
1

فقط پارانوئیدها بازدهی دارند: چگونه با ذهنیت
اندی گروف به افزایش فروش تلفنی دست

یابیم؟

فقط پارانوئیدها بازدهی دارند: چگونه با ذهنیت
اندی گروف به افزایش فروش تلفنی دست

یابیم؟
در دنیای یرحم و رشتاب فروش، بهوژه فروش تلفنی، رضایت از
وضع موجود به معنای مرگ تدریج است. شما ممکن است امروز
هترــن فروشنــده تیــم باشیــد، بــه تمــام اهــداف خــود رســید و
ورسانتهای عال دریافت کنید. اما آیا ان موفقیت پایدار است؟
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انـدی گـروف، مـدرعامل افسـانهای اینتـل، در کتـاب تارخسـاز خـود
«Only the Paranoid Survive» (فقـط پارانوئیـدها زنـده مماننـد)،
استدلال مکند که زرگترن تهدید رای هر کسبوکار موفق، خودِ
موفقیت است. موفقیت، آرامش خاطری کاذب ایجاد مکند که ما

را در رار تغرات بنیادن کور مسازد.

ان مقاله، ترجمان مسقیم فلسفه گروف رای دنیای فروش تلفنی
است. ما در اینجا از «پارانویا» به معنای ترس و اضطراب صحبت
نمکنیم، بلکه از یک حالت هوشیاری دائم، یک حساسیت شدید
به تغرات و یک آمادگ یوقفه رای انطباق حرف مزنیم. ان
همان ذهنیتی است که نه تنها شما را از سقوط نجات مدهد، بلکه
منجر به افزایش فروش تلفنی به شکل پایدار و چشمگر مشود.
اگر به دنبال روشی رای تضمن آینده شغل خود و دستیای به یک
افزایش فروش تلفنی واقع هستید، ان مقاله نقشه راه شماست.

فصل اول: «نقطه عطف استراژیک» در فروش
تلفنی چیست؟

 

Strategic Inflection) «ژیکگــروف مفهــوم «نقطــه عطــف اســترا
Point - SIP) را معرفـ مکنـد. SIP لحظـهای اسـت کـه یـک تغـر
بنیـادن در محیـط کسـبوکار رخ مدهـد؛ تغـری چنـان عظیـم کـه
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تمـام قـوانن بـازی را عـوض مکنـد. اـن تغـر متوانـد نـاشی از
تکنولوژی جدید، تغر رفتار مشتریان، قوانن جدید یا ظهور یک

رقیب قدرتمند باشد.

در گذشته، یک فروشنده تلفنی موفق کسی ود که صدای خوی
داشـت، متوانسـت یـک متـن را بـه خـوی بخوانـد و در راـر «نـه»
شنیدن مقاوم ود. اما امروز، نقاط عطف استراژیک متعددی ان

تعریف را منسوخ کردهاند:

سونـام تکنولـوژی: ظهـور CRM هـای هوشمنـد، شمارهگرهـای .1
خودکار (Auto-Dialers)، هوش مصنوع رای تحلل مکالمات و
پلتفرمهای ارتباط یکپارچه، تنها بخشی از ان سونام هستند.
تیم که هنوز با لیستهای اکسل کار مکند، در رار تیم که از
یــک CRM هوشمنــد ــرای پیشبینــی هترــن زمــان تمــاس و

شخصسازی پیشنهادها استفاده مکند، هچ شانسی ندارد.

مشتری همهچزدان: دیگر دوران تماس سرد با مشتری یاطلاع .2
به سر آمده است. مشتریان امروز قل از پاسخ دادن به تلفن
شما، وبسایتان را ررسی کردهاند، نظرات دیگران را خواندهاند و
حتـی رقبـای شمـا را مشناسـند. آنهـا بـه دنبـال یـک فروشنـده
نیستند؛ به دنبال یک مشاور متخصص هستند. ان تغر، کلید

اصل رای افزایش فروش تلفنی در دنیای مدرن است.

