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17 مورد از هترن استراژی های فروش به همراه
نکاتی رای موفقیت

هترـن اسـتراژی هـای فـروش کـدام هسـتند؟ یـک پلـن اسـتراژی
موفـق، بنیـادی را ـرای یـک سازمـان فـروش موفـق و منسـجم ایجـاد
مکند. طرحها و استراژی های فروش متوانند فروشندهها را رای
یک هدف مشترک آماده کرده و آنها را قویت کنند تا بتوانند هترن
کـار خـود را انجـام دهنـد. همچنـن رضـایت و مـوفقیت را رایشـان

تامن منمایند.

در اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران، بـه سـراغ چنـد مـورد از هترـن
استراژی های فروش مرویم که به شما کمک مکنند تا بتوانید
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سرنخهای بیشتری تولید کنید و معاملههای بیشتری را با موفقیت
به سرانجام رسانید. اما قل از هرچز، هتر است با تعریف استراژی

فروش آشنا شویم.

استراژی فروش چیست؟

اسـتراژی فـروش مجمـوعهای از تصـمیمات، اقـدامات و اهـداف
است که ان دانش را به شما مدهد تا بدانید که چطور تیم
فــروش در سازمــان و محصــولاتش جــای مــگرد و متوانــد
مشتریان جدید ایجاد کند. هترن استراژی های فروش حکم
یک راهنما را دارند که فروشندگان مبایست با توجه به فرایند
فروش، جایگاه محصولات و آنالز رقابتی آنها، با دیدی باز از آن

روی کنند.

هترن استراژی های فروش یک پلن با جزئیات از هترن راهکارها و
فرایندها هستند که توسط مدریت تدون شدهاند. مهمترن جزء
انتخاب و اجرای استراژی فروش مبایست مشتری باشد. به همن
خاطر، یک استراژی فروش، نباید لزوماً رای تمام افراد و شرایط
مناسـب باشـد. هـر مشتـری متفـاوت اسـت. پـس هـر سازمـانی هـم
مبایست استراژی های مختلف را پیش بگرند. در ادامه رخ از
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هترن استراژی های فروش - داخل و خارج را باهم خواهیم دید.

هترن استراژی های فروش

1. فروش آنلان را از طرق سوشال مدیا افزایش دهید

ان روزها شبکههای اجتماع یک از محوب ترن روشهای کسب
اطلاعات رای مردم هستند. به همن خاطر است که از هر 10 نفر
فروشنده یا بازاریاب، 9 نفر است آنها در حداقل دو شبکه اجتماع
فعـالیت دارنـد. افزایـش فـروش آنلاـن از طرـق سوشـال مـدیا بـا

کمتفکر خلاق و رنامه رزی استراژیک کاملاً دست یافتنی است.

گرچه ممکن مقاومت در رار ترندهای جذاب شبکههای اجتماع یا
حضور در جوامع که رقبای شما هستند، کم وسوسه کننده به نظر
رسـد امـا احتمـالاً جـزو هترـن اسـتراژی هـای فـروش بـه حسـاب
هینه طراح آید. شما باید قیف مشتریان خود را تا جای ممکننم
کنید. پس درباره اینکه مشتری هدف را از چه طریق پیدا مکنید،
حساس باشید و ببینید آنها بیشترن زمان خود را کجا صرف مکنند

و در چه فضاهای بیشتر فعال هستند.

به خاطر بسپارید که تُن و صدای رند شما مبایست با توجه به
پلتفرم که استفاده مکنید تغر کند تا بتوانید با مخاطن آن
ارتبـاط رقـرار کنیـد. محتـوای تولیـدی شمـا بایـد بتوانـد بـا سـار
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محتواهای آن سوشال مدیا همخوانی داشته باشد و خارج از آن به
نظر نرسد.

2. تبدل به یک رهر فکری شوید

به اشتراک گذاشتن توصیهها، تکنیکهای که امتحان خود را پس
دادهانـد و بـه طـور کلـ تخصـص شمـا، متوانـد یکـ از روشهـای
ماندگار رای ساخت رسونال رندینگ باشد که به سازمان شما نز
ارزش خواهد داد. مطمئناً هچ کس دلش نمخواهد ان احساس
را داشتـه باشـد کـه خـود را در کـارش مفروشـد. بـه جـای اـن هتـر

است با ارائه راه حلها به مشتریان، به آنها کمک کنیم.

