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چرا تیم فروش به شما دروغ مگوید؟
روانشناسی «پنهانکاری»

چرا تیم فروش به شما دروغ مگوید؟
روانشناسی «پنهانکاری» (Sandbagging) در

پیشبینی فروش

مقدمه: معمای جمعه آخر ماه

صحنه آشنای است: بیست و پنجم ماه است و شما به عنوان مدر
فروش، گزارش پیشبینی (Forecast) تیم را ررسی مکنید. اعداد
ناامیدکننده هستند؛ به نظر مرسد که ان ماه قرار است ۲۰ درصد
زـر هـدف (Target) باشیـد. فشـار خونتـان بـالا مـرود، جلسـات
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اضطراری مگذارید و گزارشهای تندی به مدرعامل مدهید. اما
ناگهان، در دو روز آخر ماه، معجزهای رخ مدهد! چند قرارداد زرگ
کـه در گزارشهـا «در حـال مـذاکره اولیـه» ثبـت شـده ودنـد، ناگهـان
بسـته مشونـد. تیـم فـروش، قهرمانـانه تـارگت را مزنـد و حتـی ۱۰

درصد هم بالاتر مفروشد. همه جشن مگرند.

اما شما به عنوان یک مدر باتجربه، نباید جشن بگرید. شما باید
نگران باشید. ان پدیده که در ظاهر «تلاش لحظه آخری» به نظر
مرسـد، اغلـب نشـانهای از یـک بیمـاری سازمـانی خطرنـاک بـه نـام
«سندبگینگ» (Sandbagging) یا پنهانکاری استراژیک است. تیم
فروش شما مدانست که ان قراردادها بسته مشوند، اما به شما

دروغ گفت (یا حقیقت را کامل نگفت).

چرا فروشندگان ترجح مدهند مدران خود را در تاریک نگه دارند؟
و چرا ان پدیده متواند کشتی کسبوکار شما را با وجود فروش
بالا، غرق کند؟ ان مقاله به کالبدشکاف روانشناختی ان دروغهای

مصلحتی مردازد.

سندبگینگ چیست؟ هنر «کمفروشی» در انتظارات

اصطلاح «سندبگینگ» (Sandbagging) از بازی وکر و گلف مآید؛
جـای کـه یـک بـازیکن حرفـهای، عمـداً بـازی ضعیفـ از خـود نشـان
مدهد تا حریف را فریب دهد و شرط را بالا رد، سپس در لحظه
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آخر تمام مهارتش را رو مکند.

در دنیای فروش، سندبگینگ زمانی رخ مدهد که فروشندگان عمداً
پیشبینـی فـروش خـود را کمتـر از واقعیـت اعلام مکننـد یـا بسـتن
قراردادهای قطع را تا پایان دوره به تعوق ماندازند تا «سورراز»
ایجاد کنند. آنها با پان آوردن سطح انتظارات شما، کار خود را
رای «قهرمان شدن» آسان مکنند. شعار نانوشته آنها ان است:
.(Under-promise, Over-deliver) «ل بدهکم قول بده، زیاد تحو»
شاید فکر کنید ان استراژی خوی است، اما رای مدریت کلان

سازمان، یک فاجعه اطلاعاتی محسوب مشود.

The Ratchet) «ریشه اول: ترس از «اثر چرخدنده
(Effect

«اگـر امـروز خـوب کـار کنـم، فـردا تنـبیه مشـوم.» اـن زرگترـن
پارادوکس ذهنی فروشندگان است. آنها تجربه کردهاند که اگر در
ان ماه ۱۲۰ درصدِ تارگت را بفروشند، پاداش مگرند، اما ماه بعد
تارگت آنها ر اساس همان ۱۲۰ درصد تنظیم مشود! به ان پدیده
«اثر چرخدنده» مگویند. چرخدنده فقط به سمت بالا حرکت مکند

و هرگز پان نمآید.

فروشندگان باهوش یاد مگرند که رای محافظت از آینده خود،
باید عملکردشان را مدریت کنند. اگر آنها قرارداد زرگ در دست
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داشته باشند که تارگت ان ماه را منفجر مکند، ممکن است عمداً
آن را به ماه بعد منقل کنند (Sandbagging) تا مطمئن شوند ماه
بعدی هم با حاشیه امن شروع مشود. در واقع، آنها به شما دروغ
نمگویند چون آدمهای بدی هستند؛ آنها پنهانکاری مکنند چون
سیســتم هــدفگذاری شمــا، «صــداقت» را تنــبیه و «بازیســازی» را

تشوق مکند.

(The Grilling) «یریشه دوم: ترس از «بازجو

مدران فروش اغلب ناخواسته فضای را ایجاد مکنند که در آن،
خوشبینی بیش از حد، خطرناک است. فرض کنید یک فروشنده
صادقانه پیشبینی کند که «ان ماه ۵۰۰ میلون مفروشم». اگر در
پایان ماه ۴۵۰ میلون بفروشد (که عدد خوی است)، مدر او را
بازخواست مکند: «چرا ۵۰ میلون کمتر شد؟ مگر نگفتی ۵۰۰ تا؟»

فروشنده یاد مگرد که اعلام عدد واقع، ریسک دارد. پس دفعه
بعد، حتی اگر بداند ۵۰۰ میلون مفروشد، در گزارش پیشبینی
عدد ۳۵۰ میلون را اعلام مکند. حالا اگر ۴۵۰ میلون بفروشد،
مدر مگوید: «آفرن! ۱۰۰ میلون بیشتر از پیشبینی فروختی!»
نتیجه: همان عملکرد، اما با یک گزارش دروغن، تبدل به موفقیت
مشود. فروشندگان سندبگینگ مکنند تا حاشیه امنی رای خود

بسازند و از جلسات بازجوی فرار کنند.
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هزینه پنهان دروغها: چرا سندبگینگ سم است؟

شاید بگویید: «تا زمانی که آنها مفروشند، چه اهمیتی دارد که
پیشبینیها غلط باشد؟» پاسخ در یک کلمه است: مناع. مدران
ارشـد ـر اسـاس پیشبینـی فـروش (Forecast) تصـمیمات حیـاتی

.ر اساس فروش قطع رند، نهگم

مدریت موجودی: اگر تیم فروش پیشبینی را پان نگه دارد،
انبـار کـالا تـامن نمشـود. وقتـی ناگهـان فروشهـا در آخـر مـاه

قطع مشود، کالا موجود نیست و مشتری ناراض مشود.

