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کلیــه ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می باشــد. 

ــه تنهــا  ــه صــورت آنلایــن، ن انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط ب

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به روزرســانی می شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه ی کتــاب »آمــوزش فــروش B2B« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=32722&preview=true
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مقدمه

فــروش B2B مــدل فــروش چالش برانگیــزی اســت کــه بــه تیمــی از فروشــندگان ماهــر بــا 

مهارت هــای ارتباطــی قــوی نیــاز دارد. تیمــی کــه حتمــاً بایــد کارشــان را بــا تصمیمــات مبتنــی 

بــر داده پیــش ببرنــد و در مــورد نیازهــا و ایده آل هــای خریــداران، تحقیقــات گســترده ای کــرده 

ــتند  ــروش B2C هس ــر از ف ــر و پیچیده ت ــی طولانی ت ــروش خیل ــای ف ــا چرخه ه ــند. اینج باش

ــرای  ــوند. ب ــتری می ش ــد ورودی بیش ــر و درآم ــای بالات ــه تراکنش ه ــر ب ــت منج ــا در نهای ام

دســتیابی بــه ایــن افزایــش درآمــد یــا تراکنــش نیــاز اســت کــه مفاهیــم مختلــف ایــن حــوزه 

را یــاد بگیریــد و تکنیک هــای مربــوط بــه آن را بــه کار ببندیــد.

مــا بــرای بررســی تمــام جنبه هــای مــورد نیازتــان، درســنامه ی جامعــی آمــاده کرده ایــم تــا 

هرچــه لازم اســت را یک جــا و رایــگان داشــته باشــید.
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فصل اول: فروش B2B چیست؟
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B2B تعریف فروش

فــروش B2B یعنــی معاملــه ای کــه بیــن دو کســب وکار صــورت می گیــرد. اینجــا محصــولات 

بــرای اســتفاد ی شــخصی نیســتند. حــرف از دو کســب وکار اســت. یکــی محصول/خدمتــی را 

ــرد. ــر آن را می خ ــرکت دیگ ــد و ش می فروش

فــروش ســازمانی B2B معمــولًا بــا تراکنش هــای بزرگ تــر، خریــداران متخصــص و فرایندهــای 

ــرای  ــرکت های B2B ب ــن ش ــرای همی ــود. ب ــناخته می ش ــه ای ش ــی و چندمرحل ــروش طولان ف

کســب درآمــد بایــد تیمــی از فروشــندگان متخصــص داشــته باشــند.

از نمونه های متداول فروش B2B می توان این ها را مثال زد:

ســازمان هایی کــه خدمــات تخصصــی ارائــه می کننــد. مثــل شــرکتی کــه امــور مالیاتــی 	 

ــد. ــام می ده ــر را انج ــرکت های دیگ ش

ــان 	  ــه کارم ــا ک ــل م ــند. مث ــزاری می فروش ــات دیجیتال/نرم اف ــه خدم کســب وکارهایی ک

ــف کار  ــب وکارهای مختل ــا کس ــه ب ــی ک ــای تبلیغات ــا آژانس ه ــت. ی ــروش CRM  اس ف

می کننــد.

ــلًا یــک 	  ــد. مث ــع می کنن ــه شــرکت های تولیــدی، توزی ــه را ب شــرکت هایی کــه مــواد اولی

شــرکت لبنیاتــی، بخشــی از شــیر پاســتوریزه شــده )یــا شــیر خشــک( را بــه کارخانه هــای 

ــک می فروشــد. ــد کی تولی
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فروشندگان B2B چه کسانی هستند؟

ــای  ــه از روش ه ــه ای هســتند ک ــروش B2B متخصصــان حرف ــا کارشناســان ف فروشــندگان ی

ــد. ــتفاده می کنن ــدار اس ــذب خری ــرای ج ــتراتژیک ب ــی و اس ــروش تخصص ف

مثــلًا کســی کــه مــواد اولیــه ی فــولادی را بــه صنایــع تولیــد در و پنجــره می فروشــد، بایــد بــا 

انــواع فــولاد، کاربردهــا و خــواص هــر یــک از آن هــا آشــنایی کامــل داشــته باشــد. می بینیــد؟ 

کار ســاده ای نیســت!

فروشــندگان B2B مســئول برقــراری و پاســخگویی تماس هــای فــروش، مدیریــت ایمیل هــای 

فــروش، تنظیــم و اجــرای جلســات ارائــه ی  محصــول، برقــراری ارتباط، رســیدگی بــه اعتراضات، 

شناســایی نیازهــا و حــل مشــکلات فــروشِ شــرکت های خریــدار هســتند.

 

B2B انواع خریداران در بازارهای

ــیم  ــته ی اساســی تقس ــار دس ــه چه ــای B2B ب ــاری در بازاره ــتریان تج ــی مش ــور کل ــه  ط ب

می شــوند:

 

تولیدکنندگان	 

منظــور شــرکت هایی هســتند کــه کالاهــا و خدماتــی را خریــداری می کننــد تــا آن هــا را بــه 

محصــولات دیگــری تبدیــل کننــد. مثــلًا ایران خــودرو بیشــتر قطعــات مــورد نیــازش را از یــک 

شــرکت دیگــر می خــرد.

یــا مثــلًا همیــن رســتوران های اطــراف شــما کــه غــذا تولیــد می کننــد، محصولاتــی ماننــد 
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ــد. ــدگان می خرن ــیب زمینی را از تأمین کنن ــلًا س ــا مث ــت ی گوش

 	B2B فروشندگان/ نمایندگان فروش

شــرکت هایی هســتند کــه کالاهــا و خدمــات تولیدشــده توســط شــرکتی را خریــداری کــرده 

و بــدون تغییــر می فروشــند. عمده فروش هــا، دلال هــا و خرده فروش هــا در ایــن گــروه از 

ــب  ــازار اغل ــولًا در ب ــا معم ــد این ه ــه می دانی ــور ک ــد. همان ط ــرار می گیرن ــداران B2B ق خری

کشــورها قــدرت زیــادی دارنــد. بنابرایــن اگــر بتوانیــد آن هــا را وادار بــه خریــد محصــولات خــود 

کنیــد، فروشــتان بــه طــور تصاعــدی افزایــش پیــدا می کنــد.

 

دولت	 

ــزی  ــر چی ــا ه ــتند. دولت ه ــان هس ــات در جه ــداران کالا و خدم ــن خری ــا بزرگ تری دولت ه

ــا  ــاختمان ی ــک و ســلاح، س ــا تان ــه ت ــس گرفت ــتگاه فک ــذ و دس ــد، از کاغ ــه تصــور کنی را ک

ــا  ــا ب ــوارد، آن ه ــبک م ــن س ــد ای ــر خری ــلاوه ب ــد. ع ــی را می خرن ــکی و امنیت ــات پزش خدم

شــرکت هایی قــرارداد می بندنــد کــه انــواع خدمــات از حمل ونقــل گرفتــه تــا جمــع آوری زبالــه 

ــد الزامــات  ــا دولت هــا معمــولًا بای ــرارداد بســتن ب ــرای ق ــد. ب ــه می دهن ــه شــهروندان ارائ را ب

خاصــی داشــته باشــید. البتــه در بیشــتر مواقــع، ایــن نــوع از معامــلات، تحــت عنــوان مــدل 

کســب وکاری B2G یــا Business to Government دســته بندی می شــوند.
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مؤسسات	 

نهادهــا و ســازمان هایی مثــل بیمارســتان های خصوصــی، مؤسســات خیریــه و دانشــگاه های 

خصوصــی هــم در بــازار فــروش ســازمانی B2B فعالیــت زیــادی دارنــد. پاییــن نگــه داشــتن 

هزینه هــا بــرای ایــن ســازمان ها اهمیــت ویــژه ای دارد. بــرای همیــن اگــر قصــد ورود بــه ایــن 

بازارهــا را داریــد، حواســتان بایــد بــه قیمــت محصولاتتــان باشــد.

 

بزرگ ترین چالش های فروش B2B و راه حل هایشان

40 درصــد از شــرکت هایی کــه روش فــروش B2B را انتخــاب کرده انــد در ســال 2021 

ــند. ــود برس ــروش خ ــداف ف ــه اه ــتند ب نتوانس

نــه بــه ایــن دلیــل کــه در فــروش بــد هســتند یــا آمــوزش فــروش B2B را دریافــت نکرده انــد؛ 

ــای  ــود و چالش ه ــر می ش ــال پیچیده ت ــه س ــال ب ــروش س ــه ف ــت ک ــن اس ــی ای ــل اصل دلی

ــتر،  ــت بیش ــر، رقاب ــروش طولانی ت ــای ف ــد. چرخه ه ــاد می کن ــرکت ها ایج ــرای ش ــدی ب جدی

ســخت بــودن کنتــرل مســیر فــروش و کمبــود ســرنخ های باکیفیــت از مهم تریــن چالش هــای 

کنونــی در زمینــۀ فــروش ســازمانی هســتند.

امــا این هــا همــه چالــش  هســتند، نــه بن بســت. هــر چالــش فرصتــی  اســت بــرای اینکــه در 

رویکــرد فــروش خــود تجدیدنظــر کنیــد و قوی تــر و بهتــر ظاهــر شــوید. بیاییــد چالش هــای 

رایــج فــروش B2B و کارهایــی کــه می توانیــد بــرای خنثــی کردنشــان انجــام دهیــد را بررســی 

: کنیم



12B2B آموزش فروش

چالش اول( واقعیت جدید!

