
 فروش است ندیضعف فرآ ست؛ین ی# مشکل فروش شما کمبود مشتر

 

 ندارند؟ یهمچنان فروش مطلوب ،یبالقوه کاف انیها با وجود داشتن مشتراز شرکت یاری## چرا بس

 

 IRE Coachپژوهش و توسعه  می: تسندهینو

 

 است: نیا رانیاز مد یاریواکنش بس نیاول کند،یم دایفروش کاهش پ یوقت

 

 «.میکن دایپ یشتریب یمشتر دیبا»

 

 .ابدییم شیافزا غاتیتبل بودجه

 

 .شودیم شتریب یابیبازار

 

 .کنندیشرکت م یشتریب یهاشگاهینما

 

 .شودیم یاندازراه دیجد یهانیکمپ

 

 .کندیرشد نم رودیطور که انتظار مها، فروش آنتلاش نیبا وجود همه ا اما

 

 چرا؟

 

 .ستین یکمبود مشتر یاز موارد مشکل اصل یاریدر بس رایز

 

 کند. لیتبد یواقع داریبالقوه موجود را به خر انیمشتر تواندیاست که شرکت نم نیا یاصل مشکل

 

 ساده: انیب به

 

 مشکل دارد. یمشتر لیمشکل ندارد؛ در تبد یدر جذب مشتر شرکت

 

--- 

 



 مثال ساده اما مهم کی## 

 

 .رندیگیبالقوه با شرکت شما تماس م یمشتر 100ماهانه  دیکن فرض

 

 کنند: دیها خرنفر از آن 10فقط  اگر

 

 درصد است. 10شما  لیتبد نرخ

 

 درصد برسد. 20به  لینرخ تبد د،یجد یمشتر کی یبدون جذب حت دیتصور کن حال

 

 صورت: نیا در

 

 .شودیشما دو برابر م فروش

 

 .غاتیتبل شیافزا بدون

 

 .یابیبازار نهیهز شیافزا بدون

 

 ها.تعداد سرنخ شیافزا بدون

 

 .شودیفروش مشخص م ندیفرآ تیاست که اهم ییهمان جا قا  یدق نیا

 

--- 

 

 ست؟یفروش چ ندی## فرآ

 

 :یاحرفه اصطلاح

 

**Sales Process** 

 

 فروش ندیفرآ

 



 .کندیم یط یینها دیتماس تا خر نیاز اول یاست که مشتر یفروش مجموعه مراحل ندیفرآ

 

 مراحل معمولا  شامل: نیا

 

 بالقوه یمشتر یی* شناسا

 هی* تماس اول

 ازی* کشف ن

 حل* ارائه راه

 * پاسخ به اعتراضات

 * مذاکره

 یریگی* پ

 * عقد قرارداد

 

 .است

 

 و استاندارد هستند. یریگمراحل مشخص، قابل اندازه نیا ،یاحرفه یهاشرکت در

 

--- 

 

 فروش ندیضعف فرآ یها## نشانه

 

 دارد: یبه بازنگر ازیفروش ن ندیدر سازمان شما وجود دارد، احتمالا  فرآ ریاز موارد ز یکی اگر

 

 .دهندی* فروشندگان هرکدام به روش خود فروش انجام م

 .ستیمنظم ن انیمشتر یریگی* پ

 .ستیفروش مشخص ن یهااز دست رفتن فرصت لی* دل

 فروش قرار دارند. فیدر کدام مرحله از ق انیمشتر داندیفروش نم ری* مد

 از عملکرد فروش وجود ندارد. یقی* گزارش دق

 است. ادیفروش به چند نفر خاص ز ی* وابستگ

 

 مشکل را حل نخواهد کرد. زیبالقوه ن انیتعداد مشتر شیافزا یحت یطیشرا نیچن در

 



--- 

 

 رانیمد جی## اشتباه را

 

 :کنندیتصور م رانیاز مد یاریبس

 

 کم یکم = مشتر فروش

 

 است: نیا یاغلب فرمول واقع ماا

 

 نییپا لیکم = نرخ تبد فروش

 

 .روندیم نیفروش از ب ریها در مساز آن یاما بخش بزرگ شوندیوارد سازمان م یادیز یهافرصت یعنی

 

--- 

 

 شودیم دیکه پول ناپد ییفروش؛ جا فی## ق

 

 :یاحرفه اصطلاح

 

**Sales Funnel** 

 

 فروش فیق

 

 :دیکن فرض

 

 .شوندیم فیبالقوه وارد ق یمشتر 100* 

 .کنندینفر جلسه برگزار م 50* 

 .کنندیم افتیدر متیق شنهادینفر پ 20* 

 .کنندیم دینفر خر 8* 

 

 است: نیسؤال مهم ا حالا



 

 نکردند؟ دیچرا خر گرینفر د 92 آن

 

 فروش خود را بهبود دهد. تواندیسؤال مشخص نباشد، شرکت نم نیپاسخ ا اگر

 

--- 

 

 روند؟یاز دست م انیچرا مشتر ##

 

 اند از:عبارت جیرا لیدلا دهدیها نشان ماز شرکت یاریانجام شده در بس یهایبررس

 

 یمشتر ازی### عدم کشف ن

 

 تا گوش دهد. کندیصحبت م شتریب فروشنده

 

--- 

 

 حل نامناسب### ارائه راه

 

