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 چرا کمنهای رهزینه شما به در بسته
مخورد؟

 چرا کمنهای رهزینه شما به در بسته
مخورد؟

مقدمه: بازی یپایانِ «ک ود؟ من نودم!»

دوشنبه صح است و جلسه ررسی عملکرد کمنِ ماه گذشته رگزار
مشـود. مـدر بازاریـای بـا لبخنـدی روزمنـدانه نمودارهـا را روی
روژکتور ماندازد: «خر خوب! ما در کمن اینستاگرام اخر، رکورد
زدیم. نرخ کلیک ۲۰ درصد رشد داشته و ما ۵۰۰ لید (سرنخ) جدید
وارد سیستم کردیم. کار ما عال وده است.» همه نگاهها به سمت
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مدر فروش مچرخد. او کلافه به نظر مرسد، وزخندی مزند و
مگوید: «کدام ۵۰۰ لید؟ منظورتان همان لیست شمارههای است
که نصفشان خاموش ودند و نصف دیگرشان دانشآموزانی ودند
که فقط دنبال جازه قرعهکشی آمده ودند؟ تیم من سه روز وقتش
را تلفِ زنگ زدن به ان شمارههای یکیفیت کرد و درغ از یک ریال

فروش!»

مدر بازاریای سرخ مشود: «شما بلد نیستید بفروشید، قصر
لیدهای ما ماندازید.» مدر فروش داد مزند: «شما لید آشغال

مآورید، انتظار معجزه دارید.»

و در بالای مز، شما به عنوان صاحب کسب و کار نشستهاید. تنها
چزی که مبینید ان است: ۵۰۰ میلون تومان هزینه تبلیغات
رفت، اما فروشی اتفاق نیفتاد. ان سناروی تلخ که اصطلاحاً رابطه
«کارد و پنر» نامیده مشود، قاتل خاموش ودجههای تبلیغاتی
است. وقتی بازاریای و فروش در دو جزره جداگانه زندگ کنند، ول
شما در اقیانوسِ فاصله ن ان دو جزره غرق مشود. ان مقاله
به شما نشان مدهد چرا ان جنگ رخ مدهد و چگونه باید ان

دو دشمن خونی را به «شرکای تجاری» تبدل کنید.

۱. ریشه جنگ: وقتی زبانها و هدفها متفاوت است

مشکـل اصـل اینجاسـت کـه بازاریـای و فـروش، اغلـب بـا دو زبـان
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متفـاوت صـحبت مکننـد و بـا دو خـطکش متفـاوت انـدازه گرفتـه
مشوند.

دنیای بازاریای: آنها عاشق کلماتی مثل «رندینگ»، «نرخ کلیک»،
«ایمرشن» و «تعداد لید» هستند. اگر آنها ۱۰۰۰ نفر را وارد قیف

کنند، فکر مکنند کارشان تمام شده و جازه مخواهند.

دنیای فروش: آنها فقط یک زبان مفهمند: «ول»، «نرخ تبدل»،
«کمیسـون» و «قـرارداد بسـته شـده». ـرای آنهـا ۱۰۰۰ لیـدی کـه
نخرند، با صفر فرق ندارد (حتی بدتر است، چون وقتشان را گرفته).

وقتـی شمـا بـه بازاریـای بـابت «تعـداد لیـد» پـاداش مدهیـد و بـه
فروش بابت «مبلغ فروش»، تضاد منافع ایجاد مکنید. بازاریای
رای گرفتن پاداشش، کیفیت را فدای کمیت مکند (جذب افراد
غرمرتبـط بـا وعـدههای عجیـب)، و فـروش ـرای حفـظ رانـدمانش،
لیدهای بازاریای را نادیده مگرد و روی مشتریان قدیم خودش
تمرکـز مکنـد. نتیجـه: لیـدهای گرانقیمـت شمـا در CRM فاسـد

مشوند و ممرند.

The Handoff) «واررت کردن از روی د» ۲. سندروم
(Gap

در شرکتهای سنتی، بازاریای و فروش مثل دو همسایه هستند که
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دواری بلند ن آنهاست. بازاریای لیدها را جمع مکند، آنها را
در یک فال اکسل مرزد و «از روی دوار رت مکند» به حیاطِ

همسایه (فروش) و مرود ی کارش.

تیم فروش هچ ایدهای ندارد که:

ان مشتری از کجا آمده؟

کدام تبلغ را دیده؟

چه قول به او داده شده؟

دنبال چه مشکل وده؟

فروشنده گوشی را رمدارد و مگوید: «الو سلام، شما فرم ر کرده
ودید؟» مشتری که اصلا یادش نیست، گارد مگرد. اگر بازاریای و
فروش با هم هماهنگ نباشند، تجربه مشتری مانند ان است که در
رسـتوران، گـارسون سـفارش را بگـرد امـا آشـز غـذای دیگـری ـزد.
قال لید ضعیفی که فرآیند اندهد شرکتهاتحقیقات نشان م
دارند، ۷۰ درصد از لیدهای تولید شدهشان توسط تیم فروش اصلا

پیگری نمشود!

https://rahemodiran.com/


5

رهزینه

۳. تعریف مشترک: «لید» دقیقاً چه کسی است؟

(Lead) «ـن دعواهـا سـرِ تعریـف کلمـه «مشتـری راغـبزرگتر از یکـ
است. بازاریای مگوید: «هر کسی که ایمیلش را داد و کاتالوگ را
دانلود کرد، لید است.» فروش مگوید: «خر! کسی که ودجه دارد،

تصمیمگرنده است و همن الان قصد خرید دارد، لید است.»