رهران فکری دقیقاً اینکار را انجام مدهند. در تحقیقاتی که در سال
2020 روی اــن موضــوع انجــام شــده اســت، 88 درصــد از شرکــت
کننـدگان یـک نظرسـنج اذعـان داشتنـد کـه رهـری فکـری در هـود
رسـپکتو یـا دیـد یـک شرکـت بسـیار مـوثر اسـت. پـس نکتـه در

چیست؟

تمام محتواهای رهری فکر به یکسان ایجاد نمشوند. همانقدر که
اـن موضـوع متوانـد تـاثر مثبـت روی یـک شرکـت داشتـه باشـد،
رهری فکری ضعیف هم متواند رای اهداف فروش یک شرکت
رندگانی که در نظرسنجودکننده عمل کند. یک چهارم تصمیم گنا
مطرح شده شرکت کردند، گفتهاند که محتوای رهری فکری نقش
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مهم در علت همکاری نکردن با یک سازمان داشته است.

قل از اینکه بخواهید پستی در شبکههای اجتماع رای پیدا کردن
سرنخها، آماده کنید، در نظر بگرید که مخاطب شما کیست، به چه
چزی نیاز دارد و چگونه سازمان شما متواند به او کمک کند. و بد
نیسـت اگـر بخـش بازاریـای، ارتباطـات و همینطـور PR سازمـان هـم
نگاهی به ان پستها داشته باشند تا مطمئن شوید که همه چز

همراستا با رندینگ انجام مشود.

فروش به عنوان سرنخهای اصل 3. به تماسهای داخل
اولویت بدهید

وقتی صحبت از هترن استراژی های فروش باشد یک از سوالات
رایج که رسیده مشود ان است که آیا باید درباره قیمت در
همان تماس اول با مشتری صحبت کرد؟ پاسخ صادقانه ان است
که بستگ دارد. شما تیم فروش شما مداند که فرایند فروش در
سازمانتان به چه شکل است و درصد موفقیت در حالتهای که
قیمت دهی در تماس اول، آخر یا جای میان مذاکرات انجام شده

است را مداند. پس هتر است به تجارب خود تکیه کنید.

همچنن تیم شما باید همیشه مشتریانی را اولویت قرار دهد که با
مرکـز تمـاس گرفتهانـد. اـن سـرنخهای مهـم قطعـاً بـه چـزی کـه
مفروشیـد علاقمنـد شدهانـد و مخواهنـد قـل از تصـمیم گـری
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اطلاعات کاف درباره اینکه چطور محصول یا خدمت شما متواند
به آنها کمک کند را دریافت نمایند. با اولویت دادن به صحبت با
رنـد یـا ایمیلـگـن سـرنخها بـه محـض اینکـه بـا شمـا تمـاس ما
مفرستند، شما قدم جلو گذاشتهاید تا به آنها نشان دهید که
سازمانی مفید، راه حل محور و باملاحظه هستید که رای وقت آنها
ارزش قائلید. اگر ان بدن معناست که معامله را در همان تماس
اول ببندید، تا زمانی که مشتری اطلاعات مورد نیاز رای تصمیم گری

را دریافت کند، مشکل ندارد.

4. درباره مشتریان احتمال به درستی تحقق و ارزیای
کنید.

حتی هترن استراژی های فروش هم نمتواند هدف قرار دادن
اشتباه مشتریان را جران کند. رای اینکه مطمئن شوید تیم شما به
نـوع درسـتی از مشتریـان مفروشـد، آنهـا را تشوـق کنیـد تـا قـل از
صحبت درباره محصول با مشتریان، درباره سرنخهای خود تحقق
کنند و آنها را بسنجند. با اینکار متوجه مشوند که هرچه قل از
تماس آماده تر باشند، راحتتر متوانند مکالمه بستن معامله را

پیش رند.

شروط که باید یک سرنخ داشته باشد تا بتواند به عنوان مشتری
احتمال و مناسب شما در نظر گرفته شود را مشخص کنید. اینکار
ر اساس دموگرافیکها و سابقه ارتباط با سرنخهای قبل بایستی

https://rahemodiran.com/


7

انجام گرد.

5. از تماس سرد خجالت نکشید.

