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17 آمار شگفت انگز درباره مشترییای فروش که
نگاه شما را به تماس سرد تغر خواهد داد

آمار مشتریای چه کمک به ما م کند؟
کند؟ م به ما م ی چه کمکمرور آمار مشتریا

دانیم که تماس سرد دیگر به سردی گذشته
نیست. امروزه، فروشندگان قل از رقراری تماس

تلفنی به موتورهای جستجو و شبکههای
اجتماع رای تحقق در مورد مشتریان بالقوه
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خود دسترسی دارند. هچ هانهای رای اینکه
نمایندهای کاملاً یخر از دغدغههای مشتری

بالقوه و اتفاقات جاری در شرکت او وارد گفتگو
شود، وجود ندارد. اما اینکه تماس سرد گرمتر

شده است به ان معنا نیست که مبتنی ر
دادههای بیشتری شده است. نمایندگان فروش

به طور کل رای تعن هترن زمان تماس با
مشتریان بالقوه خود به دادهها رجوع نمکنند و
اغلب پس از یک بار تلاش رای رقراری تماس با

سرنخ، تسلیم مشوند. شاید مرور آمارهای
درباره مشترییای فروش به شما کمک کند تا

انگزه خود را حفظ کنید و عوامل موثر در
موفقیت تیم فروش را هتر بشناسید.

کلیه آمارهای ان مقاله از سالهای اخر رداشته شده و منع نقل
آنها در رانتز آمده است.

آمار مشتریای مروط به تغر سفر خریدار

۱) پیش بینی شده ود که تا سال ۲۰۱۸، ۲۰ درصد از تیمهای فروش
B2B مجازی خواهند شد که منجر به هود نرخ تبدل قیف فروش
مشود. یعنی خریداران تا اواخر فرایند فروش با فروشنده صحبت
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،IDC) .شودکنند… نماینده فروش به صورت “مجازی” وارد منم
دسامر ۲۰۱۴) ان آمار به واقعیت وسته و تاکنون بسیار بیشتر

شده است.

۲) ۶۷ درصــد از ســفر خریــدار اکنــون بــه صــورت دیجیتــال انجــام
مشود. (SiriusDesicions، جولای ۲۰۱۳)

۳) در یک شرکت معمول با ۱۰۰ تا ۵۰۰ کارمند، بهطور متوسط ۷ نفر
در اکثر تصمیمات خرید دخل هستند. (گروه گارتنر)

۴) بسـیاری از تیمهـای خریـد شامـل افـرادی خواهنـد ـود کـه مـالک
هسـتند و بایـد از چزهـای مختلفـ مطمئـن شونـد. (گـروه گـارتنر،

سپتامر ۲۰۱۴)

۵) سرنخهای رورشیافته ۴۷ درصد خریدهای زرگتری نسبت به
سرنخهای غررورشیافته انجام مدهند. (گروه آنویتاس)

ر شبکههای اجتماعوط به تأثآمارهای مر

۶) خریـداران  ، B2Bزرگترـن مزیـت شبکههـای اجتمـاع را افزایـش
اعتمـاد و اطمینـان بـه تصـمیمات خـود ذکـر کردهانـد. (IDC، فـوریه

(۲۰۱۴

۷) ۷۵ درصد از خریداران B2B مورد مطالعه و ۸۴ درصد از مدران
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عامـل و معاونـان اجراـی از اطلاعـات بـه دسـت آمـده از شبکههـای
اجتمـاع و تعامـل در اـن شبکههـا ـرای تصـمیمگریهای خریـد

استفاده مکنند. (IDC، سپتامر ۲۰۱۴)

۸) ۷۲.۶ درصـد از فروشنـدگانی کـه فـروش اجتمـاع را بـه عنـوان
بخشی از فرآیند فروش خود به کار مرند، از همکاران فروش خود
عملکـرد هتـری داشتـه و ۲۳ درصـد بیشتـر از سـهمیه فـروش خـود را

فروختهاند. (گروه ار دن)

۹) اگر در یک گروه مشترک لینکدن با کسی عضو باشید، ۷۰ درصد
بیشتر احتمال دارد که بتوانید رای یک “تماس فروش غرمنتظره” با
او وقـت ملاقـات بگریـد تـا زمـانی کـه عضـو چنـن گروهـی نباشیـد.

(Vorsight)

۱۰) ۷۱ درصد از ۱۰۰ شرکتی که مورد ررسی قرار گرفتند و از بازیسازی
ــا ۵۰ درصــد ــد، ۱۱ ت در فــروش (Gamification) اســتفاده مکردن
ــد. ــزارش دادن ــده را گ ــروش اندازهگریش ــرد ف ــش در عملک افزای

(Salesforce، آگوست ۲۰۱۳)

آمارهای مروط به عملکرد فروش

DiscoverOrg ر ارشدی که توسط۱۱) ۷۵ درصد از بیش از ۱۰۰۰ مد
مورد ررسی قرار گرفتند، گفتند که از یک تماس سرد یا ایمل، قرار
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(DiscoverOrg) .ملاقاتی رزرو کردهاند یا در رویدادی شرکت کردهاند

۱۲) ۴۲ درصد از نمایندگان فروش احساس مکنند که قل از رقراری
Lattice) .ــد ــار ندارن ــتی در اختی ــات درس ــروش، اطلاع ــاس ف تم

Engines، مارس ۲۰۱۳)

۱۳) ۵۸ درصد از خریداران گزارش مدهند که نمایندگان فروش قادر
(Forbes Insight) .نیستند به طور مؤثر به سؤالات آنها پاسخ دهند

۱۴) فروشندگان تلفنی به ازای هر سرنخ که واجد شرایط مکنند،
ن ۱۰۰ تا ۵۰۰ تماس رقرار مکنند. (siriusDecision، ژوئن ۲۰۱۴)

۱۵) در سال  ،۲۰۰۷رای رقراری ارتباط با یک مشتری بالقوه به طور
میانگن ۳.۶۸ بار تلاش رای تماس سرد نیاز ود. امروز ان تعداد

(Ovation و گروه فروش Telenet) .تلاش به ۸ بار رسیده است

۱۶) یک فروشنده به طور متوسط تنها ۲ بار رای رقراری ارتباط با یک
(siriusDecision) .کندمشتری بالقوه تلاش م

۱۷) ۸۷ درصـد از کارمنـدان بـه طـور فعـال در شغـل خـود مشـارکت
نمکنند. (گالوپ، مارس ۲۰۱۴)

کاملاً واضح است که تلفن همچنان یک ازار ضروری در گفتگوی
فروش است و یافتههای ان مقاله متواند به شما در تدون یک
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استراژی ارتباط مؤثر رای آینده کمک کند. پیشنهاد مکنیم رای به
روز نگـه داشتـن خـود مقـالات راه مـدران را کـه بـه طـور مرتـب روی
رند مطالعه کنید و با شرکت در دورههای تخصصگسایت قرار م

ما، مهارتهای خود را افزایش دهید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]
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