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آیا شما رقیبِ کارمندان خود هستید یا مری
آنها؟

تلهی «مدر-فروشنده» (Player-Coach): آیا
شما رقیبِ کارمندان خود هستید یا مری آنها؟

مقدمه: لونل مسی روی نیمکت مربیگری

تصور کنید تیم فوتبال بارسلونا در حال بازی است. لونل مسی که
اکنون سرمری تیم شده، کنار زمن ایستاده است. تیم او ۱-۰ عقب
است و مهاجمان نمتوانند گل زنند. ناگهان مسی طاقتش طاق
مشود، سوت را از گردنش درمآورد، راهن ورزشی موشد، وارد
زمـن مشـود، تـوپ را از بـازیکن خـودش مـگرد، همـه را درـل
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مزند و گل مزند! تماشاگران هورا مکشند، اما بازیکنان تیم چه
حسـی دارنـد؟ آنهـا احسـاس یمصـرف ـودن مکننـد. آنهـا یـاد
نمگرند چطور گل زنند، چون همیشه مسی هست که نجاتشان

دهد.

اـن سـناروی عجیـب، دقیقـاً همـان اتفـاق اسـت کـه هـر روز در
دپارتمانهـای فـروش رخ مدهـد. مـدر فروشـی کـه قبلاً هترـن
فروشنده شرکت وده، نمتواند اشتباهات تیمش را تحمل کند. او
تلفن را از دست کارشناس مقاپد، وسط جلسه مرد و خودش
Player-) «ر-فروشنـدهـن پدیـده «تلـه مدبنـدد. بـه اقـرارداد را م
Coach Trap) مگویند. شما فکر مکنید دارید به شرکت کمک
مکنید، اما در واقعیت، شما تبدل به زرگترن رقیب کارمندان
خود شدهاید و سقف نامرئی بالای سر درآمد شرکت ساختهاید. ان
مقاله به شما نشان مدهد که چرا رای رشد تیم، باید «قهرمان

ودن» را کنار بگذارید و «قهرمانساز» شوید.

۱. چرا مدران در ان تله گرفتار مشوند؟ (اعتیاد به
دوپامن)

رها کردن فروش مسقیم، دردناک است. چرا؟ ۱. لذت شکار: بستن
قــرارداد، ترشــح دوپــامن دارد. حــس ــروزی آنــی مدهــد. امــا
«مدریت» (آموزش، جذب نرو، تحلل آمار) پاداشهای بلندمدت و
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دربازده دارد. مغز شما به طور غرزی لذت سرع فروش را ترجح
مدهد. ۲. توهم سرعت: شما با خود مگویید: «تا بیایم به ان
کارشناس تازهکار یاد بدهم چطور ان مشتری را ببندد، خودم ۱۰ بار
فروختهام!» ان حرف درست است، اما کوتهبینانه است. ۳. ترس
مال: در بسیاری از شرکتهای ارانی، حقوق ثابت مدر کم است و
او رای حفظ درآمدش مجور است خودش هم بفروشد و ورسانت

بگرد.

(Bottleneck) «ل بـه یـک «گلوگـاهامـا نتیجـه چیسـت؟ شمـا تبـد
مشویـد. تمـام رونـدههای سـخت، مشتریـان ـزرگ و تصـمیمات
حساس باید از کانال شما رد شود. وقتی شما مریض شوید یا به

مرخص روید، فروش شرکت متوقف مشود.

۲. نشانههای خطر: آیا شما رقیب تیم هستید؟

بسیاری از مدران انکار مکنند که با تیمشان رقابت مکنند. اما اگر
نشانههای زر را دارید، شما یک مدر نیستید؛ شما یک «فروشنده

ارشد» هستید که صندل مدریت را اشغال کرده است:

گیلاسچینی (Cherry Picking): وقتی لیدهای (سرنخهای) جدید
وارد مشونــد، شمــا هترنهــا و ولسازترنهــا را ــرای خودتــان
رمدارید و لیدهای معمول را به تیم مدهید. (هانه: ان مشتری

خیل حساسه، فقط خودم متونم هندلش کنم!)
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نجات غرق لحظه آخری: اجازه نمدهید کارشناس در جلسه اشتباه
کند. تا مبینید مشتری دارد «نه» مگوید، میکروفون را مگرید و

مکالمه را نجات مدهید.

پنهان کردن اسرار: تکنیکهای خاص خود را کامل آموزش نمدهید،
چون ناخودآگاه مترسید اگر آنها یاد بگرند، دیگر به شما نیازی

نباشد.

وقتــی شمــا رقیــب تیــم هســتید، فضــای اعتمــاد از ــن مــرود.
کارشناسان با استعداد، شرکت را ترک مکنند چون مبینند «ستاره

تیم» خودِ مدر است و جای رای درخشش آنها نیست.

