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۴ درس شگفتانگز از کتاب «تماسهای
میلیاردی» که کسبوکار شما را متحول مکند

۴ درس شگفتانگز از کتاب «تماسهای
میلیاردی» که کسبوکار شما را متحول مکند

مقدمه: هزینه پنهان یک تماس تلفنی

احتمالاً رای شما هم پیش آمده است: رای رسیدن یک سؤال یا
خرید یک محصول با شرکتی تماس مگرید و با رخوردی سرد،
یتفـاوت یـا حتـی یادبـانه مـواجه مشویـد. تلفـن را بـا حـس
ناخوشایندی قطع مکنید و تصمیم مگرید دیگر هرگز با آن شرکت

سروکار نداشته باشید.
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از منظر کسبوکار، بسیاری از مدران کاهش فروش خود را به گردن
عوامل رونی مانند شرایط بد اقتصادی ماندازند، در حال که یک
مشکــل حیــاتی و داخلــ را نادیــده مگرنــد. کتــاب «تماسهــای
میلیـاردی» نـوشته هـزاد اسـقامت، دقیقـاً بـه همـن نقطـه کـور

مردازد و حقاق شگفتانگزی را فاش مکند.
هدف ان مقاله، به اشتراک گذاشتن تأثرگذارترن و غرمنتظرهترن

درسهای است که از ان کتاب متوان آموخت.

درس اول: دلل واقع از دست دادن مشتریان،
اقتصاد نیست

«چـرا ۶۸٪ از مشتریـان شمـا را تـرک مکننـد؟ (و ربطـ بـه اقتصـاد
ندارد)»

یک از زرگترن تصورات غلط در میان مدران ان است که عوامل
خارج مانند رکود اقتصادی، دلل اصل رزش مشتریان است. اما

حقیقت بسیار سادهتر و در عن حال تکاندهندهتر است.
کتاب به نتیجه تحقق مؤسسه راکفلر اشاره مکند که حقیقتی
غرمنتظره را آشکار مسازد: ۶۸ درصد از مشتریان ساق یک شرکت،
آن را نه به دلل قیمت یا کیفیت محصول، بلکه به خاطر یتفاوتی
و رخـورد نامنـاسی کـه از کارمنـدان همـان شرکـت دیدهانـد، تـرک

کردهاند.
ق مؤسسه راک فلر ۶۸ درصد از مشتریان قدیمق نتیجه تحقط
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یـک سازمـان بـه دلـل یتفـاوتی و یاهمیتـی کـه از رسـنل همـان
سازمان دیدهاند آنها را ترک کردند.

ان آمار نشان مدهد که تأثر یک تغر ساده در نگرش و آموزش
کارکنان متواند بسیار بیشتر از ودجههای هنگفت تبلیغاتی باشد.

مشکل اصل اغلب در داخل سازمان شماست، نه در بازار رون.

درس دوم: قانون موفقیت ۸۰/۲۰ هچ ربط به
لیست کارهای شما ندارد

«قـانون مـوفقیت ۸۰/۲۰: مشکـل در مهـارت شمـا نیسـت، در بـاور
شماست»

بسیاری از ما فکر مکنیم موفقیت نتیجه مسقیم سختکوشی،
تحصـیلات، سـرمایه اولیـه و تجربـه کـاری اسـت. امـا نویسـنده کتـاب
پس از سالها تجربه در صناع مختلف، به درک عمقتری مرسد و

ان باور راج را به چالش مکشد.
اصـل بنیـادن کتـاب ـرای مـوفقیت اـن اسـت کـه مـوفقیت در هـر
کـاری، ۸۰ درصـد بـه نگـرش و باورهـای درسـت و تنهـا ۲۰ درصـد بـه

مهارت و دانش فنی وابسته است.
موفقیت در هر کاری ۸۰ به نگرش و باور درست و ۲۰ به مهارت و
دانش وابسته است. پس نگرش و باورهای خود را تغر دهید تا

نتاج تغر کنند.
ان یک ایده قدرتمند و کاملاً رخلاف تصور عموم است. ان اصل

https://rahemodiran.com/


4

تأکیـد مکنـد کـه تغـرات پایـدار و نتـاج ـزرگ، نـه از ـرون و بـا
ــای ــا اصلاح باوره ــه از درون و ب ــر، بلک ــای بیشت ــب مهارته کس
محدودکننده آغاز مشود. تغر درونی (نگرش) ر نتاج رونی

(فروش) مقدم است.

