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فروشنده-اینفلوئنسر : چرا باید تیم فروش تلفنی
«رند شخص» نخود را وادار کنید در لینکد

بسازند

«فروشنده-اینفلوئنسر»: چرا باید تیم فروش
تلفنی خود را وادار کنید در لینکدن «رند

شخص» بسازند (و نترسید که ترکتان کنند)

مقدمه: کاوس هر مدر (و زرگترن فرصت پنهان
شما)

ان سناروی کاوسوار هر صاحب کسبوکاری است: شما هترن
کارشناس فروش تلفنی خود را دارید. او را آموزش دادهاید، به او
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فضـا دادهایـد و حـالا او در لینکـدن بـه یـک «سـتاره» تبـدل شـده
است. هر پست او هزاران بازدید مخورد و همه او را به عنوان یک
«متخصص» مشناسند. یک روز دوشنبه، او با یک لبخند وارد اتاق
شما مشود و استعفا مدهد تا شرکت خودش را راهاندازی کند…
و بـدتر از آن، بـه نظـر مرسـد مشتریـان کلیـدی شمـا هـم بـه خـاطر
ل اصلن «ترس»، دلاعتماد» به او، همراهش خواهند رفت. ا»
«رند شخص» ران، تیم فروش خود را از ساختناست که ۹۹٪ مد
(Personal Brand) منـع مکننـد. آنهـا کارمنـدانی مخواهنـد کـه
«رای» شرکت کار کنند، نه اینکه «معروفتر» از شرکت شوند. اما اگر
به شما بگویم ان ترس، در حال ناود کردن زرگترن فرصت رشد
کسبوکار شماست، چه؟ ان مقاله «جنجال» توضح مدهد که
چرا در دنیای امروز، وادار کردن تیم فروش به «اینفلوئنسر» شدن، نه
تنها امن است، بلکه سودآورترن استراژی مدریت تیم فروش شما

خواهد ود.

۱. پایان «اعتماد به لوگو»: چرا مشتریان به «شرکت»
شما اعتماد ندارند (اما به «کارشناس» شما اعتماد

مکنند)

قوانن بازی عوض شده است. دوران اعتماد کورکورانه به «لوگو» و
«نـام شرکـت» بـه پایـان رسـیده اسـت. مشتریـان امـروزی بمبـاران
تبلیغاتی شدهاند. تحقیقات نشان مدهد که خریداران B2B بیش
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از ۸۰٪ مسـر خریـد را قـل از اولـن تمـاس بـا فروشنـده، بـه صـورت
آنلاـن طـ مکننـد. آنهـا بـه دنبـال اسـکریپتهای ربـاتیک فـروش
تلفنی نیستند؛ آنها به دنبال «مشاوره تخصص» هستند. اینجا یک

تفاوت کلیدی وجود دارد:

سناروی قدیم: «سلام، من X هستم از شرکت Y.» (مشتری: “یک
فروشنده مزاحم دیگر.”)

سناروی جدید: «سلام، من آقای رضای هستم که آن مقاله در مورد
“کاهش هزینه لجستیک” را در لینکدن خواندید…» (مشتری: “اوه،

سلام! بله. من شما را مشناسم. شما متخصص هستید.”)

(Cold Call) «وی دوم، تمــاس شمــا دیگــر «تمــاس ســرددر ســنار
نیسـت؛ یـک «تمـاس گـرم» (Warm Call) اسـت. مشتریـان دیگـر بـه
«شرکتهـا» اعتمـاد نمکننـد؛ آنهـا بـه «افـراد متخصـص» اعتمـاد
مکنند. با پنهان کردن تخصص تیم خود پشت لوگوی شرکت، شما

در حال وادار کردن آنها به رقراری تماسهای سرد ابدی هستید.

۲. ساختن «ارتش بازاریای»: چگونه ۱۰ فروشنده،
قویتر از ۱ تیم مارکتینگ عمل مکنند

بـه عنـوان یـک مـدر، شمـا ـودجه هنگفتـی را صـرف تیـم بازاریـای
مکنید تا «سرنخ» (Lead) تولید کند. اما در عن حال، یک ارتش
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کوچک از متخصصان بالقوه (تیم فروش شما) را در سکوت کامل نگه
داشتهاید.

مـدریت سـنتی: تیـم بازاریـای ۱۰۰۰ سـرنخ سـرد تولیـد مکنـد. تیـم
فروش تلفنی شما با نرخ تبدل ۱٪ با آنها تماس مگرد.

مدریت مدرن (فروشنده-اینفلوئنسر):

شما ۱۰ کارشناس فروش دارید.

هر کدام ۵۰۰۰ کانکشن در لینکدن دارند (مجموعاً ۵۰,۰۰۰ نفر در
شبکه شما).

ر اساس سوالات واقع) هر کدام هفتهای فقط ۲ محتوای ارزشمند
مشتریان) پست مکنند.

محتوای تیم شما در هفته ۱۰۰,۰۰۰ بار دیده مشود.

مشتریان بالقوه به جای فرار از شما، شروع به «دنبال کردن» شما
مکنند.

ــد و ــا مآین ــدگان شم ــه دارکــت فروشن «ســرنخها» خودشــان ب
مرسـند: «سلام، آن راهحلـ کـه گفتیـد… آیـا ـرای مـا هـم کـار

مکند؟»
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در ان مدل، هزینه جذب مشتری (CAC) شما سقوط مکند. نرخ
تبدل سرنخ منفجر مشود، زرا مشتری «قل» از تماس، به شما
اعتماد کرده است. تیم فروش شما به یک «آهنربای جذب مشتری»
تبدل مشود که ۲۴ ساعته در حال بازاریای رای شرکت شماست.

