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چگونه یک پلن فروش موثر بنویسیم؟ نقشه راه
+ مثال

مدریت و اجرای کمنهای فروش یک از عوامل موثر در موفقیت
هر سازمانی است. داشتن یک پلن فروش موثر اما ساده متواند در
اــن فراینــد تــاثر بهســزای بگــذارد. در اــن مقــاله از راه مــدران
مخواهیم نگاهی داشته باشیم به اجزای مهم یک پلن فروش موثر

و مراحل نوشتن آن ررسی کنیم. با ما همراه باشید.

الان در چه موقعیتی هستید و مخواهید به چه
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نقطهای رسید؟

وقتی صحبت از نوشتن یک پلن فروش موثر مشود لازم است که
تصوری واضح از آنچه سازمان شما قرار است به آن رسد داشته

باشید. پس موارد زر را حتماً ررسی کنید:

هدف فروش: آیا سال گذشته به اهداف فروش خود رسیدهاید؟
امسال ان هدف قرار است چقدر بیشتر شود؟

استراژیهای فروش: سال گذشته از چه استراژیهای استفاده
کردیــد؟ کــدامیک از آنهــا مــوثر ودنــد؟ چــه چزهــای امســال

متوانند تغر کنند؟

فروش شما بیشتر به چه کسانی انجام مشود؟ آمارها نشان
داده است که 80 درصد از فروش معمولاً از 20 درصد از مشتریان

صورت مگرد.

با دانستن ان اطلاعات حالا باید روی استراژیهای تمرکز کنید که
به فروش به مشتریان جدید و قدیم منجر مشود.

استراژیهای رای جذب مشتریان جدید

اولـن و مهمترـن المـان یـک پلـن فـروش مـوثر نیازهـای اسـت کـه
بایســتی بــا حجــم فــروش هــدفگذاری شــده پاســخ داده شــود.
استراژیهای شما ممکن است بسته به صنعتی که در آن مشغول
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هستید فرق کند اما موارد زر را متوانید رای هر کسب و کاری به
کار ببندید:

فقط رای رسیدن به هدف رنامه نرزید. اهداف روزانه، هفتگ و
ماهانه داشته باشید. وقتی به آنها رسید خواهید دید که به
ــداف ــا اه ــد ب ــد و شای ــکتر شدهای ــم نزدی ــای ه ــدف نه ه

بلندروازانهتر حتی از هدف اصل هم رد شوید.

آگاهی خود از کسب و کارتان را افزایش دهید. ان نکته بدن
معناست که از بازار مطلع باشید، در رویدادها شرکت کنید و به
سازمانهـای مرـوط بـه کسـب و کـار خـود وندیـد. اـن فضاهـا
جای هستند که مشتری احتمال شما در آنها رفت و آمد دارد.
همچنن متوانید با انتشار مقالات حضور ررنگتری در صنعت

خود داشته باشید.

از افـراد بخواهیـد کـه شمـا را بـه دیگـران معرفـ کننـد. وقتـی
مشتریای در گذشته از خدمات یا محصولات شما استفاده کرده
است احتمالاً راغب خواهد ود که شما را به دیگران معرف کند.
اگر آنها از خرید خود راض باشند هترن بازاریاب رایگان رای

کسب و کارتان خواهند ود.

رای فروش به مشتریان قبل یژیهااسترا

فروش مجدد به مشتریان قبل به مراتب هزینه کمتری رای شما در
ی خواهد داشت. از آنجای که شما از قل رابطهای با مشتریان
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خود ایجاد کردهاید راحتتر متوانید خدمات و محصولات جدید را
به آنها بفروشید. استراژیهای زر در ان زمینه کمکتان خواهند

کرد:

به طور مرتب با آنها تماس بگرید. اینکار متواند شامل ارسال
ایملهای ماهیانه، تنظیم جلسات ملاقات یا پیشنهاد محتواهای

اختصاص باشد.

سرنخهای جدید از طرق سازمان مشتریان قبل خود پیدا کنید.
در سازمانهای زرگ فرصتهای بسیاری رای پیدا کردن مشتریان
احتمال جدید خواهید داشت. کافیست از مشتری قبل خود
بخواهید که اطلاعات تماس شما را به مدران اجرای بدهند یا
محصول / خدمتی را به آنها معرف کنید که به کار تمام افراد آن

شرکت یا سازمان بیاید.