ــن  ــا ای ــان ب ــان زد. شــرکت ها ناگه ــه اقتصــاد جه ــه ی مهلکــی ب ــد-19 ضرب ــری کووی همه گی

ــال  ــه دنب ــد و ب ــروش B2B خــود را بازســازی کنن ــدل ف ــد م ــه بای ــت مواجــه شــدند ک واقعی

ــار 94 درصــد از فروشــندگان در  ــق آم ــرای جــذب مشــتری باشــند. طب ــدی ب روش هــای جدی

ــا مشــکل مواجــه شــدند. ــا ب ــری کرون طــول همه گی

راه حل

خریدارانتــان بــه چــه چیــزی فکــر می کننــد؟ بایــد جــواب ایــن ســؤال را پیــدا کنیــد. بهتریــن 

اســتراتژی ایــن اســت کــه اعتمــاد مشــتری را جلــب کنیــد و بیشــتر روی مشــاوره تمرکــز کنیــد 

تــا فــروش ســرد.

همچنیــن اگــر هنــوز فــروش و بازاریابــی چندکانالــه را انتخــاب نکرده ایــد، حــالا زمــان انجــام 

آن رســیده اســت. 94 درصــد از فروشــندگان معتقدنــد اســتراتژی چندکانالــه بــرای دسترســی 

بــه مشــتریان بیشــتر در طــول همه گیــری کرونــا و پــس از آن تأثیــر زیــادی بــر رشــد میــزان 

فــروش داشــته اســت.

 

چالش دوم( چطور توی چشم باشیم؟!

کــم کــردن ســروصدا در بــازار مــدرن یکــی از ســخت ترین چالش هایــی اســت کــه فروشــندگان

ــد از  ــط 21.5 درص ــد فق ــان می دهن ــا نش ــتند. آماره ــه رو هس ــا آن  روب ــی B2C ب B2B و حت

ــوه  ــتریان بالق ــه مش ــی ب ــی دسترس ــرایط حت ــن ش ــوند. در ای ــاز می ش ــروش ب ــای ف ایمیل ه

https://didar.me/tricks-to-gain-customer-trust-in-marketing/
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ــنوند و  ــان را بش ــه صحبت هایت ــد ک ــا را وادار کنی ــد آن ه ــد بخواهی ــه برس ــت، چ ــوار اس دش

پاســخ دهنــد.

راه حل

ــد خــودش را  ــن ارزش بای ــن ســاح شماســت. ای ــد، بزرگ تری ــز می آوری ــه روی می ارزشــی ک

هــم در پیشــنهاد فــروش و هــم در محتوایــی کــه در کانال هــای بازاریابــی منتشــر می کنیــد، 

ــان را از شــر پیام هــای کلیشــه ای  نشــان دهــد. هدف گــذاری دقیقــی داشــته باشــید و خودت

خــلاص کنیــد.

 

چالش سوم( جمع آوری داده های باکیفیت

خیلــی وقت هــا می بینیــم شــرکت هایی کــه فــروش B2B را پیــش گرفته انــد، مشــکل 

مشــابهی دارنــد. کارشــناس فروششــان همــه ی کارهــا را بــه درســتی انجــام می دهــد. در زمــان 

مناســب ایمیــل می فرســتد، بیشــترین تماس هــا را برقــرار می کنــد امــا بــاز هــم هیــچ خبــری 

از فــروش واقعــی نیســت.

ایــن مشــکل وقتــی اتفــاق میفتــد کــه شــما مشــتریان بالقــوه ی اشــتباهی را هــدف قــرار داده  

. شید با

نبایــد بــه جــای ســرمایه گذاری در اســتراتژی فــروش داده محــور، لیســت های ســرنخ آمــاده 

را خریــداری کنیــد یــا ســرنخ های بی کیفیــت را مــلاک کارتــان قــرار دهیــد.
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راه حل

طبــق آمــار فقــط 46 درصــد از نماینــدگان فــروش اطلاعــات کافــی در مــورد قصــد خریــدار 

خــود دارنــد. بنابرایــن قبــل از هــر چیــز، پروفایلــی از مشــتری ایــده آل خــود بســازید.

یــک پرســونای دقیــق کــه مهم تریــن ویژگی هــای خریــدار را در خــود دارد و بــه فروشــندگان 

شــما بیشــترین اطلاعــات ممکــن در مــورد رفتــار خریــداران را می دهــد.

ــش اســتفاده از گزارش هــای  ــن چال ــرای ای ــن راه حــل ب ــت بهتری ــوان گف ــت می ت ــه جرئ ب

ــت. ــزار CRM اس نرم اف

 

چالش چهارم( عدم همکاری تیم های فروش و بازاریابی

ــه  ــی ب ــم بازاریاب ــود. تی ــده می ش ــرکت ها دی ــی از ش ــه در خیل ــت ک ــی  اس ــم اتفاق ــن ه ای

انــدازه ی کافــی ســرنخ های واجــد شــرایط بــرای فــروش تولیــد نمی کنــد، یــا در مقابــل، تیــم 

ــره. ــد و غی ــری نمی کن ــی آورد را پیگی ــه دســت م ــه ب ــروش هــم ســرنخ هایی ک ف

ــود دارد:  ــی وج ــک راه تضمین ــط ی ــازمانی B2B فق ــروش س ــه ی ف ــت در زمین ــرای موفقی ب

ــد. ــد کار کنن ــک واح ــل ی ــی مث ــروش و بازاریاب ــای ف تیم ه

طبــق آمــار، 87 درصــد از رهبــران فــروش و بازاریابــی می گوینــد همــکاری بیــن تیم هــای 

فــروش و بازاریابــی باعــث رشــد چشــمگیر کســب وکارها مــی شــود .

https://didar.me/step-by-step-guide-to-defining-your-buyer-persona/
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راه حل

بــا ایجــاد و حفــظ یــک خــط ارتباطــی بیــن ایــن دو بخــش، رســیدن بــه اهــداف و مقاصدتــان 

در زمینــۀ فــروش ســازمان، دیگــر رؤیــا نخواهــد بــود. اینجــا هــم اســتفاده از نرم افــزار CRM و 

قابلیت هــای شــگفت انگیز آن تــا حــدود زیــادی می توانــد راه گشــا باشــد.

 

B2B آینده ی فروش

ــه روز در حــال تحــول اســت. و بحــث شخصی ســازی دیگــر فقــط مربــوط  فــروش B2B روزب

بــه فــروش B2C نیســت. یعنــی شــرکت و ســازمان های خریــدار هــم انتظــار دارنــد نیازهایشــان 

برطــرف شــود. بــه نظــر می رســد طــی چندســال آینــده، ابزارهــای دیجیتــال فــروش بــرای بقــای 

شــرکت های بــا مــدل فــروش B2B ضروری تــر شــوند.

از طرفــی هــوش مصنوعــی و یادگیــری ماشــین ویژگی هــای جالبــی بــرای تمرکــز بــر نیازهــای 

ــا از راه  ــد ت ــدرت می ده ــرکت ها ق ــه ش ــه ب ــی ک ــد. ویژگی های ــز آورده ان ــداران روی می خری

ــد. تعامــل شــخصی تر، درآمــد بیشــتری کســب کنن

مطمئنــاً کوویــد 19 هــم مــدل فــروش B2B را در درازمــدت تغییــر خواهــد داد و ایــن احتمــال 

وجــود دارد کــه تیم هــای بیشــتری بــه ســمت فــروش غیرحضــوری تغییــر جهــت دهنــد.
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انتظاراتی که در آینده از شرکت های B2B می رود...

پروسه ی خرید ساده تر	 

 B2B ــازار ــت در ب ــرای موفقی ــروز اســت. ب ــلوغ ام ــای ش ــت در دنی ــد موفقی ــادگی« کلی »س

ــا  ــد. ت ــاده باش ــد س ــم بای ــان ه ــتفاده از محصول/خدماتت ــد. اس ــاده کنی ــه را س ــد معامل بای

می توانیــد تجربــه ی مشــتری را آســان و بــدون اصطــکاک کنیــد. تمــام دلایلــی کــه ممکــن 

ــد. ــن ببری ــند را از بی ــته باش ــر داش ــرکت های دیگ ــاب ش ــرای انتخ ــتریان ب ــت مش اس

 

افزایش حداکثری ارزش مشتری	 

ــات و  ــول، خدم ــای محص ــام مرزه ــد تم ــدا بای ــتری، ابت ــری روی مش ــز حداکث ــرای تمرک ب

ــد.  ــرای مشــتری را بررســی کنی ــط ارزش پیشــنهادی ب ــد و فق ــده بگیری ــود را نادی شــرکت خ

حتــی اگــر لازم شــد، بــا تمرکــز بــر نیازهــای مشــتریان، محصــولات و خدمــات خــود را مجــدداً 

طراحــی کنیــد. هم زمــان بــا حفــظ ویژگی هــای منحصربه فــرد خــود، حواســتان بــه ترندهــای 

جهانــی و ملــی هــم باشــد.

 

استفاده از ابزارهای دیجیتال	 

ــی  ــه جای ــتند. کار ب ــد هس ــال رش ــرعت در ح ــال به س ــای دیجیت ــا و فناوری ه ــداد ابزاره تع

 B2B رســیده کــه دانــش اســتفاده از ابزارهــای دیجیتــال، بــه دانــش برتــر در زمینــۀ فــروش

تبدیــل شــده اســت. حقیقــت ایــن اســت کــه بــدون اســتفاده از ابزارهــای مناســب، یــا شکســت 
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ــد.  ــو می زنن ــان از شــما جل ــه رقبایت ــد اســت ک ــدر کن ــا ســرعت پیشــرفتتان آنق ــد ی می خوری

بنابرایــن پیشــنهاد مــا ایــن اســت کــه حتمــاً ابزارهــای دیجیتــال را جــدی بگیریــد.
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 B2B فصــل دوم: تفــاوت فــروش

و فــروش B2C چیســت؟
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B2C و B2B تفاوت فروش

اصلی تریــن تفــاوت فــروش B2B و B2C در ایــن اســت کــه در فــروش B2B کســب وکارها 

 B2C محصــولات و خدماتشــان را بــه ســایر کســب وکارها می فروشــند. امــا در فــروش

کســب وکارها محصــولات و خدماتشــان را بــه مصرف کننــدگان شــخصی می فروشــند.

