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 چگونه یک برنامه فروش تارگت ماهانه منظم داشته باشیم؟

وکارها است.  یکی از عوامل کلیدی موفقیت در کسب برنامه فروش تارگت ماهانه منظم داشتن یک 
کند که اهداف خود را روشن کنید، بلکه تیم فروش شما را نیز به  این برنامه نه تنها به شما کمک می 

های کلیدی برای ایجاد یک برنامه فروش  کند. در این مقاله، به بررسی گام سمت نتایج بهتر هدایت می 
  .پردازیمتارگت ماهانه منظم می 

http://www.rahemodiran.com/


  

 عیین اهداف فروش شفاف .ت1

بینانه است.  ریزی یک تارگت فروش ماهانه، تعیین اهداف فروش شفاف و واقع اولین قدم برای برنامه 
 .باشند  بندیگیری، قابل دستیابی، مرتبط و زمان این اهداف باید مشخص، قابل اندازه 

  ۲۰توانید هدفی مانند "افزایش گذاری مبهم مانند "افزایش فروش"، می برای مثال، به جای هدف 
 .درصدی درآمد در ماه آینده" تعیین کنید

  های فروش گذشته تحلیل داده .2

های فروش گذشته ضروری است. به سوالات زیر پاسخ  بینی اهداف ماهانه، بررسی داده برای پیش 
 :دهید

 میانگین فروش ماهانه شما چقدر بوده است؟  •

 اند؟چه عواملی بر عملکرد فروش تاثیر گذاشته  •

 اید؟ چه زمانی از سال فروش بیشتری داشته •

های  برای تحلیل داده  .ای مبتنی بر واقعیت داشته باشید کند تا برنامه این تحلیل به شما کمک می 
 :های زیر استفاده کنیدروش توانید از ابزارها و فروش گذشته، می 

 :(CRM) های فروش افزارهای مدیریت داده استفاده از نرم  . 1

o ابزارهایی مانند Salesforce ،HubSpot یا Zoho CRM  کنند تا  به شما کمک می
آوری و تحلیل کنید. با استفاده از  های فروش قبلی خود را به صورت منظم جمع داده 

توانید الگوهای خرید، روندهای فصلی و نقاط قوت و ضعف خود را  افزارها می این نرم 
 .شناسایی کنید 

 :های اکسلتحلیل داده  . 2

o  افزارها در نرماگر داده CRM  ها را در قالب اکسل وارد کنید. از توابع  اند، آن ثبت نشده
 FORECAST)روند( و   TREND،  (میانگین) AVERAGEتحلیل داده مانند 

 .وتحلیل استفاده کنید بینی( برای تجزیه )پیش 

 :های مالیبررسی گزارش  . 3



o  های ماهانه و سالانه فروش را مرور کنید تا متوجه تغییرات در درآمد و حجم گزارش
فروش شوید. نقاط اوج و افت را شناسایی کنید و عوامل تأثیرگذار بر این تغییرات را  

 .بررسی کنید 

 

 ترهای کوچکبندی اهداف به بخشتقسیم .3

کند که بندی کمک می ماهانه را به اهداف هفتگی یا حتی روزانه تقسیم کنید. این تقسیم اهداف کلی  
تر تیم فروش شما تمرکز بیشتری روی انجام وظایف روزانه داشته باشد و به تدریج به اهداف بزرگ 

 .برسد

  ۲۵توانید هدف هفتگی فروش واحد محصول است، می  ۱۰۰برای مثال، اگر هدف ماهانه شما فروش 
 .واحد تعیین کنید ۵واحد و هدف روزانه فروش 

 استفاده از ابزارهای مدیریت فروش  .4

تر توانند فرآیند فروش را ساده )مدیریت ارتباط با مشتری( می  CRM ابزارهای مدیریت فروش مانند
شده را بدهند. برخی از ابزارهای محبوب  کنند و به شما امکان پیگیری پیشرفت در برابر اهداف تعیین 

     .هستند  Zoho CRM و Salesforce ،HubSpot شامل 

 

 دهی به تیم فروش انگیزه .5

های زیر  توانید از راه های فروش، ایجاد انگیزه در تیم فروش ضروری است. می برای دستیابی به تارگت 
 :استفاده کنید

 ارائه پاداش برای دستیابی به اهداف  •

 برگزاری جلسات تشویقی و انگیزشی  •

 ارائه بازخورد مستمر  •

 ها حلشناسایی موانع و ارائه راه .6

ها پیش بیاید. شناسایی این موانع و ارائه  در طول ماه، ممکن است موانعی برای دستیابی به تارگت
 .ریزی فروش است های سریع و موثر، کلید موفقیت در برنامه حل راه 



 پایش و ارزیابی عملکرد .7

در پایان هر ماه، عملکرد خود و تیم را ارزیابی کنید. تحلیل کنید که چه عواملی باعث موفقیت یا  
برای این کار مراحل   .ناکامی شما شده است و از این اطلاعات برای بهبود برنامه ماه بعد استفاده کنید