ـودجه بازاریـای: وقتـی پیشبینـی فـروش پـان اسـت، مـدران
کنند تا هزینهها را کنترل کنند، در حالودجه تبلیغات را قطع م

که شاید نیاز به تبلیغات بیشتر باشد.

اعتبار نزد سرمایهگذار: هچ چز به اندازه «غرقال پیشبینی
ـودن» اعتمـاد هیئـت مـدره و سـرمایهگذاران را از ـن نمـرد.
سازمانی که نداند ماه بعد چقدر مفروشد، یک سازمان نابالغ

است.

سندبگینگ باعث مشود سازمان شما مثل رانندهای باشد که با
چشمبند رانندگ مکند و فقط وقتی به دوار خورد (یا از خط پایان

گذشت) متوجه موقعیت خود مشود.

https://rahemodiran.com/


6

راهکار: چگونه فرهنگ صداقت را جایگزن پنهانکاری
کنیم؟

ـرای درمـان اـن بیمـاری، بایـد دارو را عـوض کنیـد. بـا فشـار آوردن
بیشتر، پنهانکاری بیشتر مشود. در اینجا ۳ راهکار مدریتی رای

توقف سندبگینگ ارائه مشود:

۱. جدا کردن «هدف» (Goal) از «پیشبینی»  (Forecast)زرگترن
اشتباه مدران، یک دانستن ان دو مفهوم است.

هدف: آن چزی است که ما آرزو داریم و رایش تلاش مکنیم (مثلاً
۱ میلیارد تومان).

پیشبینی: آن چزی است که دادهها و واقعیت بازار نشان مدهد
(مثلاً ۸۰۰ میلون تومان).

به تیم خود بگویید: «من شما را بابت نرسیدن به هدف بازخواست
مکنم، اما بابت پیشبینی غلط، جداگانه بازخواست مکنم.» فضا
را امن کنید تا فروشنده بتواند بگوید: «رئیس، من تمام تلاشم را
ـرای هـدف ۱ میلیـاردی مکنـم، امـا واقعبینـانه ـر اسـاس وضعیـت
مشتریان، پیشبینی من ۸۰۰ میلون است.» ان صداقت به شما

امکان رنامهرزی مدهد.

۲. تغر تعریف «قهرمان» در اکثر شرکتها، کسی که دقیقه ۹۰ گل
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مزنـد قهرمـان اسـت. امـا در سازمانهـای بلوغیـافته، کسـی قهرمـان
Forecast) «رای «دقت در پیشبینی .است که «خوشقول» باشد
Accuracy) پـاداش تعـن کنیـد. اگـر فروشنـدهای گفـت ۱۰۰ واحـد
مفروشم و دقیقا ۱۰۰ واحد (یا ۱۰۵ واحد) فروخت، پاداش بیشتری
بگرد نسبت به کسی که گفت ۵۰ واحد و ۱۰۰ واحد فروخت. به تیم
نشـان دهیـد کـه غـافلگری (حتـی مثبـت) در کسـبوکار چـز خـوی

نیست.

۳. ممـزی پـایپلان بـا دادههـا، نـه بـا احساسـات اجـازه ندهیـد
CRM ر اساس «حس ششم» فروشنده باشد. از پیشبینیها فقط
استفاده کنید. اگر فروشندهای ادعا مکند قراردادی ان ماه بسته
نمشود (سندبگینگ)، اما در CRM مبینید که ۵ جلسه دمو رگزار
شـده و پیشفـاکتور صـادر شـده اسـت، او را بـه چـالش بکشیـد.
سوالات دقق رسید: «چرا فکر مکنی ان مشتری که پیشفاکتور
دارد، ان ماه خرید نمکند؟» وقتی فروشندگان بدانند شما دادهها

را رصد مکنید، جرات پنهانکاری کمتری خواهند داشت.

نتیجهگری: امنیت روانی، کلید قفل دروغهاست

تیم فروش به شما دروغ مگوید، چون احساس امنیت نمکند.
آنهـا سـندبگینگ را بـه عنـوان یـک سـر دفـاع در راـر مـدریت

غرمنطق و اهداف متحرک (Moving Targets) استفاده مکنند.

https://rahemodiran.com/


8

رای شکستن ان چرخه، باید نشان دهید که «حقیقت تلخ» را به
«دروغ شرن» ترجح مدهید. وقتی مدر فروش تبدل به شریک
اسـتراژیک تیـم شـود و نـه فقـط یـک نـاظم سـختگر، فروشنـدگان
کارتهـای پنهـان خـود را روی مـز مگذارنـد. آنگـاه متوانیـد بـا

چشمانی باز، کسبوکار را هدایت کنید.

آیا شما دقتِ پیشبینی تیم خود را اندازه مگرید، یا فقط مهوتِ
عدد نهای فروش مشوید؟

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.

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