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60 واقعیت آماری مرتبط با فروش که کمکتان
مکند هوشمندانهتر بفروشید

در اـن مقـاله رخـ واقعیتهـای آمـاری مرتبـط بـا فـروش جمـعآوری
شـده اسـت. موضـوع اـن آمارهـا جنبههـای مختلـف فـروش از لحـاظ
پیگری تماسهای سرد، رویکرد فناوری، آمار فروش داخل را ررسی
منمایـد. بنـاران چـه فعـالیت خـود را در فـروش بـه عنـوان یـک
فروشنـده بـه تـازگ آغـاز کردهایـد و چـه یـک مـدر فـروش کـارکشته
هستید، استفاده از ان آمار را رای رنامهرزی هتر فعالیتهایتان

توصیه مکنیم.
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آمار جستجوی فروش

96 درصد مشتریان احتمال، قل از صحبت با نمایندهی فروش، .1
تحقیقات خود را دربارهی خرید و محصول و خدمات به طور کامل

انجام مدهند.

71 درصد از مشتریان احتمال ترجح مدهند، به جای صحبت با .2
یک کارشناس فروش، تحقیقات خود را به صورت انفرادی انجام

دهند.

آمار پیگری فروش

82 درصد از کارشناسان فروش، اعقاد دارند که ایجاد روابط با .1
مشتریان مهمترن بخش فروش و لذتبخشترن بخش شغل

آن هاست.

60 درصد از مشتریان، قل از بله گفتن(قول پیشنهاد کارشناس .2
فروش)، چهار بار “نه” مگویند.

80 درصد از فروش، نیاز به 5 بار پیگری دارد. .3

48 درصد از فروشندگان حتی یکبار هم اقدام به پیگری نمکنند. .4

44 درصد از فروشندگان، پس از اولن پیگری منصرف مشوند. .5

66 درصد از مشتریان احتمال، ترجح مدهند از طرق ایمل با .6
آنها هماهنگ شود.

ر اساس واقعیت آماری مرتبط با فروش، اولن ایمل پیگری .7
بسیار موثر است و متواند نرخ پاسخ را تا 49 درصد افزایش

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
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دهد.

تعـداد هینـه ـرای یـک کمـن تبلیغـاتی B2B حـداقل دو ایمـل .8
است.

زمان هینه رای انتظار قل از پیگری یک ایمل سرد ن 2 تا 5 .9
روز است.

بالاترن نرخ پاسخ به ایمل سرد در کمنهای اطلاع رسانی، با .10
سه مرتبه ایمل اتفاق مافتد.

آمار فروش داخل

نمایندگان فروش فقط دو ساعت در روز را به صورت مفید، صرف .1
فروش مکنند.

نمایندگان فروش حدود یک ساعت در روز را صرف کارهای اداری .2
مکنند.

امروزه به طور متوسط، پنج تصمیم گرنده در هر فرآیند فروش .3
دخل هستند.

62 درصد از کارشناسان فروش مگویند که سازمان آنها در سال .4
2023 به نسبت سال قل، ریسک کمتری مکند.

70 درصد از کارشناسان فروش مگویند که ودجه در سال 2023 .5
به نسبت سال قل مورد ررسی بیشتری قرار مگرد.

28 درصد از کارشناسان فروش مگویند، زرگترن دلل خروج و .6
انصراف مشتریان از معاملات، طولانی شدن روسه فروش است.

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
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ر اساس واقعیت آماری مرتبط با فروش، 72 درصد درآمد شرکت .7
از مشتریان فعل و 28 درصد از مشتریان جدید حاصل مشود.

24 درصد از تیمهای فروش با عملکرد مناسب، به اهمیت ایجاد .8
فرهنگ اعتمادسازی رای مشتریان احتمال تاکید مکنند.

هترن زمان رای رقراری تماس رای پیگری مشتریان ن 4 تا 5 .9
بعدازظهر است.

هترـن روزهـای هفتـه ـرای ارزیـای فرصـتهای جدیـد فـروش، .10
یکشنبه و دوشنبه است.

تنهـا 30 درصـد از کارشناسـان فـروش اذعـان داشتنـد کهبخـش .11
بازاریای وبخش فروش شرکت آنها همسو هستند.

قریبا 13 درصد مشاغل دنیا، فروشندگ است، یعنی 1 شغل از .12
هر 8 شغل.

در آمریکا هر سال بیش از هزار میلیارد دلار صرفبخش فروش .13
مشود.

در سـال  ،2023روسـههای فـروش ـرای 53 درصـد از شرکتهـا .14
هود یافته است.

48 درصد از فروشندگان مگویند که با ارزشهای ارتباط مشکل .15
دارند.

76 درصد از رهران فروش در حال رنامهرزی رای سرمایه گزاری .16
در تولید محتوا هستند.

B2B 65 درصد از محتوای فروش ایجاد شده توسط سازمانهای .17
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بلااستفاده مماند.

ــقیم ــاثر مس ــت ت ــد B2B تح ــمیمات خری ــد از تص 95 درص .18
محتواست.

در شرکتهای که ن 100 تا 500 کارمند دارند، به طور میانگن .19
7 نفر در تصمیمهای خرید سازمانی اثرگذار هستند.

43 درصد از فروشندگان مگویند که دادهها و اطلاعاتی که قصد .20
خریدار را مشخص مکنند در فروش بسیار تاثرگذار هستند.