در فروش، تماس سرد غر قال اجتناب است. اما قرار نیست عذاب
آور باشد. بعض از هترن استراژی های فروش تکنیکهای رای
تمـاس سـرد ارائـه مکننـد کـه متواننـد مفیـد واقـع شونـد. مثلاً از
کارمندان تیم فروش بخواهید قل از تماس واقع، تماس سرد را با
همکاران خود تمرن کنند. ان کار باعث مشود اعتماد به نفس

شان بالا رود و با اسکریپت هم راحتتر شوند.

 .6هترن معرف از محصول را ارائه کنید.

معرف محصول متواند یک لحظه سرنوشت ساز حتی در هترن
استراژی های فروش باشد. ان معرف باید آنقدر قوی تدون شده
باشـد کـه یـک ارائـه تـاثرگذار بسـازد امـا زیـادی قـوی ـودن آن هـم

متواند مشتری را بترساند.

درباره اجزای یک معرف محصول موفق مطالعه کنید و به سرنخ خود
نشان دهید که چطور متوانند با خرید ان محصول منتفع شوند.
سپس از اعضای تیم فروش بخواهید که ان موارد را تمرن کنند.
حتی متوانید عملکرد ان نوع معرف محصول را رای مشتریان

وفادار قدیم ارائه کنید تا نظر و بازخورد آنها را جمع آوری نمایید.

https://rahemodiran.com/


8

7. یک نتیجه نهای شفاف و شخص سازی شده فراهم
آورید.

وقتی مشتری به سراغ کسب و کار شما مآید، لزوماً به دنبال یک
سرویس یا محصول نیست؛ او مخواهد نتیجه نهای دلخواهش را
به دست بیاورد. ان مشتریان مخواهند چزی را بخرند که عملیات
آنها را هود بخشد یا خیل ساده از طرق پیشنهادی که به آنها

مدهید، استراژی های خود هتر کنند.

بعـد از اینکـه دربـاره خـدمات یـا محصـولات خـود توضـح دادیـد،
متوانید بسته به نیاز مشتری، مزایای آنها را به روشی که رای آن
مشتری خاص ارزشمند است، شخص سازی کنید. اگر یک نرم افزار
خدمات مشتریان شخص سازی شده به یک کسب و کار کوچک
مفروشید که هچ تجربه قبل ندارند، وظیفه شماست که به آنها
آموزش دهید چگونه تنظیمات ان نرم افزار را رای استفاده در یک
کسب و کار کوچک انجام دهند. با اینکار آنها راحت تر متوانند
کاررد نرم افزار شما را ببینند و زمان کمتری رای یادگری استفاده از
آن صـرف خواهنـد کـرد. بـا ترسـیم یـک تصـور واضـح، مشتـری شمـا
متوانـد ارزش خریـد خـود را بدانـد و بیشتـر ـرای خریـد آن تماـل

نشان دهد.
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8. درباره پیشنهاد خود منعطف عمل کنید.

در مکالمات فروش، باید انتظار ان را داشته باشید که مشتریانی با
درخواســتهای خــاص بــه ســراغ شمــا بیاینــد. خصوصــاً اگــر بــا
شرکتهای کار مکنید که نیازها و ساختارهای متفاوتی دارند. به
جــای اینکــه بگوییــد نمتوانیــد یــا نمخواهیــد کــاری کــه آنهــا
خواستهاند را انجام دهید، مطمئن شوید که استراژی فروش شما با
نیازهــای مشتــری همخــوانی داشتــه باشــد. از وژگهــای هترــن

استراژی های فروش همن منعطف ودن است.

9. معامله را با اعتماد به نفس ببندید.

اینکه چگونه یک معامله را مبندید به همان اندازه مهم است که
چطـور مکـالمه خـود را آغـاز مکنیـد. از تکنیکهـای واضـح، دقـق و
منسجم تشوق کننده استفاده کنید تا مطمئن شوید که تیم فروش
انتظارات درستی را ایجاد کرده و متوانند به آنچه وعده دادهاند

عمل کنند.

داشتن یک لیست از هترن استراژی های فروش که تکنیکهای
بستن معامله را شامل شود متواند به فروشندهها کمک کند تا به
صـورت روتـن معاملههـا را ببندنـد. چنـن تکنیکهـای متواننـد

شامل موارد زر باشند:
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«همن حالا یا هچ وقت»، «اگر ان خرید را همن حالا انجام دهید
بیست درصد تخفیف رای شما در نظر گرفته مشود» یا «به نظر

شما پیشنهادی که دادهام متواند مشکل شما را حل کند؟».

