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چرا افزایش ورودی (Leads) متواند کسبوکار
شما را ورشکست کند؟

توهم «فروش بیشتر»: چرا افزایش ورودی
(Leads) متواند کسبوکار شما را ورشکست

(CAC پارادوکس) کند؟

افزایش Leads: وقتی پدال گاز را فشار مدهید، اما
ماشن به سمت دره مرود

به عنوان یک صاحب کسب و کار، احتمالاً ان جمله را بارها به مدر
بازاریای یا مدر فروش خود گفتهاید: «ما به لید (Lead) بیشتری
نیاز داریم!» ان باور عموم وجود دارد که اگر ورودی قیف فروش را
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دو راــر کنیــم، خروجــ (ــول) هــم دو راــر خواهــد شــد. تمــام
آژانسهـای تبلیغـاتی هـم همـن را بـه شمـا مفروشنـد: «ترافیـک

بیشتر، مشتری بیشتر، سود بیشتر.»

اما بیایید یک لحظه ترمز کنیم و به آمار تکاندهندهای نگاه کنیم:
ــت ــک شکس ــاره ی ــل شم دل ،Startup Genome ــزارش ــق گ ط
«استارتآپها و کسبوکارهای در حال رشد، «تمام شدن نقدینگ
(Premature Scaling) «ری پیش از موعدنیست، بلکه «مقیاسپذ
است. یعنی تلاش رای زرگ شدن، قل از اینکه مدل کسبوکار

واقعاً سودآور باشد.

حقیقـت تلـخ اـن اسـت: اگـر سیسـتم فـروش و مـدل درآمـدی شمـا
دارای نقص پنهان باشد، تزرق لیدهای بیشتر، مثل تزرق خون به
بیمـاری اسـت کـه رگهـایش پـاره شـده اسـت. شمـا فقـط خـونرزی
(هزینهها) را سرعتر مکنید. ان مقاله به شما نشان مدهد که
چگونه تمرکز کورکورانه ر «افزایش ورودی»، باعث بالا رفتن کشنده
هزینه جذب مشتری (CAC) شده و متواند سودآوری شما را ناود

کند، حتی در حال که نمودار فروش رو به بالا است.

۱. پارادوکس سودآوری: چرا فروش بالا، حساب
بانک را خال مکند؟

بسیاری از مدران، «درآمد» (Revenue) را با «سود» (Profit) اشتباه
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مگرنـد. فـرض کنیـد شمـا ـرای فـروش یـک محصـول ۱ میلـون
تومانی، ۲۰۰ هزار تومان هزینه تبلیغات و بازاریای مکنید. حاشیه
سود شما خوب به نظر مرسد. اما حالا تصمیم مگرید کمن را
گستردهتر کنید. ودجه تبلیغات را  ۱۰رار مکنید. لیدهای جدید
وارد مشونـد، امـا اـن لیـدها «سـردتر» هسـتند، سـختتر مقاعـد

مشوند و تیم فروش باید وقت بیشتری رایشان بگذارد.

ناگهان محاسبات تغر مکند: رای همان فروش ۱ میلون تومانی،
حـالا بایـد ۸۰۰ هـزار تومـان هزینـه تبلیغـات بدهیـد (چـون لیـدها
یکیفیتتر شدهاند) و ۳۰۰ هزار تومان هم هزینه سربار تیم فروش
و عملیـات اسـت. نتیجـه؟ شمـا ۱ میلـون تومـان مفروشیـد، امـا
۱.۱۰۰.۰۰۰ تومان هزینه کردهاید! شما در حال رشد هستید، اما روی
هـر فـروش ۱۰۰ هـزار تومـان ضـرر مکنیـد. هرچـه بیشتـر بفروشیـد،
زودتر ورشکست مشوید. ان همان «پارادوکس رشد» است که

بسیاری از مالکان کسبوکار را در اوج شلوغ کاری، زمن مزند.

CAC > LTV ۲. قاتل خاموش: معادله مرگبار

در سطح استراژیک، حیات و ممات کسبوکار شما به یک معادله
ساده وابسته است که نباید هیچگاه از تعادل خارج شود:

CAC (Customer Acquisition Cost): تمام هزینهای که مکنید تا
یـک مشتـری بخـرد (تبلیغـات + حقـوق تیـم فـروش + کمیسـون +
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ازارها).

LTV (Lifetime Value): تمام سودی که یک مشتری در طول عمر
رابطهاش با شما، به شرکت مرساند.

LTV > 3x) باشد CAC ررا ۳ باید حداقل : LTVی بقاقانون طلا
CAC). مشکل «افزایش لید» اینجاست: وقتی شما به زورِ تبلیغات
انـوه سـع در افزایـش ورودی داریـد، معمـولاً CAC بـه شـدت بـالا
مرود (چون رقابت بیشتر مشود و کیفیت لید کاهش میابد).
در مقال، چون ان مشتریان با کیفیت پانتری جذب شدهاند،

وفاداری کمتری دارند و LTV آنها کاهش میابد.

