و سواد مال خود را هود

بخشید.
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یک فروشنده تلفنی با سواد مال چگونه عمل
مکند؟

یک فروشنده تلفنی که به سواد مال مجهز است، رویکردی کاملاً
متفاوت به کار خود دارد:

پیش از تماس: او قل از گرفتن هر شمارهای، نه تنها در مورد
مشتـری بـالقوه تحقـق مکنـد، بلکـه پتانسـل مـال آن مشتـری
(ودجه، نیازهای مال، چگونگ تأثرگذاری محصول ر خط پان

آنها) را نز ارزیای مکند.

ر مزایای مال ،هاژگدر طول تماس: او به جای صرفاً ارائه و
محصـول (صـرفهجوی در هزینـه، افزایـش درآمـد، هـود کـارای)
تأکید مکند. او متواند به سؤالات مال مشتری پاسخ دهد و
حتـی در مـورد ROI (بـازگشت سـرمایه) محصـول ـرای مشتـری
صـحبت کنـد. او در مـورد شرایـط رداخـت و اعتبارسـنج مشتـری

سؤالات هوشمندانهای مرسد.

ج مالکند، بلکه نتاپس از تماس: او نه تنها فروش را ثبت م
آن (سود ناخالص، حاشیه سود) را نز رصد مکند. او پیگریهای
مروط به رداخت را جدی مگرد و اطمینان حاصل مکند که
ول به موقع جمعآوری شود تا به جریان نقدی شرکت آسی

وارد نشود.

 

https://rahemodiran.com/
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نقش سازمان در ارقاء سواد مال تیم فروش تلفنی

رای اینکه تیم فروش تلفنی به ازاری قدرتمند رای رشد و پایداری
مال تبدل شود، سازمان نز باید نقش فعال ایفا کند:

آموزش منظم سواد مال :رنامههای آموزشی طراح کنید که به
فروشنـدگان مفـاهیم اصـل مـالP&L) ، ترازنـامه، جریـان نقـدی،
حاشیه سود، بدهی بد، نسبتها) را آموزش دهد و نشان دهد

که چگونه هر تصمیم فروش ر ان اعداد کلیدی تأثر مگذارد.

شفافیت در ارائه دادهها: اطلاعات مروط به عملکرد مال شرکت
و تـأثر فـروش ـر آن را بـا تیـم فـروش بـه اشتـراک بگذاریـد. اـن
شفـافیت بـه آنهـا کمـک مکنـد تـا تصـور ـزرگتر را ببیننـد و

مسئولیتپذری بیشتری داشته باشند.

تنظیـم اهـداف مـال هوشمنـدانه: اهـداف فـروش را نـه تنهـا ـر
اساس حجم، بلکه ر اساس سودآوری و جریان نقدی نز تعن

کنید. پاداشها و انگزهها را به ان اهداف مال گره زنید.

ایجاد فرهنگ مسئولیتپذری مال: فرهنگ شرکتی را ایجاد کنید
کـه در آن همـه، از جملـه فروشنـدگان، احسـاس مسـئولیت مـال
داشته باشند و درک کنند که بقا و رشد شرکت، به سواد مال

جمع بستگ دارد.
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نتیجهگری

در دنیای کسبوکار که به طور فزایندهای پیچیده و رقابتی مشود،
سواد مال یک مهارت اساسی رای هر کسی است که مخواهد در
مسر موفقیت قدم ردارد. رای متخصصان فروش تلفنی، ان سواد
نـه تنهـا بـه معنـای درک هتـر از کسـبوکار و افزایـش اعتبـار نـزد
ــا معــاملات ــه آنهــا قــدرت مدهــد ت مشتریــان اســت، بلکــه ب
هوشمندانهتری انجام دهند، به جریان نقدی شرکت کمک کنند و در
نهایت به رشد پایدار و سودآوری سازمان خود یاری رسانند. با الهام
از آموزههای “Street Smarts”، سازمانها و افراد متوانند با تمرکز
ـر اعـداد کلیـدی، مـدریت هوشمنـدانه نقـدینگ و اولویتبنـدی
حاشیه ناخالص ر صرفاً حجم فروش، راه خود را به سوی موفقیت

مال هموار کنند.

آیـا تیـم فـروش تلفنـی شمـا بـه سـواد مـال لازم ـرای مـواجهه بـا
چالشهای امروز مجهز است؟ چه گامهای رای قویت ان مهارت

حیاتی در سازمان خود رخواهید داشت؟

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هستید، متوانید مقاله اقتصاد اران در میانه طوفان - جنگ اران
و چالش های اقتصادی راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا

باما به اشتراک بگذارید.

https://rahemodiran.com/جنگ-ایران-و-چالش-های-اقتصادی/
https://rahemodiran.com/جنگ-ایران-و-چالش-های-اقتصادی/
https://rahemodiran.com/
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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.

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