10. یک از هترن استراژی های فروش: رورش
مشتریهای فعل به هدف فروش در آینده

وقتی یک معامله به نتیجه رسید دیگر نیازی به هترن استراژی
هـای فـروش نداریـد درسـت اسـت؟ نـه؛ اشتبـاه اسـت. مـدریت
حسابها یک از بخشهای مهم فرایند فروش و داشتن مشتریانی
راض و وفادار است که متواند در آینده فرصتهای فروش بیشتر

به آنها را هم ایجاد کند.

بعد از اینکه تیم فروش شما توانستند از طرق استراژی فروش به
موفقیت رسند، باید یک قدم بیشتر هم ردارند و یک همکاری ن
تیم فروش و تیم خدمات مشتریان ایجاد کنند. با اطمینان از اینکه
مشتری از سرویس یا محصول خود راض است متوانید مطمئن
شوید که ان مشتری در آینده نز به خرید از شرکت شما علاقه دارد

و حتی تبلغ آن را مکند.

ر خارجرا در ژی های فروش داخلن استراهتر

دو نـوع مهـم از روشهـای فـروش بـا نامهـای داخلـ یـا inbound و

https://rahemodiran.com/
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،ــارج ــروش خ ــد. در ف ــاخته مشون ــا outboung شن ــارج ی خ
شرکتهای استراژی فروش خود را ر اساس آنچه فروشنده انجام
مدهد بنا مگذارند. آنها به اطلاعاتی که به صورت دستی ثبت
شـده تکیـه دارنـد و فروشنـدههای خـود را ـر اسـاس آنهـا آمـوزش
مدهند و بخش بازاریای و فروش را مجزا پیش مرند. که معمولاً

تجربه خوی رای مشتری رقم نمزند.

در فروش داخل، که یک روش مدرن رای تیمهای فروش است،
شرکتها فرایند فروش را ر اساس رفتارهای مشتری تدون مکنند.
اطلاعات رد و بدل شده ن فروشنده و خریدار به صورت خودکار در
سیسـتم ذخـره مشـود. و بخـش مارکتینـگ و فـروش بـا هـم کـار

مکنند و یک تجربه بدون وقفه رای خریدار مسازند.

https://rahemodiran.com/
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در گذشته خریداران رای ارزیای و تصمیم گری رای یک محصول
مجور ودند فقط از اطلاعاتی که فروشنده مدهند استفاده کنند.
امـا امـروزه تمـام اطلاعـات مـورد نیـاز ـرای ارزیـای یـک محصـول بـه
صورت آنلان فراهم است و خریداران دیگر به فروشندگان وابسته

نیستند.

اگر تیمهای فروش امروزی نتوانند خود را با فرایند خریداران مدرن
تطـق دهنـد و در اضـافه کـردن ارزشـی بیشتـر از آن اطلاعـاتی کـه از
مشتری از قل دارند، موفق عمل نکنند، مشتریان هچ دلیل رای

خرید از آنها نخواهند داشت.

https://rahemodiran.com/
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فـروش داخلـ در هـر مرحلـه از فراینـد خریـدار، بـه آنهـا منفعتـی
مرساند: آگاهی، ملاحظه و تصمیم.

کنند تا از مشکل احتمالبه خریدار کمک م تیمهای فروش داخل
خود آگاه شوند یا فرصتهای پیش روی خود را بشناسند. سپس با
استراژی های حل آن مشکل آشنا شده و ارزیای کنند که آیا ان
فروشنده متواند رای حل مشکلشان به آنها کمک کند یا ان راه
حل را از ایشان بخرند یا نه. ان نوع تیمها متوانند قال اعتماد و

کمک کننده باشند.

اگر نمدانید که کار فروش داخل را چگونه آغاز کنید ادامه مطلب را
بخوانید. هر تیم فروش باید از هترن استراژی های فروش باخر
باشد و از طرق تکنیکهای آن، ثبات و انسجام را در ن اعضای تیم

ایجاد کند.

چگونه هترن استراژی های فروش را تدون کنیم؟

رای طراح هترن استراژی های فروش، کارهای زر را انجام دهید.

https://rahemodiran.com/
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1. اهداف سازمانی را توسعه دهید.

