
 

 

    

 

 

 

 

چگونه موانع را حذف کنیم و  
 فروش خود را افزایش دهیم؟
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 از کجا شروع کنیم؟

 مقدمه
 

طراحی یک مسیر مشخص برای افزایش 
فروش و رفع موانع، نیازمند شناخت دقیق از 

های وکار، بازار هدف، مشتریان و چالشکسب
 موجود است. 

توانند با در این مسیر، مشاوران مدیریت می
ها و ارائه راهکارهای عملی، تحلیل دقیق داده

ها کمک کنند تا به اهداف فروش به شرکت
 .دخود دست یابن

 
 

 تواند آینده شما راوکار، مییک تصمیم درست در کسب
ها هدایت متحول کند. مشاوره، شما را به بهترین تصمیم 

 .کندمی
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 وکارتحلیل جامع کسب .1
 تعیین اهداف فروش .2

 طراحی استراتژی فروش .3
 های فروشبهبود کانال .4

 سازی و پیگیریپیاده .5
 

 مراحل کلیدی این مسیر عبارتند از 
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  وکارتحلیل جامع کسب .1  
 

 
A. بررسی دقیق محصولات یا  :وکارشناخت کسب

خدمات، بازار هدف، رقبا، نقاط قوت و ضعف 
 .وکارکسب

B. های فروش بررسی دقیق داده :های فروشتحلیل داده
گذشته و حال برای شناسایی الگوها، روندها و نقاط 

 .بحرانی

C. شناسایی موانع موجود در فرآیند  :شناسایی موانع
فروش، از جمله مشکلات مربوط به محصول، 

های گذاری، فروشندگان، بازاریابی و کانالقیمت
 .فروش

D. ارزیابی کارایی هر یک  :های فروش فعلیارزیابی کانال
های فروش موجود )آنلاین، آفلاین، از کانال

شناسایی نقاط قوت و ضعف ها و ...( و نمایندگی
 .هاآن

 

 

 

 

 

  

 کنیم،می شناسایی را مشکلات تنها نه ما جامع، تحلیل با
 .کرد خواهیم کشف نیز را جدیدی هایفرصت بلکه
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 تعیین اهداف فروش .2
 

 
 اهداف SMART 

 قابل مشخص، فروش اهداف تعیین
 و مرتبط دستیابی، قابل گیری،اندازه
 .شده بندیزمان

 کانال هر برای گذاریهدف 

 از یک هر برای فروش اهداف تعیین
 .فروش هایکانال

 عملکرد کلیدی هایشاخص تعیینKPI) ) 

 گیریاندازه برای که هاییKPI تعریف
 مورد فروش اهداف به رسیدن در پیشرفت
  .گیرندمی قرار استفاده

 

 

  

 ها به شما انگیزهدارند. آناهداف، شما را زنده نگه می
 .دهند تا هر روز بهتر از دیروز باشیدمی
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  طراحی استراتژی فروش .3  
 

 

 
 
  

 ارائه ارزش منحصر به فرد

تعریف ارزش منحصر به فردی که 
 .دهدوکار شما به مشتریان ارائه میکسب

 های بازاریابی موثرایجاد پیام

های بازاریابی متناسب با هر طراحی پیام
 .کانال و مخاطب هدف

 های فروشتاکتیکتعیین 

های فروش مناسب برای انتخاب تاکتیک
هر کانال، مانند فروش مستقیم، فروش 

 ... ای، فروش آنلاین ومشاوره

 ساختاردهی تیم فروش

طراحی ساختار مناسب برای تیم فروش و 
 .های هر عضوتعریف نقش و مسئولیت

 آموزش و توسعه نیروی فروش

وش های لازم به نیروی فرارائه آموزش
 .هاهای آنبرای بهبود مهارت

 .شماست وکارکسب تپنده قلب فروش، استراتژی
 .است هوشمندانه استراتژی یک نتیجه موفق، فروش هر
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 های فروشبهبود کانال .4  
 

 
 
 
 

 

 
  

 های جدیدگسترش کانال

های جدید برای ورود به بررسی فرصت
های فروش جدید، مانند فروش از کانال

های موبایل یا طریق اپلیکیشن
 .های آنلاینبازارچه

 

 های آفلاینتقویت کانال

بهبود طراحی فروشگاه، ارتباط با 
مشتریان، برگزاری رویدادها و 

 .هانمایشگاه

 

 های آنلاینسازی کانالبهینه

سایت، سئو، تبلیغات آنلاین، بهبود وب
 .های اجتماعیبازاریابی محتوا و شبکه

 هاهماهنگی بین کانال
های مختلف ایجاد هماهنگی بین کانال

یکپارچه به فروش برای ارائه یک تجربه 
 .مشتری
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  سازی و پیگیریپیاده .5  
 

 
 

 

 
  

 تدوین برنامه اجرایی

تدوین یک برنامه اجرایی 
ها، دقیق با تعیین مسئولیت

 .بندی و بودجهزمان

 

 سازی تغییراتپیاده

سازی تدریجی تغییرات در پیاده
 .های فروشسازمان و کانال

 

 نظارت بر عملکرد

نظارت مداوم بر عملکرد و 
مقایسه نتایج با اهداف تعیین 

 .شده

 

 انجام اصلاحات لازم

انجام اصلاحات لازم در صورت 
  .نیاز برای بهبود عملکرد
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 هاتحلیل داده

 .استفاده از ابزارهای تحلیل داده برای شناسایی الگوها و روندها
 

 بازاریابی محتوا

 .تولید محتوا با کیفیت بالا برای جذب و حفظ مشتریان
 

 اتوماسیون بازاریابی

 .از ابزارهای اتوماسیون برای بهبود کارایی بازاریابی استفاده
 

CRM 

 .برای مدیریت روابط با مشتریان CRM افزارهایاستفاده از نرم
 

 A/B آزمایش

 .های مختلفبرای مقایسه عملکرد روش A/B هایانجام آزمایش
 

 بازخورد مشتری

آوری و تحلیل بازخورد مشتریان برای بهبود محصولات و جمع
  .خدمات

 

 استفاده مورد هایتکنیک و ابزارها

 تر هوشمندانه را کارها مناسب، ابزار از استفاده با

 .تر به نتایج دست پیدا کنیدسریعدهید و  انجام
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 نکات مهم  
  

 سازی ارائه راهکارهای شخصی:سازیشخصی
 .وکارهای خاص هر کسبشده بر اساس ویژگی

 
 

 ها بر آمادگی برای تغییر استراتژی :پذیریانعطاف
 .اساس نتایج و تغییرات بازار

 
 

 های ایجاد همکاری بین تیم :همکاری تیمی
 .در سازمانمختلف 

 
 

 گذاری در سرمایه :گذاری در آموزشسرمایه
 .آموزش نیروی فروش و سایر کارکنان

 
 

 گیری مداوم نتایج و اندازه :گیری و ارزیابیاندازه
  .هاارزیابی اثربخشی استراتژی

 
 

 

 

 به مشخص، گذاریهدف و دقیق ریزیبرنامه با
 .کنید پیدا دست بزرگ هایموفقیت
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دانش و مشاوره مدیرت هستیم که با  مجموعهیک ما 
با قدرت هوش آن  تلفیقبه در زمینه مدیریت و تجر

 بهبودکسب کارتان را  شما کمک میکنیم تا ، بهمصنوعی
ترین بهره را بیش نآاز پتانسیل های کامل  ببخشید و

 .ببرید
 این مراحل بیشتر صحبت کنیم ؟ خواهید در موردآیا می

 
 

 

 

 

 

 راشا مشاوره مدیریت گروه
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