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نقشه راه شش ماهه تا موفقیت: چگونه از
شهرور تا اسفند، فروش خود را تضمن کرده و

سال را با قدرت به پایان رسانید؟

نقشه راه شش ماهه تا موفقیت: چگونه از
شهرور تا اسفند، فروش خود را تضمن کرده و

سال را با قدرت به پایان رسانید؟

مقدمه: شطرنج شش ماهه فروش؛ وقتی استراژی،
شانس را شکست مدهد

با نزدیک شدن به نیمه دوم سال، دو نوع فروشنده در دنیا وجود
دارد. گروه اول، با نگاهی به قویم، دچار استرس مشوند. آنها
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ماههای از دست رفته را مبینند و با خود فکر مکنند که باید در
سه ماه پایانی سال، با یک تلاش قهرمانانه و معجزهآسا، به اهداف
خـود رسـند. اـن گـروه، فـروش را ماننـد یـک مسـابقه دو سـرعت
مبینند و اغلب در نهایت، خسته، ناامید و نرسیده به هدف، سال

را به پایان مرند.

اما گروه دوم، فروشندگان حرفهای و استراژیست، به قویم نگاه
متفاوتی دارند. آنها نیمه دوم سال را نه به عنوان یک تهدید، بلکه
به عنوان یک فرصت طلای شش ماهه مبینند؛ فرصتی کاف رای
اجرای یک نقشه دقق و هوشمندانه. آنها مدانند که موفقیت در
فروش، به خصوص در رسیدن به اهداف زرگ سالانه، نتیجه یک
حرکت انفجاری در لحظات آخر نیست، بلکه حاصل یک بازی شطرنج
حسابشده و قدم به قدم است. ان مقاله، رای گروه دوم نوشته

شده است.

اگر مخواهید کنترل کامل ماههای پایانی سال را در دست بگرید و
موفقیت خود را به شانس و اقبال واگذار نکنید، ان راهنمای جامع
رای شماست. ما قصد داریم یک نقشه راه استراژیک شش ماهه،
از شهرـور تـا اسـفند، را بـه سـه فـاز عملـ قسـیم کنیـم: فـاز اول
(آمادهسازی و بنیان)، فاز دوم (شتابدهی و اجرای تهاجم) و فاز
سوم (نهایسازی و کاشت رای آینده). با روی از ان نقشه، شما
یــاد خواهیــد گرفــت کــه چگــونه بــا آرامــش، تمرکــز و اقــدامات
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هوشمندانه، نه تنها به تارگت پایان سال خود رسید، بلکه رکوردهای
خود را شکسته و سال جدید را با قدرتی دوچندان آغاز کنید.

 

فاز اول: شهرور و مهر - فاز آمادهسازی و بنیان
(Sharpening the Axe)

دو ماه اول ان سفر شش ماهه، زمان عملکردهای ر سر و صدا
نیست؛ بلکه زمان “تز کردن تر” است. بسیاری از فروشندگان ان
مرحله حیاتی را نادیده گرفته و مسقیماً به سراغ تماسهای بیشتر
ــامهرزی ــد، امــا حرفهایهــا مداننــد کــه یــک ســاعت رن مرون
هوشمنـدانه، متوانـد دههـا سـاعت اجـرای یهـدف را ذخـره کنـد.
هــدف در اــن فــاز، ایجــاد شفــافیت، پاکســازی و ســاختن یــک

فونداسون مستحکم رای ماههای رفشار آینده است.

:(Deep Pipeline Analysis) ق قیف فروشل عم۱. تحل
تمام معاملات باز خود را در CRM یا فال اکسل لیست کنید.
ان کار را با یرحم و صداقت کامل انجام دهید. هر فرصت را ر
اسـاس دو معیـار ارزیـای کنیـد: احتمـال بسـتن قـرارداد و انـدازه

قرارداد. سپس آنها را به سه دسته قسیم کنید:
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سـرنخهای داغ (Hot): احتمـال بسـتن بـالای ۷۰٪، نیـاز مشتـری
مشخص است و فرآیند تصمیمگری در جریان است.