اهمیت هدف گذاری رای بیشتر تیمهای فروش وشیده نیست. در
غر ان صورت چگونه متوانید عملیات درست را انجام دهید و
هترن نتاج را دریافت کنید. یک از فاکتورهای اصل که باید در
هنگام هدف گذاری به آن توجه کنید ان است که حتماً اینکار را با
همکاری دیگران انجام دهید. از تمام افراد ذی نفع در سازمان کمک
بگرید چرا که هر دپارتمانی بخشی از مسئولیت شرکت را به عهده

دارد.

هـر هـدف مبایسـت مشخـص و قاـل انـدازه گـری باشـد. بـه طـور
مثال «بالا ردن فروش تا 150 درصد فروش Q2 ». ان مدل هدف
گذاری باعث مشود سردرگم کمتر شده و وقتی مخواهید آنها را
مرور کنید متوجه شوید که چه کارهای به درستی انجام شده یا نه.

2. یک روفال مشتری بسازید که دقیقاً با پیشنهاد
محصول که مکنید جور باشد

ان مورد از هترن استراژی های فروش نیازمند یک روفال دقق
از مشتری هدف است؛ یعنی یک رسونای خریدار. که شامل اندازه
شرکت آنها، سایکوگرافیکهایشان و فرایند خریدار مشود. پیشنهاد
محصول باید شامل مزایا و وژگهای محصول شود آن هم با تاکید

روی مواردی که متواند مشکلات مشتری هدف را حل کند.

https://rahemodiran.com/
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3. افراد را استخدام کنید و رای ودن در تیم فروش آنها
را آموزش دهید

لیستی از شرایط و وژگهای که رای مدران فروش در نظر دارید را
تدون کنید تا در هنگام مصاحبه با کاندیداها از آن استفاده نمایید

و بتوانید هترن و بااستعدادترنها را استخدام نمایید.

مرحله بعدی توسعه یک رنامه آموزشی است که به آماده سازی
اعضای تیم فروش کمک مکند که فروشی موثرتر و هینه تر داشته
باشند. که با یک رنامه جرانی و پاداش همراه باشد تا آنها را به
ادامـه کـار مشتـاق کنـد. دوره چگـونه فـوق سـتاره فـروش شویـد راه
مدران، متواند هترن گزینه رای چنن مقصودی باشد. اگر قصد
خریـداری اـن دوره ـرای اعضـای تیـم فـروش شرکـت خـود را داریـد،
کافیست روی تصور زر کلیک کنید یا با شماره تلفنهای درج شده

در سایت تماس حاصل فرمایید.

https://rahemodiran.com/
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ــتاره ــروش س ــونه ف دوره چگ
فـروش تلفنـی شویـد - کلیـک

کنید
 

4. پلنی تدون کنید که قاضا ایجاد کند.

ن بخش باید شامل یک پلن باجزئیات باشد که مشتری احتمالا
هدف را نشانه مگرد تا آگاهی او درباره پیشنهاد شما را بالا رد.
مثلاً متوانید از کانالهای مدریت سوشال ول، ساخت کتابهای

الکترونیک، رگزاری وبینار یا مزبانی رویدادها استفاده کنید.

5. عملکرد تیم و فردی را اندازه گری کنید

وقتی ساختار لازم ایجاد شد باید روندی رای دنبال کردن عملکرد هر
فرد در تیم، کل تیم و حتی شرکت در نظر گرفته شود. ان معیار
متوانـد بـه شکـل یـک KPI ، داشوردهـای هفتگـ، گزارشهـای
ماهیـانه یـا ترکـی از اـن سـه باشـد. اـن بخـش همچنـن بایـد
معیارهـای مشخصـ کـه تیـم بایـد روی آنهـا تمرکـز کنـد را هـایلایت

نماید.

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/
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6. فعالیتهای فروش را دنبال کنید

اگر بخواهید فرایند و تکنیکهای فعل را به هدف رشد در آینده
هینه کنید، دنبال کردن تلاشهایتان الزام است. حتی اگر تازه رای
تیم خود معیارها را مشخص کردهاید، آنها را بنویسید و پیشرفت

خود به سمت آنها را دنبال کنید.

شما باید همه چز اعم از ارائه فروش تا تکنیکهای بستن معامله را
دنبال کنید. اگر محتواهای درباره رهری فکری منتشر مکنید یا
حتــی ســرنخهای از سوشــال مــدیا مگریــد مطمئــن شویــد کــه
لینکهای آنها توسط یک پارامتر UTM قال دنبال کردن و اندازه

گری هستند.