ــه  ــش را ب ــر قطعات ــن شــرکت اگ ــد. ای ــر بگیری ــات را در نظ ــد قطع ــک شــرکت تولی ــلًا ی مث

خریــداری بفروشــد کــه قــرار اســت از آن بــرای اتومبیــل شــخصی اش اســتفاده کنــد، در حــال 

ــرای  ــا از آن ب ــه شــرکت ایران خــودرو بفروشــد ت فــروش B2C اســت. امــا اگــر قطعاتــش را ب

تولیــد اتومبیــل اســتفاده شــود، در حــال فــروش B2B اســت.

ــده ای  ــی مصرف کنن ــازی را در زندگ ــا نی ــکل ی ــی مش ــا محصول ــت ب ــرار اس ــروش B2C ق ف

حــل کنــد. امــا فــروش B2B، نیــاز یــا مشــکل تجــاری یــک شــرکت را حــل می کنــد. یــا بــه 

ــر ظاهــر شــوند. ــد در شــغل خــود بهت ــدان کمــک می کن کارمن

 اجازه بدهید این تفاوت ها را با جزئیات بیشتری بررسی کنیم:

 

ارزش به ازای هر مشتری و ریسک خرید	 

ــب محصــولات و  ــذاری اســت. اغل ــده ی B2B و B2C در قیمت گ ــای عم ــی از تفاوت ه یک

ــه  ــد. ایــن تفــاوت ب ــه محصــولات B2B دارن خدمــات B2C قیمت هــای پایین تــری نســبت ب

ــوند و  ــداری می ش ــریع خری ــاره و س ــولات B2C یک ب ــی از محص ــه خیل ــت ک ــل اس ــن دلی ای

حتــی خیلــی وقت هــا نیــازی بــه فروشــنده بــرای بســتن قــرارداد فــروش نیســت.
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ــه  ــتمری ک ــط مس ــتند، رواب ــران هس ــات B2B گ ــولات و خدم ــتر محص ــه بیش از آنجایی ک

باعــث ایجــاد اعتمــاد می شــود در ایــن ســبک فــروش مهــم اســت. خریــداران B2B معمــولًا 

 )ROI( می خواهنــد قبــل از تصمیم گیــری بــرای کمتــر کــردن ریســک خــود، بــازده ی ســرمایه

را بســنجند. بــرای همیــن حتمــاً بــرای عقــد قــرارداد بــه فروشــنده یــا کارشــناس فــروش نیــاز 

اســت.

تعداد ذی نفعان یا خریداران	 

 B2C در ارتبــاط بــا خریــداران اســت. مشــتری B2C و B2B نکتــه ی بعــدی تفــاوت فــروش

معمــولًا ســفر خریــدار را به تنهایــی انجــام می دهــد. البتــه بــرای خریدهــای گران قیمــت مثــل 

ماشــین یــا خانــه ممکــن اســت بــا شــرکا، دوســتان یــا خانــواده ی خــود مشــورت کنــد. امــا در 

فــروش B2B تعــداد بیشــتری از ســهام داران دخیــل هســتند.

بــرای همیــن طــی فراینــد فــروش B2B ممکــن اســت نیــاز باشــد محصــول خــود را بــه افــراد 

ــود  ــث می ش ــروش B2B و B2C باع ــاوت  ف ــن تف ــد. ای ــه کنی ــازمان ارائ ــک س ــادی در ی زی

فروشــندگان بــه تحقیــق و پژوهــش بیشــتری دربــاره ی محصــول نیــاز داشــته باشــند.

چرخه ی فروش	 

درســت اســت کــه مصرف کننــدگان B2C هــم ممکــن اســت بــرای خریــد بــه بررســی ها یــا 

اصطلاحــاً  Reviewهــا متکــی باشــند امــا اغلــب خریدهــای ســریعی انجــام می دهنــد. ایــن 

ســرعت مخصوصــاً در خرده فروشــی خــودش را بیشــتر نشــان می دهــد.
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ــه نشــان داده  ــری می گــذرد. تجرب ــی طولانی مدت ت ــر بازاریاب ــدار B2B از فیلت ــا ســفر خری ام

کــه یــک چرخــه ی فــروش B2B معمولــی شــامل ناهــار، همایــش، نمایــش محصــولات و... 

اســت. تــازه اگــر تحقیقــات گســترده ی قبلــش را فاکتــور بگیریــم!

تفاوت های تصمیم گیری	 

خریــدار B2C اغلــب در حــال رفــع یــک نیــاز فــوری اســت. بــه همین دلیــل بیشــتر خریدهای 

B2C احساســی یــا ناگهانی هســتند.

ــد عــادات، هوس هــا و دیگــر  ــرای همیــن اســت کــه کارشناســان فــروش B2C اغلــب بای ب

نیازهــای حســی مخاطــب را در نظــر بگیرنــد تــا بتواننــد بــا برندهــای دیگــر رقابــت کننــد و در 

فــروش B2C برنــده باشــند.

ــر اســاس لیســتی از نیازهــای تخصصــی انجــام  ــل، خریدهــای B2B معمــولًا ب امــا در مقاب

می گیرنــد. بــرای همیــن اســت کــه ریســک بیشــتری هــم بــرای کســب وکار ایجــاد می کننــد.

طبیعتــاً اگــر آن نیازهــا برطــرف نشــوند، پتانســیل ایجــاد اختــلال در سیســتم ها و فرایندهایی 

وجــود دارد کــه کســب وکار بــه آن هــا متکــی اســت. بــه  طــور کلــی در فــروش B2B حقایــق 

تخصصــی، مؤثرتریــن اســلحه و اســتراتژی بــرای متقاعدکــردن ذی نفعــان B2B  هســتند.

مهلت استفاده از محصول	 

هــر تفــاوت  فــروش B2B و B2C را کــه بررســی می کنیــم شــاید بــا خودتــان بگوییــد ایــن 

تفــاوت کامــل نیســت و در برخــی مــوارد ممکــن اســت فــروش B2B و B2C مثــل هــم باشــند.
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بلــه، حــق داریــد. ایــن دو نــوع فــروش وقتــی فــروش B2C از اهمیــت یــا قیمــت بالایــی 

ــور اســت. ــا هــم همین ط ــد. اینج ــل می کنن ــل هــم عم ــوردار باشــد، مث برخ

بیشــتر خریــداران B2B کــه از طــرف تجــارت خــود خریــد می کننــد، مهلتــی بــرای اســتفاده 

از محصــول می خواهنــد و اگــر رضایــت کافــی داشــتند، آن را خریــداری می کننــد. در نهایــت 

ــدار  ــا خری ــرد. ام ــد می گی ــاره ی خری ــات را درب ــر تصمیم ــی اکث ــه ی تخصص ــک کمیت ــم ی ه

ــدان  ــت تســت چن ــد، مهل ــد می کن ــرای خــودش خری ــر اســت و ب ــک نف ــولًا ی ــه معم B2C ک

طولانی مدتــی نــدارد.

تأثیر تخفیف 	 

بیشــتر خریــداران B2B از طــرف شــرکت خــود خریــد می کننــد و میــزان بودجــه ی ســازمانی 

بالایــی تــوی جیبشــان دارنــد. ایــن موضــوع ممکــن اســت جــدول زمانــی ملاقات هــا را کمــی 

ــف  ــه تخفی ــری ب ــه ی کمت ــداران B2B علاق ــث می شــود خری ــل باع ــا در مقاب ــد ام ــر کن کندت

داشــته باشــند. آن هــا بیشــتر بــه دنبــال کیفیــت و کارایــی طولانی مــدت هســتند، نــه تخفیــف.

ــول  ــا پ ــولًا ب ــده ی B2C معم ــک مصرف کنن ــه ی ــی ک ــروش B2C ازآنجای ــورد ف ــا در م ام

خــودش خریــد می کنــد، تمایــل بیشــتری بــه تخفیــف دارد.
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فصــل ســوم: 20 اســتراتژی فروش 

 B2B کــه بــرای کســب وکارهای

ــد ــزه می کنن معج
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B2B استراتژی های فروش کسب وکارهای

مرحلــه ی بعــدی پــس از شــناخت مفاهیــم اولیــه ی فــروش B2B شــناخت اســتراتژی ها و 

ــی  ــروش اســت. بســیاری از مشــاوران حــوزه ی بازاریاب ــزی ف ــن روش مناســب برنامه ری تعیی

می گوینــد بــرای داشــتن اســتراتژی موفــق بایــد برنامــه ی فروشــی مســتند، رونــدی جامــع و 

تعهــد بــه انجــام برنامــه  را داشــته باشــید تــا بتوانیــد بــرای فــروش آمــاده شــوید. بــا اینکــه 

ایــن مطالــب درســت اســت  امــا کامــل نیســت؛  مســئله ایــن اســت کــه بیشــتر اســتراتژی های 

فــروش بیــش از انــدازه روی کلیــات متمرکــز هســتند  امــا بــه نحــوه ی  پیام هــا و مهارت هایــی 

کــه نماینــدگان شــما، بــرای انتقــال ارزش محصــول یــا خدمــات بــه مخاطبیــن و مشــتریان 

نیــاز دارنــد،  برنامــه ی  خاصــی ندارنــد.

بــا ایــن اوصــاف اول بایــد ببینیــم اســتراتژی فــروش چیســت؟ و چنــد نــوع اســتراتژی داریــم 

کــه می تواننــد بــرای مــا مناســب باشــند.
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استراتژی فروش چیست؟

اســتراتژی فــروش برنامــه ای بــرای دســتیابی بــه هــدف فــروش اســت و فعالیت هــای فــروش 

را هدایــت می کنــد. اســتراتژی فــروش نحــوه ی پیــروزی کســب وکار در رقابــت، حفــظ و افزایش 

مشــتریان را بــرای آن کســب وکار شــرح می دهــد.