تغـر قـوانن بـازی (مقـررات): قـوانینی ماننـد GDPR در اروپـا یـا .3
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قوانن مروط به حریم خصوص دادهها، محدودیتهای جدی
ـرای تماسهـای تلفنـی ایجـاد کردهانـد. تیمـ کـه بـه صـورت
کورکورانه شمارهگری مکند، نه تنها به نتیجه نمرسد، بلکه

ممکن است با جریمههای سنگن نز رورو شود.

اقتصاد توجه: ما در دنیای زندگ مکنیم که زرگترن سرمایه، .4
«تـوجه» اسـت. شمـا ـرای جلـب تـوجه مشتـری نـه تنهـا بـا رقبـای
مسقیم خود، بلکه با نوتیفیکیشنهای اینستاگرام، ایملهای

کاری و پیامهای واتساپ نز در رقابت هستید.

فروشنده «عادی» ان تغرات را به عنوان بدشانسی یا چالشهای
روزمره مبیند. اما فروشنده «پارانوئید» آنها را به عنوان علائم یک
زلزلـه قریبالوقـوع شناسـای مکنـد و قـل از فروریختـن ساختمـان،
جـای خـود را محکـم مکنـد. اـن هوشیـاری، اولـن قـدم ـرای یـک

افزایش فروش تلفنی پایدار است.

فصل دوم: ازارهای فروشنده پارانوئید رای افزایش
فروش تلفنی

 

یک پارانوئید واقع فقط نگران نمشود؛ او اقدام مکند. ذهنیت
پارانوئید در فروش تلفنی باید به یک جعبه ازار عمل ترجمه شود.
در ادامه، سلاحهای شما رای مواجهه با نقاط عطف استراژیک و
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دستیای به افزایش فروش تلفنی آمده است:

۱. دادهها، هترن دوست شما هستند:

فروشنده complacent (از خود راض) به حس درونی خود تکیه
مکند. فروشنده پارانوئید به دادهها. شما باید به معیارهای کلیدی

عملکردتان (KPIs) وسواس داشته باشید:

نرخ پاسخدهی (Answer Rate): چند درصد از تماسهای شما
پاسخ داده مشود؟ آیا ان نرخ در حال کاهش است؟ شاید

زمانبندی تماسهای شما اشتباه است.

Call-to-Appointment) ل تماس به قرار ملاقات/دمونرخ تبد
Rate): از هر ۱۰۰ تماس موفق، چند تای آن به یک قرار ملاقات
منجر مشود؟ کاهش ان نرخ یعنی متن اولیه (Opening) شما

دیگر جذابیت ندارد.

نـرخ بسـتن فـروش (Closing Rate): چنـد درصـد از قرارهـا بـه
فروش ختم مشود؟ اگر ان نرخ پان است، مشکل در مرحله

ارائه و مدریت اعتراضات است.

میـانگن طـول مکـالمه (Average Call Duration): آیـا مکالمـات
شما خیل کوتاه است (یعنی سریعاً رد مشوید) یا خیل طولانی

(یعنی نمتوانید مکالمه را مدریت کنید)؟

تحلل مداوم ان دادهها به شما کمک مکند تا مشکلات را قل از
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تبدل شدن به بحران شناسای کنید. ان رویکرد دادهمحور، یک
استراژی تضمنشده رای افزایش فروش تلفنی است.

۲. تکنولوژی را در آغوش بگرید، قل از آنکه شما را له
کند:

از خود رسید: «آیا ازاری وجود دارد که بتواند کار من را  ٪۱۰هتر
کند؟»

CRM فقط یک دفترچه تلفن نیست: از تمام ظرفیتهای CRM
خود استفاده کنید. وظایف را خودکار کنید، یادآور تنظیم کنید،
تاریخچه مشتری را قل از هر تماس مرور کنید و الگوهای رفتاری
مشتریان را ثبت نمایید. یک CRM که به درستی از آن استفاده
شود، به تنهای متواند منجر به افزایش فروش تلفنی قال

توجهی شود.

هـوش مصـنوع (AI) دیگـر یـک رویـا نیسـت: ازارهـای مبتنـی ـر
هوش مصنوع متوانند مکالمات شما را ضبط، تحلل و حتی به
شمـا بـازخورد دهنـد. آنهـا متواننـد کلمـات کلیـدی کـه مشتـری
استفاده مکند، احساسات او و نقاط کلیدی مکالمه را شناسای
کنند. استفاده از ان ازارها مانند داشتن یک مری تماموقت

است.