78 درصد از فروشندگانی که در شبکههای اجتماع فعال هستند، .21
درآمد بالاتری نسبت به سار فروشندگان دارند.

آمار فروش ایمیل

33 درصد از مشتریان ایملها را تنها ر اساس موضوع آن باز .1
مکنند.

70 درصـد از فروشنـدگان تنهـا بـه فرسـتادن اولـن ایمـل اکتفـا .2
مکنند.

ارسال ایمل  40رار بیشتر از فعالیت در فیسوک و توییتر در .3
جذب مشتریان تاثر دارد.

بالاترن نرخ پاسخ ایمل مروط به ایملهای با تعداد کلمات .4
کمتر از 144 واژه مباشد.
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آمار تماسهای فروش

درآمد فروشندگانی که به سرنخهای ارجاع توجه بیشتری نشان .1
مدهند، 4 تا  5رار دیگر فروشندگان است.

هترن روز رای رقراری تماس سرد با مشتریان چهارشنبه است. .2

زمان مناسب رای رقراری تماس با مشتریان احتمال ن ساعت .3
5 تا 7 بعدازظهر مباشد.

هترن زمان رای رقراری تماسهای فروش ظرف یک ساعت پس .4
از دریافت استعلام اولیه آن هاست.

ر اساس واقعیت آماری مرتبط با فروش، بدترن زمان با مشتریان .5
احتمال بعدازظهر پنج شنبهها و جمعه هاست.

88 درصـد از فروشنـدگان بـه رقـراری و پیگـری تماسهـای سـرد .6
تمال نشان مدهند.

ق شبکههای اجتماعآمار فروش از طر

80 درصـد تعـاملات فـروش تـا سـال  2025ـن تـامن کننـدگان و .1
خریداران در بستر دیجیتال رخ خواهد داد.

45 درصد از فروشندگان از لینکدن رای اهداف تجاری استفاده .2
مکنند.

آمار عملکرد فروش

میانگن نرخ رد فروش 21 درصد است. .1
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میانگن نرخ بسته شدن فروش 29 درصد است. .2

91 درصد از فروشندگان اذعان کردند که مشتریان ارجاع دارند، .3
اما فقط 11 درصد از فروشندهها از مشتریان خود مخواهند که

آنها را به دیگران معرف کنند.

ــدهها، ــه فروشن ــد ک ــاور داشتن ــان ب ــد از مشتری ــط 13 درص فق .4
نیازهایشان را درک مکنند.

81 درصد از فروشندگان معقدند که ناتوانی در ارائه گزینههای .5
متنوع رای رداخت، مانع از بستن معاملات مشود.

42 درصد از شرکتها کاهش نرخ رد را در یکسال گذشته تجربه .6
کردهاند.

آمار فروش از طرق تکنولوژی

ریت زمان از هوش مصنوعران فروش جهت مد81 درصد از مد .1
استفاده کردند.

52 درصـد از کارشناسـان فـروش B2B بیشتـر از سـال گذشتـه از .2
ازارهای تولید محتوا استفاده کردهاند.

66 درصد از کارشناسان فروش از ازارهای هوش مصنوع جهت .3
ررسی و شخصسازی فرآیند فروش استفاده مکنند.

78 درصـد کارشناسـان فـروش اعقـاد دارنـد کـه اسـتفاده از نـرم .4
افزارهای CRM، در هود فروش و بازاریای موثر است.

اسـتمرار در آمـوزش فنـاوری بـه تیـم فـروش بـاعث افزایـش 50 .5

https://dynamics.microsoft.com/en-us/crm/what-is-crm/#:~text:=Customer%20relationship%20management%20(CRM)%20is,company's%20current%20and%20potential%20customers.
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درصدی درآمد هر کارشناس فروش مشود.

سار نکات

حداقل 10 ماه زمان لازم است تا یک کارشناس فروش تازه وارد به .1
حداکثر مزان هره وری خود رسد.

راضـ نگـه داشتـن مشتریـان قـدیم 7 ،راـر کمتـر از بازاریـای .2
مشتریان جدید هزینه دارد.

شرکتهـا بـه طـور میـانگن، هـر سـال ـن 10 تـا 30 درصـد از .3
مشتریان خود را از دست مدهند.

داستانهای که در جلسه رزنت محصول گفته مشود، در یاد .4
63 درصد حاضران مماند اما آمارهای ارائه شده را فقط 5 درصد

افراد به خاطر مآورند.

با استفاده از واقعیت آماری مرتبط با فروش، که در ان مقاله مطرح
شد، متوان رنامهرزی هتری رای کسب و کار خود داشته باشید و
استراژی فروش خود را ر اساس آن تغر دهید. هر نکتهای که در
ان آمار مطرح شد، یک روند کلیدی است که متواند به شما در

درک منابع که متوانید استفاده کنید، کمک کند.

مـا در راه مـدران علاوه ـر مقـالاتی کـه در زمینـه فـروش و بازاریـای
تلفنی منتشر مکنیم، دورههای تخصص بسیاری را نز رای شما
عززان آماده کردهایم که متوانند شما را در ان حوزهها تبدل به

https://rahemodiran.com/
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یک فرد متخصص کنند. پکج طلای تکنیکهای فروش بیمه یک از
ان دورههای آموزشی است. پیشنهاد مکنیم ان دوره را از دست

ندهید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتبـاط باشیـد و یـا از خـدمات مشـاور مـا از طرـق

تکمل فرم مشاوره در ارتباط باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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