ــد پایه هــای تأســیس ســازمان فروشــی منســجم  برنامــه ی اســتراتژی فــروش قــوی می توان

و موفــق باشــد. بنابرایــن بایــد ســعی کنیــد الگوهــا، برنامه هــا و نمونــه ی اســتراتژی فــروش و 

بازاریابــی ای را کــه توســط تیم هــای برتــر فــروش در سراســر جهــان اســتفاده می شــود، کشــف 

و اســتفاده کنیــد.

ــت.  ــتری« اس ــول »مش ــروش محص ــی و ف ــتراتژی بازاریاب ــن اس ــه ی تدوی ــن مؤلف مهم تری

پــس اســتراتژی فــروش موفــق نبایــد یکپارچــه و یک شــکل باشــد زیــرا هــر مشــتری متفــاوت 

اســت و بایــد تکنیک هــای فــروش متفاوتــی را نســبت بــه ســلیقه و نیــاز مشــتریان تهیــه و 

اجــرا کنیــد.

انواع استراتژی های فروش

یک سازمان ممکن است از دو نوع استراتژی فروش )یا ترکیب آن ها( استفاده کند:

استراتژی فروش درون گرا	 

ــق  ــرنخ ها را از طری ــی س ــم  بازاریاب ــود. تی ــروع می ش ــرا ش ــی درون گ ــا بازاریاب ــن روش ب ای

https://didar.me/how-to-set-smarter-goals-for-your-sales-team/
https://didar.me/sales-techniques-based-on-scientific-studies/
https://didar.me/inbound-marketing/
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وب ســایت یــا شــبکه های اجتماعــی و غیــره جــذب می کننــد و راه حــل یــا اطلاعاتــی کــه نیــاز 

دارنــد را در اختیارشــان قــرار می دهنــد. بعــد تیــم فــروش مشــاورانی می شــوند کــه مشــتریان 

را آمــوزش می دهنــد، بــه ســؤالات و نگرانی هــای آن هــا رســیدگی می کننــد و در فرآینــد 

تصمیم گیــری در کنارشــان می ماننــد.

استراتژی فروش برون گرا	 

در ایــن روش مســتقیم بــه ســراغ مشــتری می رویــد، اطلاعــات محصــول یــا خدمــات خــود 

را می گوییــد و در نهایــت می فروشــید. ایــن اســتراتژی بــر اســاس شــناخت مشــتریان بالقــوه 

ــز  ــرا، تجهی ــروش برون گ ــاد اســتراتژی ف ــن گام در ایج ــن رو، اولی ســاخته شــده اســت. از ای

تیــم فــروش خــود بــه اســناد پرســونای خریــدار و بــازار هــدف اســت. تکنیک هــای مختلــف 

جســتجو ماننــد تمــاس ســرد، ایمیــل ســرد و فــروش اجتماعــی در لینکدیــن جــزو ایــن نــوع 

از اســتراتژی فــروش هســتند.

 

نمونه های بهترین استراتژی های فروش موفق

 

1. از چارچوب PAS استفاده کنید.

ــا  ــد ی ــری می کنن ــذت تصمیم گی ــر اســاس ل ــا ب ــد انســان ها ی ــاری می گوی روانشناســی رفت

بــر اســاس درد. چارچــوب PAS دقیقــاً بــر همیــن اســاس تعریــف شــده و نــرخ موفقیتتــان در 

فــروش را چندیــن برابــر می کنــد. ایــن یکــی از بهتریــن اســتراتژی های فــروش اســت.

https://didar.me/step-by-step-guide-to-defining-your-buyer-persona/
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ــردن  ــک ک ــه ی مشــکل )problem(، تحری ــب حــروف اول ســه کلم چهارچــوب PAS از ترکی

)agitate(، راه حــل )solution( تشــکیل شــده اســت. هــدف از PAS ایــن اســت کــه کاری کنیــد 

مشــتری بــه مشــکلش آگاه شــود. اول بایــد بزرگ تریــن مشــکل مشــتری را شناســایی کنیــد. 

ــی معرفــی  ــوان راه حــل اصل ــه عن بعــد معایــب مشــکل را بگوییــد و در آخــر محصولتــان را ب

ــورد محصــول  ــا درم ــد ی ــی ایجــاد کنی ــه مشــکلی تخیل ــن نیســت ک ــه منظــور ای ــد. البت کنی

اغــراق کنیــد. اگــر محصولتــان واقعــاً ایــن کارایــی را دارد، از ایــن تکنیــک اســتفاده کنیــد.

 

2. طرف مشتری را بگیرید تا خودتان برنده شوید.

می دانیــد بزرگ تریــن اشــتباه بیزینس هــا کجاســت؟ وقتــی در جلســه ی فــروش مثــل بلبــل 

درمــورد محصــول، پکیج هــای مختلــف و قیمــت صحبــت می کنیــد، یعنــی هیــچ ارزشــی بــرای 

مشــتری قائــل نیســتید و حــس همدلــی نداریــد. حتــی تلاشــی هــم نمی کنیــد کــه مشــتری 

را بفهمیــد.

بــه جــای محصــول، راه حــل مشــکلاتِ مشــتری را بفروشــید. چطــور می توانیــد بــه مشــتری 

ــد  ــد بگذاری ــوان داری ــل از جلســه، هرچــه در ت ــد؟ قب ــا مشــکلاتش را حــل کن ــد ت کمــک کنی

تــا نیازهــا و خواســته های مشــتری را پیــدا کنیــد. در تدویــن اســتراتژی فــروش حتمــاً ایــن 

ــوری  ــت را ط ــد و جلســه ی پرزن ــق کنی ــورد مشــتری ها تحقی ــد: درم ــر بگیری ــه را در نظ مرحل

شــروع کنیــد کــه نشــان دهــد محصولتــان چــه ارزشــی بــرای مشــتری دارد.

این هم یک فرایند برای فروش راه حل
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3. کاریز فروش بسازید.

ــالًا  ــد. احتم ــروش نداری ــد ف ــه فراین ــی ب ــی واضح ــد خیل ــد، دی ــروع می کنی ــه ش ــل ک اوای

نیــازی هــم بــه آن نداشــته باشــید، چــون تعــداد ســرنخ ها زیــاد نیســت. جلوتــر کــه برویــد، 

تــازه متوجــه می شــوید کــه یــک جــای کار می لنگــد و نمی توانیــد فــروش را مدیریــت کنیــد. 

مثــلا:

یادتان می رود با مشتری ها تماس بگیرید.	 

نمی دانید اطلاعات مشتری را در کدام دفتر یا فایل ذخیره کرده اید.	 

نمی توانید عملکرد فروشنده ها را بسنجید.	 
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دلایل شکست معاملات را پیدا نمی کنید.	 

ــرای  ــروش ب ــم ف ــان تی ــط 40 درصــد از زم ــرایطی، فق ــن ش ــرده در چنی ــت ک ــات ثاب تحقیق

ــد،  ــروش می گذاری ــرای ف ــه ب ــی 60 درصــد بودجــه ای ک ــروش واقعــی صــرف می شــود. یعن ف

ــد. ــان ندارن ــچ درآمــدی هــم برایت ــه هی ــت داده هــا می شــوند ک ــل ثب ــی مث صــرف کارهای

کســب وکارها از قــرن بیســتم بــا ایــن موضــوع درگیــر بودنــد و در نهایــت سیســتمی بــرای 

مدیریــت ســرنخ های ورودی در طراحــی اســتراتژی فــروش موفــق ایجــاد شــد: کاریــز فــروش 

ــرای مدیریــت سرنخ هاســت و شــبیه بــه عکــس  ــا  Sales Pipeline. ایــن کاریــز فراینــدی ب ی

زیــر اســت.

 ایــن می توانــد کاریــز فــروش یــک اســتارتاپ باشــد کــه از ســه مرحلــه ی ثبت نــام اولیــه و 
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دمــو، پرزنــت و پیگیــری تشــکیل شــده اســت تعــداد و نــام ایــن مراحــل بســته بــه نیازهــای 

ــک  ــالا(، ی ــر ب ــرداز در تصوی ــان پ ــرکت رای ــل ش ــرنخ )مث ــر س ــود. ه ــاد می ش ــا ایج بیزینس ه

ــا  ــز جابه ج ــف کاری ــد و در مراحــل مختل ــن کارت را بگیری ــد ای ــد می توانی کارت می شــود. بع

کنیــد.

نکتــه: اگــر بــا مفهــوم کاریــز فــروش آشــنایی نداریــد و رونــد طراحــی و نحــوه ی اســتفاده از 

آن را نمی دانیــد، حتمــاً کتابــی را کــه در صفحــه ی بعــد معرفــی شــده، بخوانیــد.

ــز در اکســل بســازید.  ــال گزینه هــای رایــگان هســتید، می توانیــد یــک کاری نکتــه: اگــر دنب

فقــط از همیــن الآن بگویــم کــه مدیریــت ایــن فایــل، ذخیــره ی داده هــا در آن و بعــد جســتجو 

بــرای پیــدا کــردن اطلاعــات مشــتری کار راحتــی نیســت.
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https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=LeadNurturing&utm_term=161-B2B-sales
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4. منعطف باشید و خودتان را برای هرچیزی آماده کنید.

هرچیــزی ممکــن اســت اتفــاق بیفتــد. همیشــه چالش هــای جدیــدی هســتند و هیــچ دو 

مشــتری ای شــبیه بــه هــم نمی شــوند. پــس بایــد منعطــف باشــید تــا چالش هــا را پشــت ســر 

بگذاریــد. اگــر از موقعیت هــای ناشــناخته بترســید، خودتــان را از دنیــای فرصت هــای بی نظیــر 

ــا را در  ــج همیشــه متغیره ــروش رای ــه اســتراتژی های ف ــان باشــد ک ــد. یادت محــروم می کنی

ــد. ــر می گیرن نظ

 

5. خروجی نهایی را مشخص کنید.