۳. پاسخ به ترس زرگ: «اگر معروف شوند و روند (و
مشتریان را رند) چه؟»

اینجا قلب ماجراست. بیایید ان ترس را کالبدشکاف کنیم.

واقعیت  :۱هترنها همیشه مروند. فروشنده «ستاره» شما، چه
در لینکـدن فعـال باشـد و چـه نباشـد، اگـر احسـاس کنـد رشـدش
متوقف شده یا حقوق هتری پیدا کند، شما را ترک خواهد کرد. ان
اجتنابناپذر است. سوال ان نیست که «چگونه آنها را زندانی
کنیـم؟»؛ سـوال اـن اسـت کـه «چگـونه از زمـانی کـه بـا مـا هسـتند،

بیشترن هره را ریم؟»

واقعیت ۲: «اثر هالهای» (The Halo Effect) به نفع شماست. وقتی
کارشناس شما در لینکدن محتوا تولید مکند، نام او همیشه با نام
شرکت شما گره خورده است: «عل رضای - مدر فروش ارشد در
شرکت شما». هر بار که او یک پست هوشمندانه مگذارد، در واقع
در حال فریاد زدن ان است که «شرکت شما آنقدر حرفهای است که
متخصصانی مانند من را استخدام مکند.» او در حال ساختن «رند
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کارفرمای» (Employer Brand) شما به صورت رایگان است.

واقعیـت ۳: شمـا بـه «آهنربـای اسـتعداد» تبـدل مشویـد. وقتـی
هترــن فروشنــدگان صــنعت مبیننــد کــه شمــا نــه تنهــا از رشــد
کارمنـدانتان نمترسـید، بلکـه آنهـا را تشوـق بـه «سـتاره شـدن»
مکنید، چه اتفاق مافتد؟ «همه» ستارهها مخواهند رای شما
کار کنند. شما از شرکتی که باید به دنبال استعداد بگردد، به شرکتی

تبدل مشوید که استعدادها رای ورود به آن رقابت مکنند.

واقعیـت ۴ (در مـورد ـردن مشتریـان): مشتریـان بـه «فـرد» اعتمـاد
مکننـد، امـا بـا «سیسـتم» قـرارداد مبندنـد. اگـر سیسـتم شمـا
(پشتیبانی، محصول، فرآیندها) قوی باشد، رفتن یک فرد (حتی یک
ستاره) خلل ایجاد مکند، اما فاجعه نمآفریند. مشتریان واقع به

«سیستم» که آن ستاره را رورش داده، وفادار ممانند.

۴. چگونه ان سیستم را اجرا کنیم؟ (نقشه راه ۳
مرحلهای مدران)

شما نمتوانید به سادگ به تیم خود بگویید «روید و در لینکدن
پست بگذارید». ان کار باید یک «استراژی» مدریتی باشد.

ایجاد «چارچوب»، نه «دستبند»: به تیم خود «دستورالعمل» بدهید،
نه «اسکریپت». خطوط قرمز (حمله نکردن به رقبا، حفظ اسرار شرکت)
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و خطوط سز (موضوعات تخصص ما، ارزشهای رند ما) را مشخص
کنید.

آنهـا را «آمـوزش» دهیـد: یـک کارشنـاس فـروش تلفنـی لزومـاً یـک
«نویسنده» خوب نیست. یک کارگاه آموزش تولید محتوا رایشان
رگزار کنید. به آنها یاد بدهید که چگونه «سوالات مشتریان» را به

«پستهای ارزشمند» تبدل کنند.

تلاش را «جشن» بگرید: یک کانال داخل (مثلاً در Slack) رای ان
کار بسازید. هرکس پستی منتشر کرد، تمام تیم موظفند روند و آن
را لایک و کامنت کنند (تا الگوریتم لینکدن فعال شود). تلاش آنها

را به صورت عموم تحسن کنید، نه فقط نتاج را.

نتیجهگری: از یک «زندانبان» به یک «کارگردان»
تبدل شوید

عصر پنهان کردن استعدادها رای جلوگری از رفتن آنها، گذشته
است. ان یک استراژی مبتنی ر «ترس» است و ترس، هرگز رنده
نمشـود. مـدر مـدرن، یـک «کـارگردان» اسـت. او مدانـد کـه اگـر
بـازیگرانش (تیـم فـروش) بدرخشنـد، کـل «نمـایش» (شرکـت) موفـق
خواهد ود. وظیفه شما ان است که به جای ترس از ستاره شدن
کارمنـدانتان، بـه آنهـا «صـحنه» بدهیـد. زرگترـن ریسـک در دنیـای
امروز، ان نیست که فروشنده ستاره شما رود؛ زرگترن ریسک ان
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است که تیم از فروشندگان «ناشناخته» داشته باشید که هچکس
به آنها اعتماد ندارد و مجورند تا ابد «تماس سرد» بگرند. کدام
کارشناس فروش در تیم شما، بیشترن پتانسل را رای تبدل شدن

به «اینفلوئنسر» بعدی صنعت شما دارد؟

رای یادگری عمقتر 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.

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

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8-b1-%d9-85%d8-aa%d9%82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7%d8-b2%db-8c/
https://rahemodiran.com/product/%da-a9%d8-a7%d8-b1%da-af%d8-a7%d9-87-%d9-85%d8-aa%d9-82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7%d8-b2%db-8c/
https://rahemodiran.com/product/%da-a9%d8-a7%d8-b1%da-af%d8-a7%d9-87-%d9-85%d8-aa%d9-82%d8-a7%d8-b9%d8-af%d8-b3%d8-a7%d8-b2%db-8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

