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مدران در بحران چه باید بکنند؟

مدران در بحران چه باید بکنند؟

وقتی فروش متوقف مشود و درآمد قطع مشود؛
مدران در بحران چه باید بکنند؟

هچ بحرانی رای یک مدر ترسناکتر از لحظهای نیست که متوجه
مشود فروش متوقف شده، مشتریان در حال لغو سفارش هستند
و جریـان درآمـدی کسـبوکار بـه شـدت کـاهش یـافته اسـت. اـن
وضعیت ممکن است به دلال مختلف رخ دهد؛ از رکود اقتصادی و
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تغرات ناگهانی بازار گرفته تا بحرانهای سیاسی، اختلالات اینترنت،
تغر رفتار مشتری یا حتی اشتباهات داخل سازمان. اما واقعیت
ان است که تفاوت میان کسبوکارهای که از بحران عور مکنند
و آنهای که شکست مخورند، نه در شدت بحران بلکه در کیفیت

تصمیمهای مدریتی است.

۱. پذرش واقعیت؛ اولن و مهمترن گام

بسیاری از مدران در مواجهه با افت فروش دچار انکار مشوند.
آنها امیدوارند که «همهچز خودبهخود درست شود» و به همن
دلل تصمیمهای جدی را به تعوق ماندازند. در حال که اولن گام
عور از بحران، پذرش کامل شرایط موجود است. باید با دادههای
واقع روبهرو شد: مزان افت فروش چقدر است؟ نقدینگ تا چند
ماه پاسخگوست؟ هزینههای ثابت چقدرند؟ بدون داشتن تصور

شفاف، هر تصمیم صرفاً ر اساس حدس و گمان خواهد ود.

۲. مدریت نقدینگ؛ زنده ماندن مهمتر از رشد است

در شرایط بحران، هدف اصل کسبوکار دیگر «رشد» نیست، بلکه
«بقا» است. مهمترن دارای در ان مرحله، نقدینگ است. مدر
بایــد تمــام هزینههــا را بــازبینی کنــد و ــن هزینههــای ضــروری و
غرضروری تماز قائل شود. تعلق روژههای توسعهای، مذاکره رای
کـاهش اجـاره یـا هزینههـای جـاری، توقـف تبلیغـات کمبـازده و حتـی
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بـازطراح ساختـار منـاع انسـانی از جملـه تصـمیمهای سـخت امـا
ضروری هستند. بسیاری از کسبوکارها نه به دلل نود مشتری،

بلکه به دلل تمام شدن ول نقد ورشکست مشوند.

۳. بازنگری مدل کسبوکار

بحران هترن زمان رای رسیدن یک سؤال اساسی است: آیا مدل
فعل کسبوکار هنوز کار مکند؟ شاید بازار هدف تغر کرده باشد،
شاید کانال فروش دیگر مؤثر نباشد، یا شاید محصول دیگر مسئله
واقع مشتری را حل نکند. مدران حرفهای در ان مرحله به جای
اصرار ر مسر قبل، شجاعت بازنگری دارند. تغر بستههای قیمتی،
ارائه نسخههای سادهتر و ارزانتر محصول، ورود به بازارهای جدید یا
حتی تغر کامل نوع خدمات متواند بخشی از ان بازطراح باشد.

۴. تمرکز ر مشتریان فعل به جای جذب مشتری جدید

در دوران رکود فروش، هزینه جذب مشتری جدید به شدت افزایش
میابد، در حال که حفظ مشتریان فعل معمولاً بسیار کمهزینهتر
است. یک از هوشمندانهترن راهکارها، تمرکز ر رضایت، وفاداری و
ارتبـاط نزدیـکتر بـا مشتریـان موجـود اسـت. تمـاس مسـقیم بـا
ــه پیشنهادهــای ــازخورد واقعــ، ارائ مشتریــان کلیــدی، دریــافت ب
اختصاصـ و حتـی انعطـاف در شرایـط رداخـت متوانـد بـه حفـظ
درآمد کمک کند. در بسیاری از موارد، مشتریان فعل جریان حداقل
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هترن منع نجات کسبوکار در بحران هستند.