ازارهای زمانبندی (Scheduling Tools): به جای رد و بدل کردن
Calendly ی مانندزارهارای تنظیم یک قرار، از ا لن ایمچند
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استفاده کنید. ان کار اصطکاک را کاهش داده و فرآیند را رای
مشتری آسانتر مکند.

۳. تمرن، تمرن و باز هم تمرن:

یک ورزشکار حرفهای هر روز تمرن مکند، حتی اگر قهرمان جهان
باشد. فروشنده پارانوئید نز همنطور است.

بـازی نقـش (Role-Playing): بـه طـور منظـم بـا همکـاران خـود
سـناروهای مختلـف را تمرـن کنیـد. اعتراضـات جدیـد مشتریـان
چیسـت؟ چگـونه بـه مشتـری کـه مگویـد «اطلاعـات شمـا را در
اینترنــت دیــدهام، چــز جدیــدی ــرای گفتــن داریــد؟» پاســخ

مدهید؟

گــوش دادن بــه مکالمــات ضبــط شــده: اــن کــار ممکــن اســت
ناخوشایند باشد، اما یک از قدرتمندترن ازارهای یادگری است.
به مکالمات موفق و ناموفق خود گوش دهید. کجا متوانستید
هتر عمل کنید؟ کجا مکالمه از دستان خارج شد؟ ان تحلل

مستمر، به افزایش فروش تلفنی شما کمک شایانی مکند.

۴. هنر گوش دادن فعال و رسیدن سوالات هوشمندانه:

فروشنـده قـدیم حـرف مـزد؛ فروشنـده مـدرن گـوش مدهـد.
پارانویـای شمـا بایـد روی اـن متمرکـز باشـد: «آیـا مـن واقعـاً مشکـل

اصل مشتری را فهمیدهام؟»
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به جای ارائه سرع محصول، با سوالات عمق و باز، نیازهای پنهان
مشتری را کشف کنید. سوالاتی مانند:

«در حال حاضر زرگترن چالشی که در [حوزه مرتبط] با آن رورو
هستید چیست؟»

«اگر ان مشکل حل نشود، چه تأثری ر کسبوکار شما در شش
ماه آینده خواهد داشت؟»

«رای حل ان مشکل چه راههای را تا به حال امتحان کردهاید و
چرا موفقیتآمز نودهاند؟»

ان رویکرد مشاورهای، شما را از یک فروشنده مزاحم به یک شریک
قال اعتماد تبدل مکند و راه را رای یک افزایش فروش تلفنی

هموار مسازد.

 

فصل سوم: مطالعه موردی - دو تیم، دو سرنوشت

بیایید دو تیم فروش تلفنی فرض را در نظر بگریم: تیم «آرامش» و
تیم «پارانوئید». هر دو تیم یک محصول نرمافزاری را مفروشند.

تیم آرامش: ان تیم سالهاست که از یک اسکریپت ثابت استفاده
مکنـد. مـدر تیـم معقـد اسـت: «اـن اسـکریپت همیشـه جـواب
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داده». آنها از یک CRM قدیم استفاده مکنند و آن را بیشتر به
عنوان یک لیست تماس مبینند. در جلسات هفتگ، فروشندگان از
کیفیت پان لیدها شکایت مکنند و معقدند بازار اشباع شده
است. نرخ فروش آنها در سه ماه گذشته ۱۵٪ کاهش یافته است،
اما آنها ان موضوع را به شرایط اقتصادی ربط مدهند. آنها هچ

تلاشی رای تغر رویکرد خود نمکنند، زرا «ان نز بگذرد».

تیـم پارانوئیـد: مـدر اـن تیـم متـوجه کـاهش ۵ درصـدی در نـرخ
پاسخدهی تماسها مشود. ان یک زنگ خطر است. او بلافاصله

جلسه طوفان فکری رگزار مکند.