سرنخهای گرم (Warm): احتمال ن ۳۰٪ تا ۷۰٪، علاقه نشان
دادهاند اما هنوز موانع وجود دارد.

ســرنخهای ســرد (Cold): احتمــال زــر ۳۰٪، در مراحــل اولیــه
هستند یا رای مدتی طولانی پاسخ ندادهاند.

ان دستهبندی به شما یک تصور واقع از جای که ایستادهاید
مدهد و به شما کمک مکند تا انرژی خود را درست متمرکز

کنید.

:(Strategic Culling) ژیک۲. پاکسازی و رها کردن استرا
یک از زرگترن اشتباهات فروشندگان، چسبیدن به سرنخهای
مرده است. آن فرصتی که شش ماه پیش یک مکالمه خوب با او
داشتهاید اما دیگر پاسخ ایملهایتان را نمدهد، احتمالاً به
نتیجه نخواهد رسید. در ان فاز، باید شجاعت داشته باشید و
اـن سـرنخها را بـه صـورت رسـم ببندیـد. رایشـان یـک “ایمـل
جدای” حرفهای (همانطور که در مقاله پیگری توضح داده شد)
ارسال کنید. ان کار دو مزیت زرگ دارد: اولاً، انرژی ذهنی شما را
از امیدهای واهی آزاد مکند و ثانیاً، قیف فروش شما را تمز و

قال اتکا مسازد تا بتوانید پیشبینی دققتری داشته باشید.

:(Goal & Strategy Review) ژی۳. بازنگری اهداف و استرا
بـا تـوجه بـه عملکـرد شـش مـاه اول سـال و تحلـل جدیـد قیـف
فروش، آیا اهداف پایان سال شما هنوز واقعبینانه هستند؟ چه
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تکنیکها یا کانالهای در نیمه اول سال رای شما هتر جواب
داده است؟ چه چزی کار نکرده؟ الان هترن زمان رای بازنگری و
اصلاح اسـتراژی شماسـت. شایـد لازم باشـد تمرکـز خـود را از یـک
صنعت به صنعت دیگر منقل کنید یا زمان بیشتری را به یک نوع

خاص از مشتریان اختصاص دهید.

:(Skill Sharpening) قویت مهارتها ۴. آموزش و
قل از ورود به میدان نرد ماههای آینده، باید مطمئن شوید که
سلاحهایتــان تــز هســتند. شهرــور و مهــر هترــن زمــان ــرای
سـرمایهگذاری روی خودتـان اسـت. در یـک دوره آمـوزشی شرکـت
کنیـد، کتـاب جدیـدی در مـورد فـروش بخوانیـد، یـا تماسهـای
ضبطشـده خـود را بـازبینی کـرده و نقـاط ضعـف خـود را شناسـای
کنید. قویت مهارت در ان دو ماه، بازدهی شما را در چهار ماه

آینده به شدت افزایش خواهد داد.

فاز دوم: آبان و آذر - فاز شتابدهی و اجرای تهاجم
(Aggressive Execution)

حالا که تر خود را تز کردهاید و نقشه را به دقت ررسی کردهاید،
زمـان عمـل فـرا رسـیده اسـت. اـن دو مـاه، زمـان اجـرای متمرکـز و
تهاجم رنامهای است که در فاز اول طراح کردهاید. هدف در ان
فاز، ایجاد شتاب (Momentum) و پیش ردن حداکثری معاملات در

قیف فروش است.
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۱. تمرکز لزری ر روی سرنخهای داغ:
قـانون پـارتو (۸۰/۲۰) را بـه یـاد بیاوریـد. ۸۰٪ نتـاج شمـا از ٪۲۰
فعالیتهایتان حاصل مشود. در ان فاز، شما باید ۸۰٪ از زمان
خـود را بـه ۲۰٪ سـرنخهای رتـر (همـان سـرنخهای داغ) اختصـاص
دهید. رای هر کدام از ان سرنخها، یک رنامه پیگری چندکاناله
و با ارزش افزوده بالا طراح کنید. ان مشتریان باید بیشترن

توجه شما را دریافت کنند.