مــردم نتیجــه می خرنــد، نــه محصــول یــا خدمــات. مثــلًا مــن اگــر نرم افــزار CRM می خــرم، 

ــه  ــه ب ــی ک ــزاری تزئین ــاً نرم اف ــه صرف ــتم ن ــط کارم هس ــازمان دهی محی ــم و س ــال نظ دنب

هیــچ کاری نیایــد. پــس اول توجــه مشــتری را بــه ایــن موضــوع جلــب کنیــد کــه اســتفاده 

از محصــول شــما چــه نتیجــه ای برایــش دارد، بعــد درمــورد کارایــی محصــول صحبــت کنیــد. 

ــه حرف هایتــان گــوش بدهــد. چــون حــالا مشــتری دلیلــی دارد کــه ب

 

6. وقتــی پــای تلفــن بــا مشــتری صحبــت می کنیــد، همــه ی حواســتان بایــد بــه 

ــد. ــای او باش حرف ه

مشــتری ها خیلــی ســریع متوجــه می شــوند کــه حواســتان بــه حرف هایشــان هســت یــا از 

ســر ناچــاری تلفــن را برداشــته اید.

اگــر از یــک اســکریپت تمــاس تلفنــی مشــخص اســتفاده می کنیــد، حتمــاً زمان هــای خالــی 
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تعریــف کنیــد تــا مشــتری فرصــت حــرف زدن داشــته باشــد. در ایــن مواقــع همــه ی حواســتان 

بایــد بــه مشــتری باشــد. اگــر دفتــر کار شــلوغ اســت، بلنــد شــوید و بــه اتــاق کنفرانــس برویــد. 

ــد. در حیــن پروســه ی آمــوزش اســتراتژی  ــا حتــی راه بروی اگــر خوابتــان گرفتــه، بایســتید ی

فــروش بــه کارشناســان، حتمــاً ایــن مــورد را گوشــزد کنیــد.

 

7. سنگ بزرگ نشانه ی نزدن است.

بعضی هــا فکــر می کننــد کــه اگــر دامنــه ی بــازار هــدف را بزرگ تــر بگیرنــد، شــانس فــروش 

ــونای  ــه پرس ــه چ ــید ک ــا بپرس ــی از خیلی ه ــه وقت ــت ک ــن اس ــرای همی ــد. ب ــتری دارن بیش

ــه! ــد هم ــال می گوین ــد، بی خی ــی دارن هدف

ــران  ــد روی تــک  تــک آدم هــای ای ــع محــدود چطــور می توان ــا مناب کســب وکاری کوچــک ب

ــان  ــد و وقتت ــان اســتفاده کنی ــع مالی ت ــد درســت از مناب ــر می خواهی ــد؟ اگ ــذاری کن هدف گ

را هــم هــدر ندهیــد، در اســتراتژی فــروش محصــول روی نیــچ مارکتــی تمرکــز کنیــد کــه از 

ــد و فقــط شــما  افــراد مشــخصی تشــکیل شــده باشــد؛ افــرادی کــه نقــاط درد مشــترکی دارن

ــد. ــع کنی ــد رف می توانی

خــوب اســت کــه بــزرگ فکــر کنیــد و دنبــال بهترین هــا باشــید. امــا ایــن کار را همــان اول 

انجــام ندهیــد. انتخــاب یــک بــازار درســت و کوچــک، نتایــج بهتــر و ســریع تری را برایتــان بــه 

ارمغــان مــی آورد.
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8. از سیستم امتیازدهی به سرنخ ها استفاده کنید.

وقت گذاشتن برای سرنخی که در نهایت قصد خرید ندارد، هدر دادن منابع است.

ســرنخ های بی کیفیــت همیشــه بخشــی از کاریــز فــروش هســتند. وقتــی کاریز فــروش خلوت 

باشــد، مشــکلی نیســت و فرصــت داریــد بــه آن هــا هــم برســید. امــا وقتــی تعــداد ســرنخ ها 

ــم  ــتراتژی های تی ــن اس ــی از اصلی تری ــد یک ــت بای ــرنخ های بی کیفی ــذف س ــوند، ح ــاد ش زی

فــروش باشــد.

ــال تبدیلشــان  ــه احتم ــی ک ــد. آن های ــتفاده کنی ــی اس ــن کار از سیســتم امتیازده ــرای ای ب

بالاتــر اســت و اولویــت بالاتــری دارنــد نمــره ی 10 می گیرنــد و بقیــه بــه ترتیــب نمــره ی 9 تــا 

یــک.

بعــد کــه امتیازهــا را مشــخص کردیــد، لیســت را از امتیــاز 10 بــه 1 مرتــب کنیــد. این گونــه 

بیشــتر وقــت و انرژیتــان را بــرای ســرنخ های باکیفیــت می گذاریــد کــه احتمــال خریــد بالاتــری 
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هــم دارنــد. همیــن یــک تغییــر ســاده، فروشــتان را ده برابــر می کنــد. 

 

9. در کمتر از یک ساعت با SQL تماس بگیرید.

در ســریع ترین حالــت ممکــن بــا ســرنخ های واجــد شــرایط فــروش )SQL( تمــاس بگیریــد. 

چــون احتمالــش زیــاد اســت کــه مشــتری بــرای تحقیــق بیشــتر یــا مقایســه ی محصولتــان بــا 

رقبــا روی گزینــه ی ثبت نــام کلیــک کــرده باشــد.

ــد و  ــتری پاســخ دهی ــؤالات مش ــه س ــع ب ــه موق ــا ب ــود ت ــث می ش ــل باع ــرعت عم ــن س ای

ــد. ــرار کنن ــاط برق ــان ارتب ــا محصولت ــد بیشــتر ب کمکشــان کنی

حتــی ارســال یــک ایمیــل کوتــاه هــم کفایــت می کنــد. مثــلًا از مشــتری تشــکر کنیــد کــه 

محصولتــان را انتخــاب کــرده و بعــد بپرســید فــردا چــه ســاعتی زمــان دارد تــا بــا او تمــاس 

بگیریــد.

 

10. دنبال وضعیت برد-برد باشید.

قــرار نیســت اگــر شــما برنــده می شــوید، مشــتری ضــرر کنــد و برعکــس. بهتریــن اســتراتژی 

ــا مشــتری  ــر مبنــای ســاخت رابطــه ی طولانی مــدت ب فــروش محصــول در دنیــای امــروزی ب

ــتری را در  ــات مش ــی اطلاع ــت تمام ــی اس ــت. کاف ــم نیس ــختی ه ــود. کار س ــده می ش چی

CRM ذخیــره کنیــد. هربــار کــه تمــاس پیگیــری را قطــع می کنیــد، یــک یادداشــت در کارت 

ــه  ــات توج ــه جزئی ــید. ب ــده را بنویس ــات ردوبدل ش ــد و اطلاع ــاز کنی ــتری ب ــوص مش مخص

ــه نظــر نمی رســید. ایــن نکتــه را بنویســید. ــلًا اگــر صــدای مشــتری خــوب ب کنیــد. مث
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ــد،  ــا مشــتری را در داشــبورد مخصــوص خودتــان دیدی بعــد وقتــی آلارم تمــاس پیگیــری ب

5 دقیقــه قبــل از تمــاس، یادداشــت های نوشته شــده را بخوانیــد. مشــتری کــه تلفــن را 

ــم  ــت کردی ــه صحب ــی ک ــه ی قبل ــد: »دفع ــک بگویی ــی و ســلام و علی ــد از معرف برداشــت، بع

صداتــون خــوب بــه نظــر نمی رســید ولــی مشــخصه الآن خیلــی بهتریــد. خوشــحالم کــه بهتــر 

شــدید«

همیــن کار ســاده، بــه مشــتری نشــان می دهــد کــه بــه او بــه چشــم یــک کیــف پرپــول نــگاه 

نمی کنیــد و برایــش ارزش قائــل هســتید.

 

11. به حرف های مشتری بالقوه گوش کنید.

ــه  ــت؟ اینک ــد چیس ــتری ها بیفت ــرای مش ــت ب ــن اس ــه ممک ــی ک ــن اتفاق ــد بدتری می دانی

مجبــور باشــند بارهــا و بارهــا حرفشــان را تکــرار کننــد. یــا در حالــی کــه قبــلًا گفته انــد نیــازی 

ــد، ســخنرانی طولانیتــان را در مــورد کارکــرد فوق العــاده ی   ــه قابلیــت X در محصولتــان ندارن ب

آن بشــوند.

بــه حرف هــای مشــتری گــوش کنیــد و اعتراضــات، خواســته ها، نــکات مرتبــط بــا شــیوه ی 

کار فعلــی و هــر اطلاعــات مفیــدی را ثبــت کنیــد. اگــر لازم اســت مکالمــات را ضبــط کنیــد. 

یــا حیــن صحبــت داشــبورد مشــتری در CRM را بــاز بگذاریــد و هرنکتــه ای را کــه بــه ذهنتــان 

می رســد، آن جــا ثبــت کنیــد )اگــر ملاقــات حضــوری اســت، قبــلًا بــه مشــتری توضیــح بدهیــد 

کــه چــرا گاهــی مشــغول تایــپ در گوشــی می شــوید(.



37B2B آموزش فروش

ــد و  ــار داری ــازی پیشــنهادتان را در اختی ــرای شخصی س ــات لازم ب ــام اطلاع ــن کار تم ــا ای ب

ــن می رســانید. ــزان ممک ــن می ــه بالاتری ــرارداد را ب ــال بســتن ق احتم

حتمــاً از بقیــه ی اعضــای تیــم بخواهیــد کــه قبــل از تمــاس بــا هرکســی، اطلاعاتــش را در 

CRM چــک کننــد. حتــی اگــر لازم اســت ایــن اطلاعــات را در اختیــار تیــم محصــول بگذاریــد 

تــا از اعتراضــات و بازخوردهــای مشــتری بــرای تغییــر در محصول/خدمــات اســتفاده کننــد.