 :زیر را انجام دهید

 :هاآوری داده جمع  . 1

o از ابزارهای CRM های مرتبط با عملکرد  داده افزارهای فروش استفاده کنید تا  یا نرم
 .تیم و نتایج فروش را گردآوری کنید

o  اند  اند، چه مشتریانی سودآورتر بوده بررسی کنید که چه محصولاتی بیشتر فروخته شده
 .و تیم چگونه به اهداف نزدیک شده است 

 :تحلیل نتایج . 2

o  شده دست میزان تحقق تارگت ماهانه را بررسی کنید. آیا تیم شما به اهداف تعیین
 یافته است؟ اگر نه، چه عواملی مانع دستیابی به اهداف بوده است؟ 

o  ها را ارزیابی کنید های بازاریابی یا تخفیف میزان اثرگذاری کمپین. 

 :بررسی بازخورد تیم . 3

o  ای برای شنیدن نظرات و پیشنهادات تیم فروش برگزار کنیدجلسات هفتگی یا ماهانه. 

o تواند بهبود ایجاد  اند و چه اقداماتی می هایی را تجربه کردهاز تیم بپرسید که چه چالش
 .کند

 :شناسایی نقاط بهبود . 4

o   مواردی که نیاز به تغییر دارند را شناسایی کنید. مثلاً اگر تیم در جذب مشتریان جدید
 .ناکام بوده است، بهبود استراتژی بازاریابی ممکن است نیاز باشد

o های تیم پیشنهاد دهیدمنابع آموزشی یا جلسات کوچینگ برای تقویت مهارت. 

 :تنظیم مجدد اهداف . 5

o  ها تنظیم  ها و داده پس از تحلیل نتایج و بازخوردها، اهداف آینده را بر اساس واقعیت
 .تر باشندتر و قابل دستیابی بینانهشود که اهداف شما واقع کنید. این کار باعث می 



 :هاKPI استفاده از . 6

o  های کلیدی عملکردشاخص (Key Performance Indicators)  مانند نرخ
صورت منظم  های موفق، و میانگین ارزش فروش را تعریف و به تبدیل، تعداد فروش 

 .پایش کنید

 

 گیری نتیجه 

ریزی دقیق، استفاده از ابزارهای مناسب و  ایجاد یک برنامه فروش تارگت ماهانه منظم نیازمند برنامه
توانید به اهداف فروش خود دست پیدا کنید  ها، می است. با اجرای این گام ایجاد انگیزه در تیم فروش 

وکار خود را بهبود بخشید. به یاد داشته باشید که پایش مستمر و بهبود مداوم،  و عملکرد کسب
وکار  ، کسب  ریزی دقیق و برنامه   های اصلی موفقیت در فروش هستند. با کمک ابزارهای مناسبپایه 

مسیر را   تواند به رشد پایدار و موفقیت دست پیدا کند. یک برنامه فروش تارگت ماهانه منظمشما می 
 .کندبرای رسیدن به این اهداف هموار می 

های فروش خود هستید، شرکت در کارگاه  ریزیهای فروش و بهبود برنامه اگر به دنبال ارتقای مهارت 
کند تواند فرصت مناسبی برای شما باشد. این کارگاه به شما کمک می می  استاد استقامت سلز باکس
یافتنی تنظیم کنید و موانع  های واقعی و دست ای فروش آشنا شوید، تارگتهای حرفه تا با تکنیک 

های پیشرفته، همین  گیری از آموزشنام در این کارگاه و بهره موجود را شناسایی و رفع کنید. برای ثبت 
نام را تکمیل کنید. فرصت را از دست ندهید و  مراجعه کنید و فرم ثبت  راه مدیرانسایت وب حالا به 
 !جدیدی برسانیدهای فروش خود را به سطح مهارت 
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 پیشنهاد ویژه برای شما
برای درخواست مشاوره از لینک زیر وارد شوید و فرم مربوطه را پر کنید تا کارشناسان  

 ما در کوتاه ترین زمان ممکن با شما تماس بگیرند. 

 

 

 

 
 
 
 

 تهیه کننده: بهزاد استقامت، نویسنده کتاب های میلیاردی
 

 هممچ ینممرا بممیای تهیممه دآره هممای مموش ممی آ مممموشد هممای سمماشمانی در شمینممه ممم اکیه آ  ممیآد تل نممی 
بهدددااد  بممما ممممموشد همممای اسمممتاد سدددبا سدددا  آ یممما هممم  ه  راه مدددایرا ممممی توانیمممد اش ایتممم  سمممایت 

 ارتبمممممممار بییمممممممیار کنیمممممممد مجموعمممممممه تمممممممما  همممممممای میلیممممممماردی  بممممممما کار ناسممممممما   اسددددددد  ام 
 

  بکه های اجتماعی
                      

 نیاز سه مشاوره دارم 
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