۵. شفافیت با تیم؛ پنهانکاری سم بحران است

رخ مدران تصور مکنند پنهان کردن وضعیت واقع از کارکنان
بـاعث حفـظ روحیـه تیـم مشـود، امـا تجربـه نشـان داده کـه نتیجـه
دقیقاً رعکس است. شفافیت حرفهای درباره شرایط، باعث ایجاد
حــس مشــارکت و مســئولیتپذری مشــود. وقتــی تیــم بدانــد
کسبوکار در چه وضعیتی قرار دارد، احتمال ارائه ایدههای خلاقانه،
افزایش هرهوری و حتی همراهی در تصمیمهای سخت (مثل کاهش
ساعــات کــاری یــا حقــوق مــوقت) بیشتــر مشــود. بحــران زمــانی

خطرناکتر مشود که کارکنان احساس یخری و یاعتمادی کنند.

۶. تنوعبخشی به مناع درآمد

یک از ریشههای آسیبپذری کسبوکارها، وابستگ شدید به یک
منع درآمدی است. بحران فرصتی است رای فکر کردن به درآمدهای
جانی و مکمل. مثلاً یک شرکت آموزشی متواند علاوه ر فروش
دوره حضوری، به سمت فروش محتوای آنلان، مشاوره، وبینار یا
محصـولات دیجیتـال ـرود. یـک فروشگـاه فزیکـ متوانـد فـروش
آنلان یا همکاری با پلتفرمهای دیگر را فعال کند. هدف ان نیست
که فوراً درآمد عظیم ایجاد شود، بلکه ایجاد چند جریان کوچک

درآمدی رای کاهش ریسک است.
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۷. استفاده هوشمندانه از بازاریای کمهزینه

در شرایط افت فروش، بسیاری از کسبوکارها اولن چزی که حذف
مکننـد بازاریـای اسـت؛ در حـال کـه مسـئله اصـل «نـوع بازاریـای»
اسـت نـه اصـل آن. بازاریـای محتـوای، شبکههـای اجتمـاع، ایمـل
مارکتینگ و ارتباط مسقیم با مشتریان ازارهای هستند که هزینه
مـال کمـ دارنـد امـا متواننـد اثـر بلندمـدت قـوی ایجـاد کننـد. در
بحران، رندهای که دیده مشوند و ارتباطشان با مخاطب قطع

نمشود، شانس بیشتری رای بازگشت دارند.

۸. ذهنیت مدر؛ تفاوت اصل در همنجاست

در نهـایت، مهمترـن عامـل عـور از بحـران، ذهنیـت مـدر اسـت.
مدرانی که بحران را به عنوان پایان راه مبینند، معمولاً تصمیمهای
تدافع، احساسی و کوتاهمدت مگرند. اما مدرانی که بحران را به
عنوان یک «مرحله طبیع از چرخه کسبوکار» مپذرند، به دنبال
یادگری، اصلاح و بازسازی هستند. تارخ ر است از رندهای که

دقیقاً در دل بحران متولد یا متحول شدهاند.

جمعبندی

قطع شدن فروش و قطع درآمد، لزوماً به معنای شکست نیست؛
بلکه هشداری جدی رای بازنگری است. پذرش واقعیت، مدریت
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نقدینگ، تمرکز ر مشتریان فعل، شفافیت با تیم، بازطراح مدل
کسبوکار و تنوعبخشی به درآمدها، مجموعهای از اقداماتی هستند
کـه متواننـد یـک کسـبوکار را از مـرز نـاودی عـور دهنـد. بحـران،
اگرچه دردناک است، اما رای مدران هوشمند متواند نقطه شروع

یک نسخه قویتر و بالغتر از کسبوکارشان باشد.

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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