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چگونه یک رنامه فروش تارگت ماهانه منظم
داشته باشیم؟

چگونه یک رنامه فروش تارگت ماهانه منظم
داشته باشیم؟

داشتن یک رنامه فروش تارگت ماهانه منظم یک از عوامل کلیدی
موفقیت در کسبوکارها است. ان رنامه نه تنها به شما کمک
مکند که اهداف خود را روشن کنید، بلکه تیم فروش شما را نز به
سمت نتاج هتر هدایت مکند. در ان مقاله، به ررسی گامهای
کلیدی رای ایجاد یک رنامه فروش تارگت ماهانه منظم مردازیم.
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7 مرحله که شما را به تارگت هدف ماهانه شما نزدیک
میکند

1.تعن اهداف فروش شفاف

اولن قدم رای رنامهرزی یک تارگت فروش ماهانه، تعن اهداف
فروش شفاف و واقعبینانه است. ان اهداف باید مشخص، قال

اندازهگری، قال دستیای، مرتبط و زمانبندیشده  باشند.

ـرای مثـال، بـه جـای هـدفگذاری مهـم ماننـد “افزایـش فـروش”،
متوانیـد هـدف ماننـد “افزایـش ۲۰ درصـدی درآمـد در مـاه آینـده”

تعن کنید.

2.تحلل دادههای فروش گذشته

ـرای پیشبینـی اهـداف ماهـانه، ررسـی دادههـای فـروش گذشتـه
ضروری است. به سوالات زر پاسخ دهید:

میانگن فروش ماهانه شما چقدر وده است؟

چه عوامل ر عملکرد فروش تاثر گذاشتهاند؟

چه زمانی از سال فروش بیشتری داشتهاید؟

ان تحلل به شما کمک مکند تا رنامهای مبتنی ر واقعیت داشته
باشید. رای تحلل دادههای فروش گذشته، متوانید از ازارها و
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روشهای زر استفاده کنید:

:(CRM) ریت دادههای فروشاستفاده از نرمافزارهای مد .1
ازارهـای ماننـد Salesforce ، HubSpot یـا Zoho CRM بـه
شما کمک مکنند تا دادههای فروش قبل خود را به صورت
منظم جمعآوری و تحلل کنید. با استفاده از ان نرمافزارها
متوانیـد الگوهـای خریـد، رونـدهای فصـل و نقـاط قـوت و

ضعف خود را شناسای کنید.

تحلل دادههای اکسل: .2
اگر دادهها در نرمافزار CRM ثبت نشدهاند، آنها را در قالب
AVERAGE ــل داده ماننــدــع تحلاکســل وارد کنیــد. از توا
(میـانگن)، TREND (رونـد) و FORECAST (پیشبینـی) ـرای

تجزیهوتحلل استفاده کنید.

:ررسی گزارشهای مال .3
گزارشهـای ماهـانه و سـالانه فـروش را مـرور کنیـد تـا متـوجه
تغرات در درآمد و حجم فروش شوید. نقاط اوج و افت را
شناسـای کنیـد و عوامـل تأثرگـذار ـر اـن تغـرات را ررسـی

کنید.
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.3قسیمبندی اهداف به بخشهای کوچکتر

اهداف کل ماهانه را به اهداف هفتگ یا حتی روزانه قسیم کنید.
ان قسیمبندی کمک مکند که تیم فروش شما تمرکز بیشتری روی
انجـام وظـایف روزانـه داشتـه باشـد و بـه تـدرج بـه اهـداف ـزرگتر

رسد.

رای مثال، اگر هدف ماهانه شما فروش ۱۰۰ واحد محصول است،
متوانید هدف هفتگ فروش ۲۵ واحد و هدف روزانه فروش ۵

واحد تعن کنید.

4.استفاده از ازارهای مدریت فروش

ازارهـای مـدریت فـروش ماننـد CRM (مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری)
متواننـد فرآینـد فـروش را سـادهتر کننـد و بـه شمـا امکـان پیگـری
پیشرفـت در راـر اهـداف تعنشـده را بدهنـد. رخـ از ازارهـای

محوب شامل Salesforce ، HubSpot و Zoho CRM هستند.
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5.انگزهدهی به تیم فروش

ـرای دسـتیای بـه تارگتهـای فـروش، ایجـاد انگـزه در تیـم فـروش
ضروری است. متوانید از راههای زر استفاده کنید:

ارائه پاداش رای دستیای به اهداف

رگزاری جلسات تشویق و انگزشی

ارائه بازخورد مستمر
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6.شناسای موانع و ارائه راهحلها

در طول ماه، ممکن است موانع رای دستیای به تارگتها پیش
بیاید. شناسای ان موانع و ارائه راهحلهای سرع و موثر، کلید

موفقیت در رنامهرزی فروش است.