 ندارد. یهمخوان یمشتر یارائه شده با مسئله واقع شنهادیپ

 

--- 

 

 فیضع یریگی### پ

 

 .روندیم نیفراموش شدن از ب لیرد شدن، بلکه به دل لیها نه به دلاز فروش یاریبس

 

--- 

 

 از حد بر محصول شی### تمرکز ب

 

 .یفن یهایژگیاست، نه و جهیبه دنبال نت یمشتر



 

--- 

 

 اعتماد جادی### عدم ا

 

 .دیهست نهیگز نیکه شما بهتر ستیهنوز مطمئن ن یمشتر

 

--- 

 

 دهند؟یمتفاوت انجام م یموفق چه کار یها## شرکت

 

 .کنندیم نهیفروش خود را به ندیابتدا فرآ غات،یمداوم تبل شیافزا یبه جا هاآن

 

 :هاآن

 

 .کنندیم یریگهر مرحله را اندازه لی* نرخ تبد

 .کنندیم لیرا تحل انیاز دست رفتن مشتر لی* دلا

 .کنندیرا استاندارد م یریگیپ ندی* فرآ

 .دهندیفروش را آموزش م می* ت

 .کنندیم فیعملکرد تعر یها* شاخص

 

 بالقوه است. یفروش با همان تعداد مشتر شیاقدامات معمولا  افزا نیا جهینت

 

--- 

 

 محاسبه ساده کی## 

 

 :دیکن فرض

 

 .دیسرنخ فروش دار 1000 سالانه

 

 :لینرخ تبد اگر



 

 درصد برسد 15درصد به  10 از

 

 شما: انیمشتر تعداد

 

 .کندیم دایپ شینفر افزا 150نفر به  100 از

 

 :یعنی

 

 درصد رشد فروش 50

 

 .دیسرنخ جد کی یجذب حت بدون

 

 فروش است. ندیهمان قدرت فرآ نیا

 

--- 

 

 است ستمیس کی یا## فروش حرفه

 

 .کنندیها فروش را به استعداد افراد وابسته ماز شرکت یاریبس

 

 .کنندیوابسته م ستمیبزرگ فروش را به س یهاشرکت اما

 

 مشخص باشد: ندیفرآ یوقت

 

 .شوندیم ترینیبشیقابل پ جی* نتا

 .شودیتر مآسان دیجد یروهای* آموزش ن

 .کندیم دایبه افراد کاهش پ ی* وابستگ

 .شودیم ردارتی* رشد فروش پا

 

--- 

 



 یبند## جمع

 

 :دیسؤال مهم بپرس کی یابیبودجه بازار شیکرد، قبل از افزا دایزمان فروش کاهش پ هر

 

 «است؟ فیفروش ما ضع ندیفرآ ای میکم دار یواقعا  مشتر ایآ»

 

 وجود دارد. یفروش کاف یهاها فرصتاز سازمان یاریبس در

 

 .شوندینم لیها به درآمد تبدفرصت نیا ند،یفرآ تیریو مد یریگیحل، پارائه راه از،یضعف در کشف ن لیبه دل اما

 

 کند. جادیا یدر درآمد و سودآور یرشد قابل توجه ،یابیبازار یهانهیهز شیبدون افزا تواندیفروش م ندیفرآ بهبود

 

 .دهندیانجام م یاحرفه یهااست که شرکت یهمان کار قا  یدق نیا و

 

--- 

 

 سوالات متداول# 

 

 ست؟یفروش چ ندی### فرآ

 

 .کندیم تیهدا یینها دیتماس تا خر نیرا از اول یکه مشتر ییهاتیمراحل و فعال مجموعه

 

 ست؟یفروش چ لی### نرخ تبد

 

 .شوندیم لیتبد یواقع یبه مشتر تیبالقوه که در نها انیاز مشتر یدرصد

 

 شود؟یفروش م شیباعث افزا شهیبالقوه هم انیمشتر شیافزا ای### آ

 

 .روندیم نیها از باز فرصت یاریباشد، بس فیفروش ضع ندی. اگر فرآریخ

 

 ست؟یفروش چ ندیبهبود فرآ تیمز نیتر### مهم

 



 .یجذب مشتر یهانهیهز شیبه افزا ازیبدون ن یفروش و سودآور شیافزا

 

--- 

 

 کارآمد است؟ یفروش شرکت شما به اندازه کاف ندیفرآ ای# آ

 

بدون آنکه علت آن را  دهند،یفروش از دست م فیرا در مراحل مختلف ق یفروش ارزشمند یهاها فرصتاز سازمان یاریبس

 بدانند.

 

درآمد و  کندیفروش، به شما کمک م ستمینقاط ضعف س ییو شناسا لینرخ تبد لیفروش، تحل ندیفرآ یابیبا ارز IRE Coach میت

 .دیده شیخود را افزا وکارکسب یسودآور

 

 .**دیفروش و توسعه درآمد با ما در ارتباط باش یابیجلسه ارز افتیدر ی**برا

 

--- 

 

 یشنهادی# منابع و مطالعات پ

 

 *The Challenger Sale – Matthew Dixon & Brent Adamson 

 *SPIN Selling – Neil Rackham 

 *Predictable Revenue – Aaron Ross 

 *Harvard Business Review – Sales Process Management 

 *Gartner Sales Performance Research 