روشهای رای ابتکار عمل در فروش

کسب و کارها همیشه به دنبال راههای رای بازآفرینی روشهای
فروش خود هستند. در ان قسمت از مقاله هترن استراژی های
فروش نکاتی را مرور مکنیم که باعث مشود عملکرد هتری در
بخش فروش داشته باشید و در ن رقبا متماز دیده شوید. با راه

مدران همراه باشید.

1. به طور منظم رسونای خریدار خود را به روز کنید.

https://rahemodiran.com/
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رسونای خریدار به همه افراد در کسب و کار شما آگاهی مبخشد.
شامل کسی که تیمهای فروش و مارکتینگ شما به عنوان مشتری در
نظر دارند. گرچه وقتی چزی در بازار و یا شرکت شما تغر مکند،
رسونای خریدار فعل شما ممکن است منقض شود. که در نتیجه
باعث مشود تیم فروش شما عملکرد خود را از دست بدهند. در
ان شرایط با تیم فروش و مارکتینگ خود همکاری کنید تا رسونای
رند و خریدار خود را به روز نمایید. تا بتوانید نتیجه دلخواه را از

هترن استراژی های فروش بگرید.

2. به طور فعال بازاریای و فروش را با هم تطق دهید.

SLA (Service - level ن یــک قــرارداد در ســطح خــدمات یــاتــدو
 (agreementن تیمهای مارکتینگ و فروش بسیار اهمیت دارد.
ان قرارداد با جزئیات نشان مدهد که هر تیم چگونه متواند
دیگری را حمایت کند، در رسیدن به اهداف آنها کمک کرده و مرزهای

همدیگر را حفظ کنند تا بتوانند در کنار هم به هدف اصل رسند.

3. از یک CRM استفاده کنید

هترن استراژی های فروش و تیمهای فروش به یک ازار درست
نیاز دارند. یک CRM خوب متواند کارهای دستی را حذف کرده و
فعالیتهای فروش و دادههای آن را به صورت خودکار ذخره کند.
همچنن تیم فروش را در جریان به روز ترن اطلاعات درباره سرنخها

https://www.gartner.com/en/information-technology/glossary/sla-service-level-agreement#:~text:=A%20service%2Dlevel%20agreement%20(SLA,process%20is%20monitored%20and%20approved.
https://rahemodiran.com/
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قـرار مدهنـد. کـه متوانـد تیـم فـروش را تشوـق کـرده و آنهـا را
همراستا نگاه دارد.

4. به مشتریان احتمال خود گوش دهید

فقـط بـه خـاطر اینکـه مشتریـان احتمـال شمـا خریـدار نیسـتند دلـل
شود که به آنها فیدبک ارزشمند ندهید. وقتی مشتری احتمالنم
خود را به سمت قیف فروش حرکت مدهید، از آنها درباره تجربهای
کـه داشتهانـد سـوال کنیـد. خصوصـاً دربـاره اعضـای تیـم فـروش و
محصـول کـه ارائـه مکنیـد. ممکـن اسـت از پاسـخ آنهـا نکتـهای

بیاموزید که در تبدل سرنخ بعدی به مشتری کمک شما کند.

5. روی دپارتمان فروش و تیم سازی سرمایه گذاری کنید

هترن تیمهای فروش نه تنها با مشتریان همراستا مشوند بلکه با
همکاران خود نز مطابقت دارند. فروش یک حرفه سخت است و
متواند به مرور و بدون مشوقهای درست، خسته کننده شود. روی
تیم سازی و فعالیتهای تیم سرمایه گذاری کنید تا تیم فروش

شما احساس رضایت و پشتیبانی شدن بکند.

هترن استراژی های فروش از تیمهای فروش

https://rahemodiran.com/
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موفق

در ان بخش به سراغ آنالز دو تیم فروش بسیار موفق و با عملکرد
بالا مرویم و توضح مدهیم که آنها چطور توانستهاند با هترن

استراژی های فروش خود به چنن موفقیتی دست پیدا کنند.

HubSpot .1

هاب اسپات در سال 2006 کار خود را آغاز کرد و تا کنون بیش از
56500 مشتری در بیش از 100 کشور داشته که سالانه درآمدی رار
با 510 میلون دلار رای آنها ایجاد کرده است. در ادامه با بعض از

هترن استراژی های فروش ان مجموعه آشنا مشویم.