درس سوم: چگونه یک کانال فروش میلیاردی را
جای پیدا کنیم که هچکس نگاه نمکند

«داستان فروش کارت اینترنت در سورمارکت: نوآوری در عمل»
اـن درس از طرـق یـک داسـتان شخصـ و واقعـ از نویسـنده در
دوران فعالیتش در شرکت «پارس آنلان» روایت مشود. در زمانی
کـه اینترنـت یـک پدیـده نوظهـور ـود و کمتـر کسـی بـا آن آشنـای
داشت، او ایدهای خلاقانه و یسابقه را مطرح کرد: فروش کارتهای

اینترنت ساعتی در سورمارکتها.
استراژی او ساده اما هوشمندانه ود. او و همکارش با در دست
داشتن وسترها و هدایای تبلیغاتی، به مغازههای منطقه یک تهران
مراجعه مکردند. دلل انتخاب ان منطقه ان ود که بازار هدف
خـود را کـه توانـای مـال بیشتـری داشتنـد، در آنجـا شناسـای کـرده
ودنـد. آنهـا بـا ارائـه کارتهـای رایگـان و توضیحـات لازم، صاحبـان

شکاک مغازهها را مقاعد مکردند.
ان استراژی خلاقانه، یک بازار عظیم و نادیده گرفته شده را هدف
قـرار داد و بـه مـوفقیت چشمگـری منجـر شـد. اـن داسـتان نشـان
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مدهـد کـه نـوآوری و تفکـر خـارج از چـارچوب در فـروش متوانـد
کانالهـای درآمـدی کـاملاً جدیـدی را بـاز کنـد کـه رقبـا از آن غافـل

هستند.

درس چهارم: مسر شغل خود را مانند یک خلبان
هدایت کنید، نه یک مسافر

«سه قدم رای رسیدن به مقصد حرفهای، با استفاده از منطق یک
خلبان»

کتاب با الهام از اصول آنتونی رابینز، یک تشبیه قدرتمند رای رسیدن
به موفقیت ارائه مدهد: مسر شغل خود را مانند یک خلبان که
هواپیمای را هدایت مکند، مدریت کنید. رای ان کار، سه گام

اساسی وجود دارد:
1. مقصد خود را بشناسید: اولن قدم ان است که دقیقاً بدانید چه
مخواهید و به کجا مروید. بدون یک هدف مشخص، هر تلاشی

ینتیجه است.
2. دست به کار شوید: پس از مشخص شدن مقصد، باید اقدام

کنید و حرکت را آغاز نمایید.
3. نتاج را زر نظر داشته باشید: ان مهمترن بخش است. یک
خلبـان دائمـاً بـا اسـتفاده از ازارهـای نـاوری، مسـر خـود را ررسـی

مکند تا مطمئن شود از مسر اصل منحرف نشده است.
در فروش و بازاریای نز باید به طور مداوم نتاج کارهای خود را
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تجزیه و تحلل کنید. آیا اقدامات شما شما را به هدفتان نزدیکتر
مکنـد یـا دورتـر؟ بـدون داشتـن اهـداف واضـح و بـازخورد مـداوم،

ممکن است تمام تلاش شما در مسری اشتباه هدر رود.

نتیجهگری: تماس بعدی شما

همـانطور کـه دیـدیم، مـوفقیت واقعـ در کسـبوکار از یـک تغـر
درونی آغاز مشود. ان همان باور ۸۰ درصدی است که به یک
خلبـان اجـازه مدهـد نـه تنهـا نقشـه ـرواز خـود را بشناسـد (٪۲۰
مهارت)، بلکه با اطمینان به سمت مقصد حرکت کند. همن نگرش
است که به رفع یتفاوتی در رخورد با مشتری و یافتن راهکارهای

خلاقانه قدرت مبخشد.
با توجه به اینکه ۸۰٪ موفقیت به نگرش بستگ دارد، امروز چه باور
محدودکننـدهای را کنـار مگذاریـد تـا فـروش فـردای خـود را متحـول

کنید؟

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

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