 

12. بینش درستی را در شرکتتان پیاده سازی کنید.

یــک اصــل ثابــت و همیشــگی در فــروش وجــود دارد: »قــرار اســت هــر روز، یــک عالمــه نــه 

بشــنوی«

ــل.  ــرخ تبدی ــی ن ــد واقع ــردن درص ــخص ک ــی مش ــی یعن ــروش اصول ــتراتژی ف ــی اس طراح

هرکســی کــه وارد کاریــز فروشــتان می شــود، محصــول را نمی خــرد. درســت اســت کــه آمــوزش 

ــد همــه ی ســرنخ ها را  ــد امــا هیــچ آموزشــی نیســت کــه بتوان در فــروش حــرف اول را می زن

بــه مشــتری تبدیــل کنــد. پــس بایــد خودتــان را بــرای ایــن موضــوع آمــاده کنیــد. بایــد بعــد 

ــاره تلفــن را برداریــد. ــه«، خودتــان را جمع وجــور کنیــد و دوب از هــر »ن

 

13. پیگیری فراموش نشود! دنبال جواب قطعی باشید.

ــانید.  ــد برس ــه ی خری ــه مرحل ــتری را ب ــاس مش ــن تم ــا اولی ــه ب ــید ک ــته باش ــع نداش توق

ــد. ــاز داری ــری نی ــاس پیگی ــی 5 تم ــه 4 ال ــل ب ــه حداق ــرده ک ــت ک ــات ثاب تحقیق

ــا تمامــی  ــاط ب ــذارد. در ارتب ــی نمی گ ــر« باق ــا و اگ ــردن فضــای اســتارتاپی جــای »ام کار ک
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ســرنخ ها، بــه دنبــال خروجی هــای کامــلًا واضــح باشــید. تــا وقتــی بــه جــواب قطعــی نرســیدید 

پیگیــری کنیــد، حتــی اگــر جــواب مشــتری یــک »نــه« خیلــی بــزرگ باشــد.

اگــر مشــتری گفــت هنــوز آمــاده ی تصمیم گیــری نیســت، محترمانــه بپرســید کــه چــه زمانــی 

برایــش مناســب اســت تــا دوبــاره باهــم صحبــت کنیــد. بلافاصلــه بعــد از قطــع کــردن تمــاس، 

ــا پیگیــری فرامــوش نشــود.  ــده ی مشــتری در CRM وارد کنیــد ت زمــان اعلام شــده را در پرون

یادتــان باشــد کــه اگــر شــما پیگیــری مشــتری را فرامــوش کنیــد، او هــم قطعــاً فراموشــتان 

می کنــد.

 

14. حس اضطرار ایجاد کنید.

مــردم عــادت دارنــد کارهــا را بــه دقیقــه ی 90 واگــذار کننــد. پــس بــه مشــتری نشــان دهیــد 

تأخیــر در اســتفاده از محصــول چــه مشــکلاتی ایجــاد می کنــد.

ایــن اســتراتژی فــروش فقــط وقتــی جــواب می دهــد کــه بــه مشــتری ثابــت کنیــد 

ــد  ــد کاری کنی ــد. بعــد بای ــرام می گذاری ــه نیازهایــش احت ــد و ب چالش هایــش را درک کرده ای

ــد: ــتفاده کنی ــک اس ــه تکنی ــن س ــد از ای ــوند. می توانی ــان زده ش ــه هیج ک

پیشنهاد آفرهای محدود و مناسبتی	 

گفتن اینکه قیمت طی چند روز آینده افزایش می یابد.	 

ارائه ی پیشنهادهای شخصی سازی شده و ویژه برای مشتری	 
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15. درمورد فرصت ها و تهدیدها حرف بزنید.

یکــی از اشــتباهات بــزرگ کســب وکارهای کوچــک ایــن اســت کــه فقــط می خواهنــد 

ــه پیشــنهاد  ــد ک ــاده اســت. مشــتری می دان ــدر فوق الع ــد محصولشــان چق مشــتری ها بگوین

شــما، تنهــا راه حــل برایــش نیســت. بــا یــک ســرچ ســاده هــم رقبایتــان را پیــدا می کنــد. اگــر 

بیــش از حــد بزرگ نمایــی کنیــد، ســیگنال اصلــی را بــه او داده ایــد کــه هرچــه ســریع تر فــرار 

کنــد. پــس صــادق باشــید و درمــورد مشــکلات هــم حــرف بزنیــد.

یادتــان باشــد کــه مشــتری ها خیلــی زود متوجــه مــواردی می شــوند کــه پنهــان  می کنیــد. 

پــس بــه خودتــان ضــرر نزنیــد. چالش هــا را پیــدا کنیــد و راه حلشــان را هــم مشــخص کنیــد. 

ــت  ــروش را از دس ــای ف ــه فرصت ه ــود ک ــث می ش ــط باع ــن کار فق ــن ای ــق انداخت ــه تعوی ب

بدهیــد.
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16. مشتری های فعلی فراموش نشوند.

فــروش بــه مشــتری های جدیــد، 5 برابــر فــروش بــه مشــتری های فعلــی هزینــه دارد. بیشــتر 

ــد  ــتری جدی ــذب مش ــال ج ــه دنب ــدام ب ــد و م ــه نمی کنن ــورد توج ــن م ــه ای ــتارتاپ ها ب اس

هســتند. امــا شــما ایــن اشــتباه را نکنیــد. ایجــاد رابطــه  ای موفــق بــا مشــتری های فعلــی را 

ــن مشــتری ها  ــد. ای ــان بگذاری ــروش محصــول جدیدت ــتراتژی ف ــای اساســی اس ــزو اصل ه ج

ــرایطی  ــچ  ش ــت هی ــس تح ــد. پ ــد می کنن ــر خری ــد و راحت ت ــاد دارن ــما اعتم ــه ش ــتر ب بیش

مشــتریان فعلــی را رهــا نکنیــد. از CRM بــرای حفــظ ارتبــاط و ارســال اتوماتیــک ایمیل هــا و 

ــد یــا ســالگرد تأســیس شــرکت( اســتفاده  پیامک هــای شخصی سازی شــده )مثــل تبریــک تول

کنیــد.

 

17. گزارش های فروش را بررسی کنید.

ــط از  ــد فق ــو نباش ــتان جواب گ ــتراتژی فروش ــر اس ــد. اگ ــت دروغ نمی گوین ــداد هیچ وق اع

طریــق گزارش هــای تیــم فــروش اســت کــه می توانیــد ایــن مــورد را شناســایی کنیــد. بــرای 

ــد از همیــن داده هــا اســتفاده کنیــد. ــاً بای ــد هــم دقیق تســت اســتراتژی های جدی

ــروش  ــم ف ــا تی ــزاری جلســه ب ــا و برگ ــن داده ه ــرای بررســی ای ــان مشــخصی ب همیشــه زم

ــا چهارشــنبه ی آخــر  ــه همــه بگوییــد کــه چهارشــنبه ی هــر هفتــه )ی داشــته باشــید. مثــلًا ب

ــه ی بعــدش رأس  ــد و شــنبه ی هفت ــا را بررســی می کنی ــه گزارش ه ــاه( روزی اســت ک ــر م ه

ســاعت 8 و نیــم صبــح یــک جلســه ی تیمــی داریــم تــا مشــکلات را بــا هــم بررســی کنیــم و 

ــم. ــدا کنی ــان را پی راه حل هایش
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18. اگر می شود، نسخه ی رایگان و محدود ارائه کنید.

مثــل کاری کــه مــا بــرای CRM دیــدار انجــام می دهیــم. هرچقدر درمــورد محصولتــان صحبت 

کنیــد، بی فایــده اســت. بایــد بــه مشــتری فرصــت بدهیــد کــه محصولتــان را تســت کنــد تــا 

حرف هایتــان در عمــل بــه آن هــا ثابــت شــود.

مثــلا کســانی کــه از CRM دیــدار خوششــان می آیــد، می تواننــد 15 روز رایــگان آن را تســت 

کننــد. هــدف ایــن اســت کــه مشــتری خــودش کشــف کنــد کــه بــه نرم افــزار مــا نیــاز دارد یــا 

نــه.

ــا ده روز اســتفاده  ــرای 99 درصــد اســتارتاپ ها، بیــن هفــت ت تحقیقــات ثابــت کــرده کــه ب

رایــگان کفایــت می کنــد. امــا اگــر مشــتریانتان را دوســت داریــد، توصیــه می کنــم بیــن 10 تــا 

20 روز بــه آن هــا فرصــت تســت بدهیــد.

19. محصول خود را درست ارائه دهید.

نحــوه ی ارائــه  و پرزنــت محصــول می توانــد دلیــل موفقیــت و یــا شکســت اســتراتژی فــروش 

ــی  ــان را خیل ــم محصولت ــد. ه ــی کنی ــمندانه آن را طراح ــی هوش ــد خیل ــن بای ــد؛ بنابرای باش

خــوب معرفــی کنیــد و هــم بــه انتظــارات و نیازهــای مشــتری توجــه کنیــد.

وقتــی اســتراتژی فــروش و بازاریابــی را تعییــن کردیــد، از تیــم بخواهیــد تمــام نــکات آن را 

مطالعــه و تمریــن کننــد.