افراد درست را مطاق با شرایط ارزیای شده قال تکرار،
استخدام کنید

ان تیم کار خود را با لیستی از وژگهای مدنظر خود رای یک
فروشنـده موفـق شـروع کـرد: کسـی کـه اخلاق کـاری داشتـه باشـد،
آمـوزش بپـذرد، بـاهوش و مشتـاق ـوده و دانـش لازم ـرای کـار در
مجموعه را دارا باشد. همچنن او باید دارای مهارتهای سازماندهی،
موفقیتهـای پیشـن، توانـای تغـر و حـس رقـابت جـوی داشـت
باشد. به ان ترتیب ان تیم توانسته است یک فرایند قال تکرار
ـرای ارزیـای افـراد طـ مصاحبههـا ایجـاد کنـد کـه نتیجـه مـوفقیت

https://rahemodiran.com/


21

آمزی را به دنبال داشته است.

فرایند فروش | هترن استراژی های فروش

اعضای تیم فروش را با وشاندن کفشهای مشتری به پای آنها،
آموزش دهید

اولن گام که تیم فروش  Hubspotرداشته، تعریف فرایند فروشی
ـوده اسـت کـه از نظـر آنهـا بـه مـوفقیت مانجامیـده اسـت. آنهـا
ارزشهای منحصر به فرد خود، مشتریان هدف، نوع رقابت، شکایات
راج، وژگهای محصول و مزایای آن را مشخص کردهاند. سپس
یک رنامه آموزشی تدون کردند که نه تنها فرایند فروش را قل از
شروع فروش، به فروشندهها توضح مداد بلکه به آنها ان امکان
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را مداد که نقاط مشکل مشتری را درک کنند.

حالا بخش زرگ از رنامه آموزشی ان تیم شامل ان مشود که
فروشنـدگان آنهـا وب سـایت و بلاگ خـود را داشتـه باشنـد و سـپس
ـرای گرفتـن ترافیـک روی آن کـار کننـد. اـن تمرـن بـه آنهـا اجـازه
مدهد تا به مشتریان احتمال خود در آینده مشاوره هتری بدهند.
همچنن از سیستمهای امتحان گری، اعطای مدرک و ارائه دادن،

رای ررسی عملکرد هم فروشنده استفاده مکنند.

بعد از اینکه کارمندان استخدام شدند متوانند روند پیشرفت آنها
از فرایند فروش دنبال کنند. شروط اصل ق مراحل مختلفرا از طر
کـه بـه دنبـال آن هسـتند، تعـداد سـرنخها، سـرنخهای کـه جـواب
دادهاند، دموهای که ارائه شدهاند و سرنخهای که به فروش منجر
شدهانــد اســت. ســپس اــن شــروط در مقاــل همــدیگر مقایســه
مشونـد تـا نسـبتهای ماننـد تعـداد سـرنخهای ایجـاد شـده بـه

سرنخهای منجر به فروش شده در بیایند.

ان تیم هر مرحله از ان فرایند را دنبال مکند تا اگر یک فروشنده
بـا هـر کـدام از معیارهـا مشکلـ داشـت بتواننـد علـت آن را متـوجه

شوند.
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بازاریای و فروش را باهم تراز کنید

تیمهای بازاریای و فروش در فرایندی که اصطلاحاً Smarketing یا
فبازاریای نامیده مشود، در کنار هم کار مکنند. تا بتوانند هر ماه
سـرنخهای وسـتهای ایجـاد کننـد. در اـن فراینـد بخـش مارکتینـگ
متوجه مشود که یک سرنخ چه کیفیتهای را باید داشته باشد تا
بـه بخـش فـروش منقـل شـود و اینکـه هـر مـاه چـه تعـداد از اـن
سـرنخهای بـاکیفیت بایـد ایجـاد شـود تـا انتظـارات بخـش فـروش

رآورده گردد.