تا زمانی که ان دو واحد روی یک تعریف مشترک به توافق نرسند،
ــول شمــا هــدر مــرود. شمــا بایــد مفهــوم «لیــد تاییــد شــده»
(Qualified Lead) را در سازمــان اســتاندارد کنیــد. بایــد جلســهای
بگذارید و توافق کنید که یک لید باید چه وژگهای داشته باشد

تا از بازاریای به فروش منقل شود؟
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آیا شماره موبال صحح کافیست؟

یا باید حتماً عنوان شغل او «مدر» باشد؟

یـا بایـد در فـرم رسـشنامه اعلام کـرده باشـد کـه ـودجه بـالای ۵۰
میلون دارد؟

وقتـی بازاریـای بدانـد کـه فقـط بـابت «لیـدهای بـاکیفیت» امتیـاز
مگرد، دست از تارگت کردنِ مخاطبان نامروط رمدارد.

۴. راهکار: تشکل تیم واحد «اسمارکتینگ»
(Smarketing)

واژه Smarketing ترکـی از Sales و Marketing اسـت. اـن یـک
کلمه فانتزی نیست؛ یک استراژی بقاست. در شرکتهای پیشرو،
دیگر دو دپارتمان جدا وجود ندارد؛ یک دپارتمان وجود دارد به نام

.(Revenue Team) «تیم رشد درآمد»

رای پایان دادن به رابطه کارد و پنری، باید ان ۳ اقدام عمل را
انجام دهید:

اقـدام اول: پـاداش مشتـرک (Revenue Share) بـه تیـم بازاریـای
نگویید بابت هر لید ۱۰ هزار تومان مگرید. بگویید: «شما درصدی
از فروش نهای را مگرید.» ناگهان جادوی رخ مدهد! بازاریابها
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نگران کیفیت مشوند. آنها مروند سراغ فروشندهها و مرسند:
«چـرا لیـدهای هفتـه قـل نخریدنـد؟ چـه مشکلـ داشتنـد؟ بگـو تـا
تبلیغـات را اصلاح کنیـم.» وقتـی جیـب آنهـا بـه هـم وصـل شـود،

دلهایشان هم به هم وصل مشود.

اقـدام دوم: جلسـه کالبـدشکاف هفتگـ بـه جـای دعـوای اول مـاه،
جلسـات هفتگـ کوتـاه ۱۵ دقیقـهای بگذاریـد. نماینـده فـروش و
نماینده بازاریای کنار هم بنشینند و به ۳ مکالمه ضبط شده گوش

دهند.

بازاریای مفهمد که فروشندهها چقدر بد رزنت مکنند (و به آنها
دیتا مدهد).

فروش مفهمد که مشتریان چه سوالاتی مرسند که در تبلیغات
،(Feedback Loop) ـن چرخـه بـازخوردبـه آن جـواب داده نشـده. ا

کمنهای شما را هوشمند مکند.

اقدام سوم: امتیازدهی به لیدها (Lead Scoring) سیستم بسازید
که لیدها را قل از رسیدن به فروش، فیلتر کند. اگر کسی در سایت
شمـا فقـط «صـفحه وبلاگ» را دیـده، امتیـاز ۵ مـگرد (هنـوز آمـاده
خرید نیست، بازاریای باید او را گرم کند). اگر کسی «صفحه قیمت»
را دیده و فرم دمو را ر کرده، امتیاز ۹۰ مگرد (داغ است، فروش
بایـد فـوراً زنـگ زنـد). بـا اـن روش، فروشنـدگان وقتشـان را روی
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لیدهای سرد تلف نمکنند و غر نمزنند.

۵. نتیجهگری: از قال به تکامل

بازاریـای «کـاشتن» اسـت و فـروش «درو کـردن». هـچ کشـاورزی
نمتوانـد بـدون کـاشتن درو کنـد و هـچ کـاشتی بـدون درو کـردن
ارزشی ندارد. به عنوان صاحب کسبوکار، وظیفه شماست که دوار
ن ان دو اتاق را خراب کنید. اجازه ندهید آنها همدیگر را متهم
کننـد. فرهنـگ سازمـان را تغـر دهیـد: «مـا رنـده مشـویم یـا مـا
مبازیم. بازاریای خوب با فروش بد وجود ندارد؛ کل تیم شکست

خورده است.»

وقتی ان دو نرو با هم همراستا شوند، دیگر «کارد و پنر» نیستند؛
شوند که کام شما و حساب بانکل به «نان و کره» مآنها تبد

شرکت را شرن خواهند کرد.

آیا وقت آن نرسیده که پاداش تیم بازاریای خود را به جای «تعداد
کلیک»، به «مزان فروش» گره زنید؟

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،
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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.

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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