اقدام اول (تحلل داده): آنها دادههای CRM را تحلل مکنند
و متوجه مشوند که اکثر تماسهای یپاسخ در ساعات اولیه
صـح ـوده اسـت. فرضیـه آنهـا: روفاـل مشتریـان هـدف آنهـا

تغر کرده و ان افراد صحها بسیار رمشغله هستند.

(A/B Test) ـن آزمـایشیاقـدام دوم (آزمـایش): آنهـا یـک کم
راهاندازی مکنند. نیم از تیم طق روال قل تماس مگرند و
نیم دیگر، تماسها را به بعد از ظهر موکول مکنند و از ایمل

رای ارسال اطلاعات اولیه قل از تماس استفاده مکنند.

اقدام سوم (تغر اسکریپت): آنها متوجه مشوند مشتریان
جدیـد سـوالات فنـیتری مرسـند. بنـاران، اسـکریپت خـود را از
یــک متــن فروش-محــور بــه یــک متــن مشــاورهای-محور تغــر
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مدهند و ر حل مشکلات فنی مشتری تمرکز مکنند.

اقـدام چهـارم (اسـتفاده از تکنولـوژی): آنهـا از یـک اـزار تحلـل
یعلاقگ ی کلمات کلیدی که باعث علاقه یارای شناسا مکالمه

مشتری مشود، استفاده مکنند.

نتیجه: پس از یک ماه، نرخ پاسخدهی تیم پارانوئید ۱۰٪ افزایش
یـافت و نـرخ تبـدل آنهـا بـه فـروش، ۲۰٪ رشـد کـرد. آنهـا نـه تنهـا
کاهش فروش را جران کردند، بلکه به یک افزایش فروش تلفنی
چشمگر دست یافتند. در حال که تیم آرامش هنوز در حال غر زدن
در مورد کیفیت لیدها ود، تیم پارانوئید خود را با واقعیت جدید
بازار تطق داده ود. ان تفاوت، قدرت ذهنیت پارانوئید را در عمل
نشان مدهد و اثبات مکند که افزایش فروش تلفنی یک انتخاب

است، نه یک شانس.

 

نتیجهگری: پارانویا، موتور محرک رشد

دنیای فروش تلفنی هرگز ثابت نمماند. چزی که امروز رای شما
موفقیت به ارمغان مآورد، فردا ممکن است دلل شکست شما
باشد. اتکا به موفقیتهای گذشته، مانند رانندگ با نگاه کردن به

آینه عقب است.

https://rahemodiran.com/
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پذرش ذهنیت «پارانوئید» به معنای زندگ در ترس نیست؛ بلکه به
معنـای پـذرش واقعیـت تغـر و تبـدل آن بـه یـک مزیـت رقـابتی
است. ان ذهنیت شما را وادار مکند که دائماً رسید: «چه چزی
در حـال تغـر اسـت؟»، «چگـونه متـوانم هتـر شـوم؟» و «تهدیـد

بعدی از کجا خواهد آمد؟».

با زر نظر گرفتن مداوم دادهها، اسقبال از فناوریهای جدید، تمرن
یوقفه و تمرکز ر درک عمق مشتری، شما نه تنها در رار نقاط
عطف استراژیک زنده ممانید، بلکه از آنها به عنوان سکوی رتای
رای موفقیت بیشتر استفاده خواهید کرد. افزایش فروش تلفنی

نتیجه طبیع ان هوشیاری و آمادگ دائم است.

امروز از خود رسید: آیا شما یک فروشنده «آرام» هستید یا یک
فروشنده «پارانوئید»؟ پاسخ شما به ان سوال، آینده شغل شما را
تعن خواهد کرد. منتظر بحران نمانید. پارانوئید باشید و همن
امروز شروع به ساختن آیندهای کنید که در آن نه تنها زنده ممانید،
بلکه شکوفا مشوید. ان تنها راه رای دستیای به افزایش فروش

تلفنی مستمر در دنیای رآشوب امروز است.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در ان زمینه هستید، متوانید مقاله
ــای ــالش ه ــران و چ ــگ ا ــان - جن ــانه طوف ــران در می ــاد ا اقتص
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/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/