:(Reviving Stalled Deals) ۲. احیای معاملات متوقفشده
به لیست سرنخهای گرم خود نگاه کنید. معاملاتی که در میانه راه
متوقف شدهاند، اغلب فقط به یک تلنگر هوشمندانه نیاز دارند تا
Pattern) ”دوباره به جریان بیفتند. از “تکنیکهای شکستن الگو

Interrupt) استفاده کنید:

یک فرد جدید را وارد کنید: از مدر خود بخواهید یک ایمل
کوتاه به مشتری زند یا در یک تماس کوتاه شرکت کند. ان

کار اهمیت معامله را نشان مدهد.

یک ارزش غرمنتظره ارائه دهید: به جای تخفیف، یک جلسه
مشاوره رایگان با یک از متخصصان فنی شرکت یا یک تحلل

سفارشی از وضعیت فعل آنها ارائه دهید.

زاویه دید را تغر دهید: اگر از یک زاویه به نتیجه نرسیدهاید،
یک مشکل یا فرصت جدید را مطرح کنید که محصول شما

متواند به آن پاسخ دهد.
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:(Creating Smart Urgency) ۳. ایجاد فوریت هوشمندانه
فشار آوردن روی مشتری نتیجه عکس مدهد. اما ایجاد فوریت
هوشمندانه، یک هنر است. به جای اینکه بگویید “من باید تارگت

ان ماهم را زنم”، فوریت را ر اساس منافع مشتری ایجاد کنید:

“اگر فرآیند خرید را ان ماه نهای کنیم، تیم شما متواند از
ابتدای فصل زمستان از مزایای آن هرهمند شود و سال جدید را

با قدرت شروع کند.”

“با توجه به اینکه ودجههای سالانه شرکتها در ان ماهها
بسته مشود، الان هترن زمان رای گنجاندن ان هزینه در

ودجه سال آینده شماست.”

“مـا در حـال حـاضر یـک ظرفیـت محـدود ـرای پـذرش مشتـری
جدید در ان فصل داریم و…”

ان دو ماه، قلب تپنده رنامه شش ماهه شماست. انضباط و تمرکز
در ان فاز، تعنکننده موفقیت نهای شما خواهد ود.

فاز سوم: دی، همن و اسفند - فاز نهایسازی و
(Closing & Future-Proofing) رای آینده کاشت

به ماههای پایانی خوش آمدید. فشار در ان سه ماه به اوج خود
مرسد. اما شما به دلل رنامهرزی در ماههای قل، با آرامش و
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استراژی وارد ان فاز مشوید. هدف در ان فاز دوگانه است: ۱.

نهـای کـردن حـداکثر قراردادهـا ـرای رسـیدن بـه اهـداف امسـال. ۲.
ساختن یک قیف فروش قدرتمند رای شروع طوفانی سال آینده.

۱. هنر بستن قرارداد در پایان سال:
در ان ماهها، تصمیمگرندگان اصل ممکن است درگر بستن
حسابهای سالانه یا رنامهرزی رای تعطیلات باشند. ارتباط شما
بایـد بسـیار واضـح، مختصـر و متمرکـز ـر روی “اقـدامات بعـدی”
باشـد. بـا هـر مشتـری، یـک جـدول زمـانی مشخـص ـرای امضـای
قـرارداد و مراحـل نهـای تعـن کنیـد. زرگترـن ریسـک در اـن
ماههـا، بـه تعوـق افتـادن تصـمیمگری ـرای “بعـد از تعطیلات”
اسـت. بـا نشـان دادن ارزش شـروع فـوری، بـا اـن ریسـک مقـابله

کنید.