وقتی ان دو نمودار همدیگر را قطع کنند و هزینه جذب مشتری از
سودی که او مرساند بیشتر شود، کسبوکار شما رسماً وارد فاز
«زرساختسوزی» شده است. شما نقدینگ ارزشمند خود را صرف

خریدن مشتریانی مکنید که رایتان ضررده هستند.

۳. باتلاق عملیاتی: وقتی «انوه زباله» تیم فروش را
فلج مکند

افزایش لید بدون فیلتر، فقط یک مشکل مال نیست؛ یک بحران
عملیـاتی اسـت. تصـور کنیـد تیـم فـروش شمـا ظرفیـت پیگـری ۵۰
تماس باکیفیت در روز را دارد. شما ناگهان با یک کمن تبلیغاتی
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وسع، ۵۰۰ لید وارد سیستم مکنید که ۴۵۰ مورد آنها «کنجکاو»
هستند نه «خریدار».

چه اتفاق مافتد؟

اتلاف انرژی ستارهها: هترن فروشندگان شما به جای بستن قرارداد
با ۵۰ مشتری واقع، وقتشان را صرف شنیدن «نه» از ۴۵۰ مشتری

یکیفیت مکنند.

کاهش نرخ تبدل (Conversion Rate): چون حجم کار بالا رفته،
پیگریها سطح مشود. مشتریان واقع در شلوغ گم مشوند

و درست پیگری نمشوند.

فرسودگ شغل: تیم فروش احساس مکند در حال دویدن روی
تردمل است. تماسهای زیاد، نتیجه کم. ان باعث رزش نروهای

کلیدی مشود.

تزرق لیدهای یکیفیت به امید فروش بیشتر، مانند ان است که
رای پیدا کردن سوزن در انبار کاه، حجم کاه را  ۱۰رار کنید! کار را

سختتر کردهاید، نه آسانتر.

۴. استراژی جایگزن: «هینهسازی» قل از
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«مقیاسدهی»

به عنوان صاحب کسبوکار، قل از اینکه ودجه بازاریای را افزایش
دهید و دستور «لید بیشتر» صادر کنید، باید  ۴چ استراژیک را

سفت کنید:

الف) افزایش نرخ تبدل (Conversion Rate Optimization) اگر از
هر ۱۰۰ تماس، فقط ۱ فروش دارید، اضافه کردن ۱۰۰ تماس دیگر راه
حـل نیسـت. راه حـل اـن اسـت کـه یـاد بگریـد چطـور از همـان ۱۰۰
تماس، ۳ فروش بگرید. آموزش تیم فروش و اصلاح اسکریپتها،

بسیار ارزانتر و سودآورتر از تبلیغات است.

ب) افزایش ارزش سبد خرید (AOV) به جای شکار مشتری جدید،
Up-) گرانتـر بخرنـد ،ـن مشتریـان فعلـراهـی پیـدا کنیـد کـه هم
selling) یا محصولات مکمل بخرند (Cross-selling). سود حاصل از
فـروش بـه مشتـری فعلـ ،قریبـاً خـالص اسـت چـون CAC آن صـفر

است.

ج) سیستم فیلترینگ لید (Lead Qualification) قل از اینکه لید به
دست تیم فروش رسد، باید از یک فیلتر رد شود. آیا ودجه دارد؟
آیـا تصـمیمگرنده اسـت؟ اسـتفاده از فرمهـای دقـقتر یـا سیسـتم
امتیـازدهی بـه لیـدها، بـاعث مشـود تعـداد لیـدها کـم شـود، امـا

کیفیت آنها و روحیه تیم فروش به شدت بالا رود.

https://rahemodiran.com/


7

۵. نتیجهگری: شجاعتِ «کوچک ماندن» رای
«سودآور شدن»

در دنیـای کسـبوکار، «درآمـد» غرورآفرـن اسـت، امـا «سـود» ضـامن
بقاست. افزایش لیدها بدون داشتن یک زرساخت تبدل قدرتمند
و یک مدل اقتصادی سالم، مانند ساختن پنتهاوس روی پایههای

شنی است.

به عنوان مالک کسبوکار، وظیفه شما کنترل هیجان «رشد سرع»
است. گاهی اوقات، هترن تصمیم استراژیک ان است که ورودی
لیدها را متوقف کنید، تبلیغات را کاهش دهید و تمرکز سازمان را ر
«خدمت هتر به مشتریان فعل» و «اصلاح فرآیند فروش» بگذارید.
کسبوکاری که ۱۰۰ مشتری راض و سودآور دارد، بسیار قدرتمندتر و

پایدارتر از کسبوکاری است که ۱۰۰۰ مشتری ناراض و ضررده دارد.

آیا شما دقیقاً مدانید جذب هر مشتری جدید چقدر رایتان هزینه
دارد و چقــدر ســود رمگردانــد؟ یــا فقــط در حــال ــول پاشیــدن

هستید؟

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
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پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
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