 

https://didar.me/product-presentation-techniques/
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20. مدیریت حساب هوشمندانه

ــه اســتراتژی فــروش محصــول  ــه، دیگــر نیــازی ب اگــر فکــر می کنیــد پــس از انجــام معامل

ــد  ــاده مهمــی از فرآین ــت حســاب بخــش فوق الع نیســت، ســخت در اشــتباه هســتید. مدیری

فــروش اســت. هــم از نظــر تشــویق و رضایــت مشــتری های وفــادار و هــم از جهــت افزایــش 

فــروش محصــولات جدیــد و بازاریابــی.

 

چطور یک استراتژی فروش طراحی کنیم؟

اکنــون کــه برنامــه ی اســتراتژی فــروش بــرای کســب وکار خــود داریــد، زمــان آن رســیده اســت 

کــه آن را عملــی کنیــد. در اینجــا فرآینــدی 6 مرحلــه ای بــرای ایجــاد یــک اســتراتژی فــروش 

موفــق بــرای شــما آورده ایــم:

 

1. اهداف سازمان را مشخص کنید.

اگــر اهــداف فــروش را تعییــن نکنیــد، چطــور می خواهیــد فراینــد رســیدن بــه آن را مشــخص 

کنیــد؟ هدف هایتــان بایــد مشــخص و قابــل اندازه گیــری باشــد، مثــلا »... فــروش 150 درصــد 

از ســهمیه ی فــروش پیش بینی شــده در ســه ماهــه ی دوم« هــدف خوبــی اســت. ایــن کار بــه 

ــد. کاهــش ســردرگمی ها کمــک می کن

 

2. پرسونای مشتری محصولات را مشخص کنید.

محصولاتتــان بــرای چــه افــرادی مناســب هســتند؟ مشــخصات دقیــق ایــن افــراد را مشــخص 

https://didar.me/how-to-design-a-sales-process/
https://didar.me/customer-satisfaction/
https://didar.me/how-to-design-a-sales-process/
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کنیــد و فراینــد خریدشــان را بــه دقــت برنامه ریــزی کنیــد. محصولتــان را بایــد طــوری پیشــنهاد 

بدهیــد کــه روی نقــاط درد مشــتریان هــدف دســت بگــذارد.

 

3. تیم قوی استخدام کنید.

اســتراتژی فــروش محصــول فقــط زمانــی موفــق می شــود کــه اجراکنندگانــش هــم موفــق 

ــتی از  ــم اســت. فهرس ــی مه ــروش، خیل ــم ف ــتخدام تی ــه اس ــد ک ــان باش ــس یادت ــند. پ باش

ــم  ــوی ای ه ــگ ق ــی و آنبودرین ــه ی آموزش ــد و برنام ــه کنی ــای لازم تهی ــا و ویژگی ه معیاره

داشــته باشــید.

 

4. ایجاد تقاضا

منتظــر نباشــید کــه مشــتری بیایــد. خودتــان دنبــال مشــتری باشــید. از تبلیغــات در 

ــرای  ــره ب شــبکه های اجتماعــی، ایجــاد کتاب هــای الکترونیکــی، وبینارهــا، همایش هــا و غی

ــد. جــذب مشــتری اســتفاده کنی

 

5. عملکرد فردی و تیمی را اندازه گیری کنید.

همان طــور کــه در اســتراتژی فــروش شــماره ی 17 هــم گفتیــم، بایــد حواســتان بــه 

باشــد. عملکــردی  گزارش هــای 

 

https://didar.me/steps-to-create-high-performing-sales-team/
https://didar.me/how-to-atrract-customer/
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6. تغییر کنید، شما درخت نیستید!

اگــر روشــی پاســخگو نبــود و نتایــج خوبــی به دســت نیاوردیــد، آن را حــذف کنیــد و روش 

جدیــدی پیاده ســازی کنیــد. حتمــاً می توانیــد KPIهــا را هــم تغییــر بدهیــد. بــه یک اســتراتژی 

فــروش بســته و قدیمــی پایبنــد نمانیــد کــه فقــط ضــرر می کنیــد
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 B2B فصــل چهــارم: قیــف فــروش

؟ چیست
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B2B قیف فروش

حــالا کــه مهم تریــن اســتراتژی های فــروش را شــناختید، نوبــت بــه اجــزای فــروش می رســد. 

اولیــن جزئــی کــه بایــد بررســی کنیــم قیــف فــروش آن هــم در کســب وکارهای B2B اســت.

قیــف فــروش B2B از چنــد مرحلــه تشــکیل شــده کــه کاربــران را در چرخــه ی فــروش هدایــت 

ــن  ــتری اســت. دومی ــه مش ــرنخ ها ب ــل س ــروش B2B، تبدی ــف ف ــی قی ــدف اصل ــد. ه می کن

 B2B اســت. ســاختار عمومــی قیــف فــروش )ROI( هــدف آن، افزایــش نــرخ بازگشــت ســرمایه

از مــدل ســفر خریــدار مشــتری )AIDA آگاهــی  < علاقــه < اشــتیاق < اقــدام( پیــروی می کنــد.

ــه و  ــه  مرحل ــه  ب ــدی مرحل ــروش B2B فرآین ــف ف ــم قی ــم بگویی ــه دوســت داری ــی ک در حال

ــه صــورت خطــی و غیرخطــی، در مراحــل  خطــی اســت امــا در واقــع، مشــتری ها در قیــف ب

ــد. ــن می رون ــالا و پایی ــف ب مختل

بهینه ســازی قیــف فــروش B2B مدتــی طــول می کشــد، چــون بــه ترافیــک زیــادی نیــاز دارد 

تــا تســت AB مناســب انجــام شــود. اگــر ترافیــک و ابــزار لازم را در اختیــار داریــد، بهتــر اســت 

هــر چــه زودتــر کار را شــروع کــرده و مــدام آن را بهینه ســازی کنیــد.

بــرای کســب وکارهای کوچــک بــا ترافیــک پاییــن، بهتریــن روش ایــن اســت کــه وقفه هــا و 

مشــکلات موجــود در قیــف را پیــدا کــرده و برطــرف کننــد.

 

مزایای طراحی قیف فروش B2B چیست؟

دلایــل مختلفــی وجــود دارد کــه قیــف فــروش B2B را در کســب وکارتان اجــرا کنیــد. بیاییــد 

https://didar.me/guide-to-calculating-roi/
https://didar.me/customer-journey/
https://didar.me/ab-testing/
https://didar.me/ab-testing/
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 B2B ــه ی یخــی قیــف فــروش ــوک قل ــا هــم بررســی کنیــم. این هــا فقــط ن ــد مــورد را ب چن

هســتند:

ــس 	  ــارت بیشــتری دارد. پ ــه نظ ــاز ب ــن نی ــر اســت، بنابرای ــفر مشــتری B2B پیچیده ت س

ــد بشناســید. قیــف فروشــتان را بای

مشــتریان مــدرن بــرای تجربــه ارزش قائــل هســتند، بــه همیــن دلیــل اســت کــه تجربــه ی 	 

ــف  ــی قی ــت. طراح ــاغل اس ــد از مش ــرای 45.9 درص ــک ب ــماره ی ی ــت ش ــتری اولوی مش

فــروش همــان تجهیزاتــی اســت کــه بــه تقویــت ایــن اولویــت کمــک می کنــد.

قیــف فــروش بــه شــما امــکان می دهــد تــا تلاش هــای اعضــای مختلــف تیــم را هماهنگ 	 

. کنید

ــد 	  ــزرگ فرآین ــرای خودکارســازی بخش هــای ب ــی را ب ــی ابزارهــای بازاریاب ــد کارای می توانی

بــه حداکثــر برســانید.

همین طــور بــه شــما کمــک می کنــد تــا ناکارآمدی هــا را شناســایی کــرده و فرآینــد 	 

ــد. ــه کنی ــود را بهین ــی خ بازاریاب

 این هــا مزایــای فوق العــاده مهمــی هســتند امــا بــه نظــر مــن مهم تریــن مزیــت یــک قیــف 

فــروش B2B ارائــه ی برنامــه اســت. شــما اقدامــات موقتــی انجــام نمی دهیــد؛ گام هایــی کــه 

برمی داریــد قدم هایــی اســتراتژیک بــرای ســوق دادن مشــتری بــه ســمت خریــد خواهــد بــود.
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B2B قیف بازاریابی

قیــف بازاریابــی B2B شــباهت زیــادی بــه قیــف فــروش B2B دارد. در واقــع طرحــی اســت 

کــه بــه کســب وکارها نشــان می دهــد کــه تعامــل مشــتریان از اولیــن برخــورد بــا برنــد آن هــا 

ــرح  ــد را ش ــی می کنن ــه مشــتری ط ــل شــدن ب ــرای تبدی ــراد ب ــه اف ــفری ک ــور اســت. س چط

ــخص  ــود را مش ــام ش ــف انج ــه از قی ــر نقط ــد در ه ــه بای ــی ک ــات بازاریاب ــد و اقدام می ده

می کنــد.

اما تفاوتش با قیف فروش چیست؟ بیایید این دو را با هم مقایسه کنیم:

ــه 	  ــی ب ــد و دلایل ــاد می کنی ــتری را ایج ــا مش ــاس ب ــاط تم ــی B2B نق ــف بازاریاب در قی

ــد. ــد کنن ــما خری ــه از ش ــد ک ــتریان می دهی مش

ــتریان 	  ــا مش ــد ت ــام می دهی ــه انج ــیرا ک ــات ملموس ــما اقدام ــروش B2B، ش ــف ف در قی

ــد. ــوند، شــرح می دهی ــد از شــما ش ــه خری راضــی ب

 B2C ــف ــی در قی ــای اجرای ــروش B2B از روش ه ــف ف ــی B2B و قی ــف بازاریاب ــر دو قی ه

ــب وکارها  ــد کس ــری و خری ــای تصمیم گی ــه روش ه ــل ک ــن دلی ــه ای ــتند. ب ــاوت هس متف

ــرف  ــتری ص ــت بیش ــد وق ــل دارن ــب وکارها تمای ــردی است.کس ــای ف ــاوت از روش ه متف

ــد داشــته  ــری خری ــم تصمیم گی ــد و تی ــرج کنن ــول بیشــتری خ ــد، پ ــد کنن ــات خری تحقیق

ــت. ــر اس ــد B2B پیچیده ت ــفر خری ــل س ــن دلی ــه همی ــند. ب باش
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B2C با B2B تفاوت قیف فروش

 B2B در مقــدار پیچیدگــی بیشــتر قیــف فــروش B2C بــا B2B تفــاوت اصلــی قیــف فــروش

اســت. چــون قیــف فــروش B2B طولانی تــر اســت، گاهــی مراحــل میانــی بیشــتری در قیــف 

فــروش B2B وجــود دارد کــه موجــب می شــود پیچیده تــر شــود.