۳. ریاضیاتِ شکست: چرا مدل «مدر-فروشنده»
مقیاسپذر نیست؟

بیاییـد بـا اعـداد صـحبت کنیـم. فـرض کنیـد شمـا بـه عنـوان یـک
سورفروشنده، متوانید ماهیانه ۱ میلیارد تومان بفروشید. ظرفیت
زمانی شما ر است (۸ ساعت کار مفید). حالا ۵ کارشناس استخدام
مکنیـد. چـون وقـت نداریـد آنهـا را درسـت آمـوزش دهیـد و کـوچ
کنید (چون خودتان مشغول فروش ۱ میلیاردی هستید)، آنها نفری

۱۰۰ میلون مفروشند. مجموع فروش: ۱.۵ میلیارد تومان.

حالا تصور کنید شما فروش را کاملاً متوقف کنید. درآمد شما صفر
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مشود. اما ۸ ساعت وقت آزاد دارید تا روی آموزش، گوش دادن به
مکالمات، اصلاح اسکریپتها و انگزه دادن به تیم وقت بگذارید. با
کوچینـگ شمـا، آن ۵ نفـر حـالا یـاد مگرنـد کـه نفـری ۴۰۰ میلـون

بفروشند. مجموع فروش: ۲ میلیارد تومان.

مبینید؟ با اینکه خودتان هچ نفروختهاید، فروش کل سازمان
۳۳٪ رشد کرده است. قانون طلای مدریت: وظیفه شما افزودن
(Addition) نیست؛ وظیفه شما ضرب کردن (Multiplication) است.

شما باید مهارت خود را در ۵، ۱۰ یا ۵۰ نفر ضرب کنید.

۴. تغر هویت: از «قهرمان» (Hero) به
(Hero-Maker) «قهرمانساز»

ســختترن کــار ــرای یــک مــدر فــروش جدیــد، تغــر تعریــف
«موفقیت» در ذهنش است.

دروز: موفقیت یعنی «من امروز چقدر فروختم؟»

امروز: موفقیت یعنی «تیم من امروز چقدر فروخت؟» و «چند نفر از
اعضای تیمم توانستند رکورد خودشان را زنند؟»

شما باید یاد بگرید که از درخشش دیگران لذت رید. ان نیاز به
بلوغ حرفهای دارد. وقتی کارشناس شما قراردادی را مبندد که شما
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متوانستید ببندید، باید به جای حسادت یا حسرت، احساس غرور
کنید. مثل باغبانی که مبیند درختی که کاشته، موه داده است.

۵. چه زمانی مدل Player-Coach مجاز است؟

آیا مدر فروش باید «هرگز» نفروشد؟ خر. اسثناهای وجود دارد:
۱. فاز راهاندازی (Startup): وقتی تیم شما کمتر از ۳ نفر است، شما
باید در خط مقدم باشید تا الگوی آنها شوید و نقدینگ شرکت را
رنامه خروج داشته باشید. ۲. نمایش عمل ن کنید. اما بایدتأم
(Demonstration): گـاهی بایـد وارد عمـل شویـد، نـه ـرای اینکـه
بفروشید، بلکه رای اینکه «آموزش دهید». به کارشناس بگویید:
«ان تماس را من مگرم، فقط گوش کن تا ببینی چطور اعتراض
قیمت را مدریت مکنم.» بعد از تماس، بلافاصله تحلل کنید. ۳.
،(Enterprise) ـزرگ ـرای قراردادهـای بسـیار :ژیکمشتریـان اسـترا
حضـور مـدر ارشـد ـرای ایجـاد اعتبـار و “دسـت دادن مـدریتی” لازم

است، اما کمیسون و مسئولیت پیگری باید با کارشناس باشد.

نتیجهگری: سوت و تخته شاسی را ردارید

اگـر مخواهیـد کسـبوکارتان رشـد کنـد، بایـد از وسـط زمـن ـرون
بیایید.

بله، ممکن است در کوتاه مدت فروش کم افت کند، ممکن است
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کارشناسان چند مشتری را بسوزانند (که هزینه آموزش آنهاست)،
اما در بلندمدت، شما ارتشی خواهید ساخت که بدون حضور شما

هم متواند روز شود.

به خودتان در آینه نگاه کنید: آیا مخواهید تا ابد هترن فروشنده
شرکت باق بمانید و ۸۰ ساعت در هفته کار کنید؟ یا مخواهید
رهری باشید که سیستم ولساز و تیم قدرتمند ساخته است؟
انتخاب با شماست: یا بازی کنید، یا مربیگری کنید. نمتوانید هر دو

باشید.

امروز کدام وظیفه اجرای را به تیم خود تفویض مکنید تا یک
ساعت وقت رای مربیگری آزاد 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.

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