در مرحله بعدی چه کنیم؟

حــالا کــه مدانیــد بــه چــه نقطــهای مخواهیــد رســید و چــه
استراژیهای را به کار خواهید گرفت دانستن نکات زر نز رای

نوشتن یک پلن فروش موثر ضروری خواهد ود:

تصمیم بگرید که چه اقداماتی مخواهید انجام دهید و چه
کسی مسئول آن است؟

یک رنامه زمانی مشخصات رای اقدامات خود تعن کنید و
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یک سال به تمام آنها بدون دردسر رسیدگ مطمئن شوید که ط
خواهد شد.

با اینکه یک پلن فروش موثر معمولاً سالیانه نوشته مشود اما
متوانیـد اهـداف کوتاهمـدتتری هـم تعـن کنیـد تـا در مسـر

رسیدن به هدف اصل باق بمانید.

بازبینیهای ماهیانه پلن فروش به شما کمک مکند تا از موثر
ودن استراژیهای فعل مطمئن شوید و ببینید چه تغراتی

نیاز است انجام شود.

اجزای مهم یک پلن فروش موثر
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1. موقعیت و ماموریت شرکت

تمام افراد در یک سازمان باید از اهداف و ماموریت شرکت باخر
باشند. خصوصاً رای ثبیت موقعیت در بازار هدف لازم است که
مدران فروش misson و vision کسب و کار را شناخته و در تمام
قسمتهای استراژی کسب و کار نقش داشته باشند. به ان منظور

لازم است که هر سازمان یا شرکتی مراحل زر را دنبال کند:

همکـاری بـا تیـم بازاریـای: تیـم مارکتینـگ شمـا بـه خـوی جایگـاه .1
محصولات و خدماتتان را در بازار مداند.

مصـاحبه بـا اعضـای تیـم خـدمات مشتریـان: اـن افـراد کسـانی .2
هستند که هر روز با مشتریان سر و کار دارند.

صحبت با مشتریان: هترن روش رای شناخت مشتریان، صحبت .3
با خود ایشان است!

مطالعه بلاگ شرکت: افرادی که محتوای مفید رای مخاطن شما .4
آماده مکنند حتماً درک درستی از نیازها و زبان مشترک ایشان

دارند.

دنبـال کـردن اخبـار و صـحبتهای دربـاره شرکـت در اینترنـت: لازم .5
است بدانید که دیگران درباره کسب و کار شما چه مگویند.

2. اهداف و چشماندازها

چشمانـدازهای مـال و اهـداف فـروش را تعـن کنیـد. اـن اهـداف
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هستند که استراژی فروش شما را شکل مدهند. از دادههای تیم
فروش استفاده کنید تا ببینید عملکرد شرکت تا به اینجا چگونه
وده است. تمام ان دادهها متوانند در نوشتن یک پلن فروش

موثر واقع شوند.

3. ساختار تیم و سازمانی فروش

از اهـداف نـوشته شـده در بخـش قبلـ اسـتفاده کنیـد تـا مشخـص
نمایید که چه افرادی باید استخدام شوند. رای مثال اگر طق آماری
که به دست آوردهاید نیاز است که روزانه 100 تماس سرد بگرید و
هر کارشناس فروش تلفنی روزانه 20 تماس متواند بگرد، پنج نفر
کارمند رای اینکار نیاز خواهید داشت. هتر است تمام نقشهای
سازمـان را بـه همـراه مسـئولیتها، حقـوق و نقششـان در تیـم را بـه
صـورت گرافیکـ در پلـن فـروش مـوثر خـود جـای دهیـد تـا در سـار

مراحل هم به راحتی به ان بخش رجوع کنید.

4. جامعه مخاطب و بازار هدف

شمـا بـدون شنـاختن مخـاطب هـدف خـود، یـک پلـن فـروش مـوثر
نخواهید داشت. یک از بخشهای که باید به طور کامل در ان
پلــن مشخــص شــود، رسونــای خریــدار شماســت. فرقــ نمکنــد
بخواهید وارد بازار هدف جدیدی شوید یا صرفاً کسب و کار خود را
گسترش دهید؛ در هر صورت لازم است جامعه مخاطب خود را به
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خوی بشناسید و با چالشها و نیازهای آن آشنا باشید.