Upsell & Cross-) ۲. فروش مجدد و مکمل به مشتریان فعل
:(sell

سرعترن و آسانترن راه رای رسیدن به اعداد نهای، فروش به
مشتریـانی اسـت کـه همـن الان شمـا را مشناسـند و بـه شمـا
اعتماد دارند. با مشتریان راض فعل خود تماس بگرید. از آنها
در مورد رنامههایشان رای سال جدید رسید. ان مکالمات،
ــاد ــد و پیشنه ــای جدی ــای نیازه ــرای شناس  ــت ــن فرص هتر
محصولات یا خدمات تکمیل است. یک قرارداد فروش مکمل
کوچک، متواند همان چزی باشد که شما رای رسیدن به تارگت

خود نیاز دارید.
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۳. شروع سرنخیای رای سال جدید:
اـن مهمترـن فعـالیت اسـتراژیک در اـن فـاز اسـت کـه ٪۹۰
ــد. آنهــا آنقــدر روی بســتن ــدگان آن را نادیــده مگرن فروشن
قراردادهای فعل تمرکز مکنند که سرنخیای را به کل متوقف
مسازند. نتیجه ان است که سال جدید را با یک قیف فروش
خال و استرس فراوان آغاز مکنند. شما ان اشتباه را نکنید.
حداقل ۲۰٪ از زمان خود را در ان ماهها، به خصوص در اسفند،
به سرنخیای و رقراری تماسهای اولیه رای سال آینده اختصاص
دهید. تصور کنید که سال جدید را در حال آغاز کنید که از قل

چندن قرار ملاقات مهم در قویم خود دارید!

۴. جشن گرفتن موفقیتها و تحلل نهای:
در پایان اسفند، صرف نظر از نتیجه نهای، رای تلاش سخت خود
و تیمتان جشن بگرید. موفقیتهای خود را مرور کنید. مهمتر از
آن، کل ان فرآیند شش ماهه را تحلل کنید. چه چزی عال کار
کــرد؟ کــدام بخــش از نقشــه نیــاز بــه اصلاح دارد؟ از درسهــای
امسال، رای ساختن یک نقشه راه هوشمندانهتر رای سال آینده

استفاده کنید.

نتیجهگری: شما معمار موفقیت خود هستید

موفقیت در فروش، به خصوص در مقیاس سالانه، محصول شانس،
اقبال یا تلاشهای دوانهوار لحظه آخری نیست. موفقیت، نتیجه
مسـقیم یـک رنـامهرزی اسـتراژیک و اجـرای منظـم آن اسـت. اـن
نقشـه راه شـش مـاهه، بـه شمـا یـک چـارچوب قدرتمنـد مدهـد تـا
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کنترل کامل سرنوشت حرفهای خود را در نیمه دوم سال در دست
بگرید.

با قسیم ان سفر طولانی به سه فاز قال مدریت (آمادهسازی،
شتابدهی و نهایسازی)، شما متوانید با آرامش، تمرکز و اعتماد
به نفس بیشتری حرکت کنید. شما دیگر در رار قویم، یک قربانی
واکنشـی نیسـتید، بلکـه یـک معمـار فعـال هسـتید کـه آجـر بـه آجـر،
ساختمان موفقیت خود را بنا مکند. ان نقشه را به عنوان یک
راهنمای زنده ببینید. آن را ر اساس شرایط خود سفارشی کنید، به
آن متعهــد بمانیــد و شاهــد باشیــد کــه چگــونه بــا یــک رویکــرد
استراژیک، نه تنها سال را با قدرت به پایان مرسانید، بلکه رای

موفقیتهای زرگتر در سال آینده نز آماده مشوید.

اگر به دنبال یادگری عمقتر مهارتهای لازم رای اجرای هر مرحله از
ان نقشه راه هستید، متوانید راهنمای جامع کارشناس فروش: از

شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تجهز تیم خود به قدرتمندترن تکنیکهای فروش
رای ماههای پایانی سال، در دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

رای دریافت نکات روزانه و حفظ انگزه در ان مسر شش ماهه،
شبکه اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