در ان حن، تیم فروش متوجه مشود که چقدر باید منتظر بماند
تا با یک سرنخ تماس بگرد و در چند تلاش متواند با آن سرنخ
ارتبـاط بگـرد. تمـام اـن تصـمیمات توسـط دادههـا و علـم مشخـص

مشوند و نه حدس و گمان

Shopify .2

یک دیگر از کسب و کارهای موفق که توانسته درآمد یک بیلون
دلاری را ایجـاد کنـد، شاپیفـای اسـت. اـن شرکـت حـالا بیـش از 20
بیلون دلار ارزش دارد. در ادامه هترن استراژی های فروش ان

مجموعه را باهم مبینیم.
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افراد عال را استخدام کنید نه لزوماً فروشندههای عال را

اسـتخدام کـردن بـا فاصـله یکـ از اصـل ترـن اجـزای یـک اسـتراژی
فروش عال است. بسیاری از مدران فروش به اشتباه تصور مکنند
کـه بایـد بـه دنبـال اسـتخدام هترـن فروشنـدگان باشنـد. امـا در
شاپیفای، استخدام ر اساس 6 نوع وژگ خاص انجام مشود:
هـوش، اخلاق حرفـهای، سـابقه موفـق، خلاقیـت، کـارآفرینی و رقـابتی

ودن.

ن است که تیم فروش اول باید به دنبال افرادی عالواقعیت ا
باشد و سپس آنها را تربیت کند تا یک فروشنده عال شوند.

به فروش به چشم یک علم نگاه کنید نه هنر

ان مجموعه موفقیت را ر مبنای دادهها مسنجد نه ارزیایهای
کیف. هر تیم فروشی مبایست ر اساس میانگن حجم معاملات،
میانگن طول چرخه فروش، نرخ تبدل سرنخ به معامله، تماسهای
روزانه به ازای هر فروشنده و تعداد معاملههای نهای شده سنجیده

شود..

هر کدام از ان معیارها، که ط مدت زمان طولانی سنجیده شدهاند،
به شرکتها ان آگاهی را مدهد که فرایند فروش خود را سلامتتر

کنند و متوجه نقاط که نیاز به هود دارند، بشوند.
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یک بنیاد تکنولوژی محور و هوشمند بسازید

شاپیفای متوجه شد که به خاطر ثبت دستی تماسها و ایملها در
CRM ، 5 ساعت در هفته زمان به هدر مرود. یعنی به ازای 26 نفر
نروی فروشنده خود 130 ساعت زمان هدر رفته داشت. به همن
خاطر تصمیم گرفت تا با یک CRM تکنولوژی محور، کاری کند تا
وقتی مشتریان ایمل خود را باز کردند، روی لینک کلیک کردند یا

داکومنت ضمیمه شده را دیدند، فروشندگان متوجه شوند.

با حذف سرنخهای فاقد صلاحیت، یک کانال ارتباط با کیفیت
بسازید

شاپیفای از یکسری فیلتر رای غربال کردن سرنخهای خود استفاده
مکند. تا سرنخهای که احتمال بیشتری دارند تا تبدل به مشتری
شوند، پیدا شوند. وقتی قرار است متوجه شویم که یک سرنخ با
ارزش است یا نه، فروشنده باید بتواند درباره آن سرنخ به حداقل 4

سوال از 5 سوال زر پاسخ دهد:

درد: آیا ان مشتری احتمال با مشکل یا چالشی در کسب و کار
خود مواجه است که لازم است رای آن کاری انجام دهد؟

قدرت: آیا مشتری احتمال مسقیماً در فرایند تصمیم گری موثر
است؟ اگر نه چه کسی قدرت تصمیم گری دارد؟

ول: آیا پیشنهاد ما در حد ودجه آنها است؟

https://rahemodiran.com/


26

فرایند: فرایند خرید ان مشتری احتمال چگونه است؟

خط زمانی: در سفر خریدار یا buyer ’s journey در چه مرحلهای
قـرار دارنـد؟ آیـا در یـک بـازه زمـانی معقـول خریـد خـود را نهـای

مکنند؟

هترن استراژی های فروش را در دوره فوق ستاره
فروش بیابید

آنچـه در اـن مقـاله خواندیـد، جدیـدترن و هترـن اسـتراژی هـای
فروش است که رای بسیاری از تیمهای فروش ن الملل موفقیت
آمز ودهاند. اگر مخواهید بیشتر با بازار اران آشنا شوید و هترن
استراژی فروش در حرفه خاص خود را یاد بگرید، پیشنهاد مکنیم
دوره فوق ستاره فروش راه مدران را بگذرانید. در ان دوره زر و بم
بازاریای و فروش تلفنی را یاد مگرید و از تجارب اساتید ان حوزه
هره خواهید رد. رای مطالعه توضیحات کامل و ثبت نام در دوره،

روی تصور زر کلیک کنید.
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هترن استراژی های فروش
را در ان دوره یاد بگریدا

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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