5. روشهای و استراژیهای فروش

ــن فــروش مــوثر تعریــف یکــ دیگــر از بخشهــای مهــم یــک پل
استراژیها، تکنیکها و روشهای است که رای ورود بازار به کار
مریـد. اـن بخـش از پلـن شمـا ممکـن اسـت طـولانیترن قسـمت
باشـد. بایـد تمـام بخشهـای کـارردی اسـتراژی فـروش را در نظـر

بگرید. هتر است در ان بخش ان 9 مرحله را از قلم نیندازید:

تولید سرنخ و پیدا کردن مشتریان احتمال: یک پلن فروش موثر .1
باید بتواند راههای رای ایجاد سرنخ در اختیار کارشناسان فروش

قرار دهد تا آنها تعداد ان مشتریهای احتمال را بیشتر کنند.

صلاحیتســنج: ســرنخهای پیــدا شــده مبایســت بــا اهــداف .2
مشخص شده در پلن فروش صلاحیت سنج شده تا مشتریان

احتمال ارزشمند شناسای شوند.

رقراری ارتباط با سرنخهای جدید: به طور کل روشهای که رای .3
ارتباط با سرنخهای احتمال خود به کار مرید. تماسهای سرد و

ارسال ایملهای تبلیغاتی در ان مرحله قرار دارند.

گذاشتن قرار ملاقات: زمان بندی قرار ملاقات حضوری، مشاوره .4
تلفنی یا جلسه آنلان.

تعریـف نیازهـا: بعـد از اولـن جلسـه بـه درک منـاسی از نیازهـای .5
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مشتری مرسید و باید بتوانید مشخص کنید که چگونه محصول
یا خدمت شما قرار است به او کمک کند.

ارائـه: اـن ارائـه متـوان در قـالب یـک روـوزال باشـد یـا جلسـه .6
فروش حضوری یا حتی معرف پکجهای خدمات شما.

مذاکره: ان مرحله اختصاص پیدا مکند به هرگونه مخالفت یا .7
اعتراض که از سمت مشتری مطرح مشود.

بسـتن معـامله: در اـن مرحلـه مشتـری احتمـال شمـا بـه خریـدار .8
تبدل مشود.

ارجاع دادن: هترن حالت رای کسب و کار شما ان است که .9
مشتری راض و وفادارتان شما را به دیگران معرف کند.

6. پلن عملیاتی فروش

بعـد از انجـام اـن مراحـل حـالا مدانیـد چـه چـزی را بـه چـه کسـی
مخواهید بفروشید. تنها سوال که مماند ان است که چه زمانی
اینکار را خواهید کرد؟ یک پلن فروش موثر باید شامل رنامه زمانی
دقیقـ باشـد کـه مشخـص کنـد در هـر بـازهای چـه کـاری مبایسـت
انجام شود. پس زمانبندیهای کوتاهمدت و بلندمدت در ان مرحله

مشخص مشوند.

7. اندازهگری نتاج و عملکردها

در نهایت نوبت به اندازهگری عملکرد مرسد. مهمترن متریکهای
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فروش را مشخص کنید و ط زمانی که پلن فروش خود را اجرای
مکنید آنها را اندازهگری نمایید. نرمافزارهای CRM در ان بخش

متوانند به کمکتان بیایند.

یک پلن فروش موثر به شما مسری مشخص با اهداف کوتاهمدت
و بلندمدت مدهد و کمک مکند به دستاوردهای مورد نیاز خود
رسید. بازبینیهای منظم استراژیها و اهداف نز کمک مکند تا
در ان مسر باق بمانید. اگر مخواهید درباره رنامهرزی فروش و
استراژیهای آن بیشتر یاد بگرید پیشنهاد مکنیم مقالات دیگر راه
مـدران را مطـالعه کنیـد و در دورههـای حرفـهای بازاریـای و فـروش

تلفنی راه مدران شرکت کنید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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