7.پایش و ارزیای عملکرد

در پایان هر ماه، عملکرد خود و تیم را ارزیای کنید. تحلل کنید که
چـه عـوامل بـاعث مـوفقیت یـا ناکـام شمـا شـده اسـت و از اـن

اطلاعات رای هود رنامه ماه بعد استفاده کنید.

رای ان کار مراحل زر را انجام دهید:

جمعآوری دادهها: .1
از ازارهــای CRM یــا نرمافزارهــای فــروش اســتفاده کنیــد تــا
دادههای مرتبط با عملکرد تیم و نتاج فروش را گردآوری کنید.

ررسی کنید که چه محصولاتی بیشتر فروخته شدهاند، چه
مشتریانی سودآورتر ودهاند و تیم چگونه به اهداف نزدیک

شده است.

تحلل نتاج: .2
مـزان تحقـق تـارگت ماهـانه را ررسـی کنیـد. آیـا تیـم شمـا بـه
نشـده دسـت یـافته اسـت؟ اگـر نـه، چـه عـواملاهـداف تع
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مانع دستیای به اهداف وده است؟

مـزان اثرگـذاری کمنهـای بازاریـای یـا تخفیفهـا را ارزیـای
کنید.

ررسی بازخورد تیم: .3
جلسات هفتگ یا ماهانهای رای شنیدن نظرات و پیشنهادات

تیم فروش رگزار کنید.

از تیـم رسـید کـه چـه چالشهـای را تجربـه کردهانـد و چـه
اقداماتی متواند هود ایجاد کند.

شناسای نقاط هود: .4
مواردی که نیاز به تغر دارند را شناسای کنید. مثلاً اگر تیم
در جـذب مشتریـان جدیـد ناکـام ـوده اسـت، هـود اسـتراژی

بازاریای ممکن است نیاز باشد.

مناع آموزشی یا جلسات کوچینگ رای قویت مهارتهای تیم
پیشنهاد دهید.

تنظیم مجدد اهداف: .5
پس از تحلل نتاج و بازخوردها، اهداف آینده را ر اساس
واقعیتها و دادهها تنظیم کنید. ان کار باعث مشود که

اهداف شما واقعبینانهتر و قال دستیایتر باشند.

استفاده از KPI ها: .6
(Key Performance Indicators) شاخصهای کلیدی عملکرد
مانند نرخ تبدل، تعداد فروشهای موفق، و میانگن ارزش
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فروش را تعریف و بهصورت منظم پایش کنید.

نتیجهگری

ایجـاد یـک رنـامه فـروش تـارگت ماهـانه منظـم نیازمنـد رنـامهرزی
دقـق، اسـتفاده از ازارهـای مناسـب و ایجـاد انگـزه در تیـم فـروش
است. با اجرای ان گامها، متوانید به اهداف فروش خود دست
پیدا کنید و عملکرد کسبوکار خود را هود بخشید. به یاد داشته
باشید که پایش مستمر و هود مداوم، پایههای اصل موفقیت در
فـروش هسـتند. بـا کمـک ازارهـای مناسـب  و رنـامهرزی دقـق ،
کسبوکار شما متواند به رشد پایدار و موفقیت دست پیدا کند.
یک رنامه فروش تارگت ماهانه منظم مسر را رای رسیدن به ان

اهداف هموار مکند.

اگر به دنبال ارقای مهارتهای فروش و هود رنامهرزیهای فروش
خود هستید، شرکت در کارگاه سلز باکس استاد اسقامت متواند
فرصت مناسی رای شما باشد. ان کارگاه به شما کمک مکند تا با
ــا شویــد، تارگتهــای واقعــ و تکنیکهــای حرفــهای فــروش آشن
دستیافتنی تنظیم کنید و موانع موجود را شناسای و رفع کنید.
رای ثبتنام در ان کارگاه و هرهگری از آموزشهای پیشرفته، همن
حالا به وبسایت راه مدران مراجعه کنید و فرم ثبتنام را تکمل
کنید. فرصت را از دست ندهید و مهارتهای فروش خود را به سطح

جدیدی رسانید!
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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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