 مراحلــی کــه قیــف فــروش B2B دارد، امــا معمــولًا در قیــف فــروش B2C پیــدا نمی شــوند، 

عبارتنــد از:

مطالعات موردی	 

جدول مقایسه ی محصول	 

تور معرفی محصول	 

دموی زنده	 

راهکارهای سفارشی	 

و غیره	 

 

مراحل قیف فروش B2B کدام است؟

هــر قیــف فــروش B2B منحصربه فــرد اســت. هــر قیــف فــروش بــه چیزهــای خاصــی نیــاز 

دارد تــا مراحــل ضــروری قیــف را پوشــش دهــد. گفتــه می شــود کــه تمــام قیف هــای فــروش 

B2B مراحــل مفهومــی یکســانی را در طــول ســفر مشــتری دارنــد.
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به این ترتیب، مراحل اصلی قیف فروش B2B عبارت است از:

 

آگاهی	 

در ایــن مرحلــه، مشــتریان بالقــوه متوجــه مشــکل یــا نیازشــان شــده و بــه آن آگاه می شــوند. 

ایــن اتفــاق یــا بــه صــورت طبیعــی میفتــد یــا تحت تأثیــر کمپین هــای بازاریابــی دیجیتــال در 

پلتفرم هــای تبلیغاتــی مختلــف.

همچنیــن ســرنخ ها یــا مشــتریان بالقــوه بــا تحقیــق دربــاره ی موضوعــات مرتبــط، بــا برندهای 

جدیــد آشــنا می شــوند و بــه ایــن ترتیــب وارد مرحلــه ی آگاهــی می شــوند. در ایــن مواقــع، بــا 

انجــام بازاریابــی محتــوا و ســئو، اطلاعــات خوبــی در ایــن بــاره کســب کنید.

ــه  ــوب از جمل ــای یوتی ــی و ویدئوه ــبکه های اجتماع ــت ها در ش ــا، پس ــت های بلاگ ه پس

ــرای مرحلــه ی آگاهــی هســتند. مثال هــای قیــف فــروش B2B ب

مشــتریان بالقــوه پــس از آگاهــی نســبت بــه نیــاز و مشکلشــان، انگیــزه پیــدا می کننــد بــه 

https://didar.me/digital-marketing/
https://didar.me/content-marketing/
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مرحلــه بعــد برونــد.

 

عاقه	 

وقتــی مشــتریان بالقــوه بــه مرحلــه ی علاقــه می رســند، شــروع بــه بررســی منابــع می کننــد 

تــا چیزهایــی دربــاره ی راهکارهــای موردنیازشــان پیــدا کننــد.

ــان را  ــا خدماتت ــول ی ــاً محص ــا لزوم ــوند ام ــنا می ش ــما آش ــکار ش ــا راه ــه ب ــت ک اینجاس

ــی  ــان، را ارزیاب ــه رقبایت ــکار از جمل ــف راه ــدگان مختل ــتری ها، ارائه دهن ــند. مش نمی شناس

می کننــد.

در ایــن مرحلــه مشــتریان بالقــوه از آگاهــی بــه مشــکل، بــه آگاهــی بــه راهــکار و در نهایــت 

آگاهــی بــه محصــول می رونــد.

فرامــوش نکنیــد کــه اگــر بــا کســب وکار شــما آشــنا شــدند، حتمــاً بــا رقبایتــان هــم آشــنا 

ــا محصــول  ــد کــه آی ــه ی ارزیابــی را شــروع می کننــد و تصمیــم می گیرن شــده اند. حــالا مرحل

یــا خدمــات شــما بهتریــن گزینــه برایشــان اســت یــا نــه.

 

ارزیابی	 

مرحلــه ی ارزیابــی جایــی اســت کــه بایــد نشــان دهیــد راه حــل شــما بــرای رفــع نیــاز مشــتری، 

بهتریــن گزینه اســت.

در اینجــا هــدف اصلیتــان برقــراری ارتبــاط بــا ســرنخ اســت تــا متوجــه شــوید هــدف نهایــی 

ــا ارائــه ی محتــوای مناســب و از بیــن بــردن نگرانی هــا، اعتمادســازی و نشــان  او چیســت. ب
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دادن ارزش محصــول یــا خدماتتــان، بــه ایــن مهــم دســت پیــدا می کنیــد.

بــرای اینکــه ایــن مرحلــه را بــرای مشــتری راحت تــر کنیــد، می توانیــد از جــدول مقایســه ی 

ــتراک گذاری  ــای شــخصی، به اش ــه ی راهکاره ــای محصــول، ارائ ــه ی ویژگی ه محصــول، صفح

نظــرات مشــتریان و از ایــن قبیــل سیاســت ها اســتفاده کنیــد تــا مشــتری راحت تــر تصمیــم 

بگیــرد.

ــه مرحلــه بعــدی، یعنــی  وقتــی مشــتری را متقاعــد کردیــد محصولتــان را امتحــان کنــد، ب

ــد. ــتری می روی ــا مش ــاط ب ارتب

 

ارتباط	 

در مرحلــه ی ارتبــاط، ســرنخ ها بــا تیــم فــروش ارتبــاط برقــرار می کننــد. در اینجــا اولیــن کار 

ایــن اســت کــه ســرنخ های قیــف فــروش را بــر اســاس اینکــه در کجــای هــرم خریــدار قــرار 

دارنــد، ارزیابــی کنیــد.

ایــن مرحلــه خیلــی ضــروری اســت، چــون اگــر تیــم فــروش روی ســرنخی وقــت بگــذارد کــه 

احتمــال خریــدش کــم اســت، در آن صــورت منابــع ارزشــمندتان را هــدر می دهیــد.

وقتــی صلاحیــت ســرنخ را ارزیابــی کردیــد، هــدف اصلیتــان در ایــن مرحلــه، برقــراری ارتبــاط 

شــخصی بــا خریــدار اســت. از همــه مهم تــر اینکــه بایــد هــر کار می توانیــد بکنیــد تــا اعتمــاد 

مشــتری را جلــب کنیــد و حتــی رابطــه ای دوســتانه ای بــا او برقــرار کنیــد.

 

https://www.wisestamp.com/blog/buyer-pyramid/
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خرید	 

مرحلــه ی خریــد، مشــخص اســت. خریــد، نقطــه ی اوج ماه هــا تــلاش اســت. وقتــی مشــتری 

خریــد کــرد، حــالا نوبــت شماســت کــه بــه وظیفه تــان عمــل کنیــد.

ــه ســود  ــر ب ــت اگ ــا در حقیق ــام می شــود. ام ــد مشــتری، کار تم ــا خری ــد ب ــر کنی شــاید فک

ــا  ــول ی ــروش محص ــر از ف ــود. مهم ت ــم نمی ش ــا خت ــه اینج ــد، کار ب ــر می کنی ــدت فک بلندم

ــه مشــتری  ــد مشــتری را حفــظ کــرده و ب ــن اســت کــه ســعی کنی ــه مشــتری ای خدمــات ب

ــل کنیــد. ــادار تبدی وف

 

وفاداری	 

مرحلــه ی وفــاداری مهم تریــن مرحلــه ی قیــف فــروش B2B اســت. رابطــه بــا مشــتری پــس 

از خریــد، بــرای ســاخت قیــف فــروش B2B بســیار ضــروری اســت، چــون رضایــت مشــتری را 

ــد و خیلــی از خطاهــا را نادیــده می گیــرد. ــرد. مشــتری راضــی در کنارتــان می مان ــالا می ب ب

طبــق گــزارش ســایت  HubSpot، حــدود 5% افزایــش حفــظ مشــتری، درآمــد شــرکت را 25 تــا 

95 درصــد افزایــش می دهــد.

ــود  ــب وکارتان می ش ــی کس ــدار و حام ــاد طرف ــال زی ــه احتم ــتاق ب ــی و مش ــتری راض مش

ــه  ــه اینک ــر از هم ــد. مهم ت ــه می ده ــان ارائ ــول و خدماتت ــاره ی محص ــی درب ــرات خوب و نظ

محصــول شــما را بــه دوســتان و آشــنایانش معرفــی می کنــد و شــما راحــت مشــتری جدیــد 

جــذب می کنیــد.

https://didar.me/customer-retention-guide/
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هــدف اصلــی هــر کســب وکاری موفقیــت در فــروش محصــول یــا خدماتــش اســت. قیــف 

فــروش B2B راهنمــای خوبــی اســت کــه نشــان می دهــد کســب وکارتان چطــور محصــول یــا 

ــد. ــش را می فروش خدمات

قیــف فــروش B2B تصویــر کاملــی از مراحــل مختلــف و اقداماتــی نشــان می  دهــد کــه تیــم 

فــروش بایــد انجــام دهنــد تــا بــه هدفشــان برســند. ســفر مشــتری B2B پیچیــده اســت، لــذا 

قیــف فــروش B2B کمــک می کنــد راحت تــر مراحــل مختلــف را طــی کنیــد. پــس حتمــاً یــک 

ــاده  ــای فوق الع ــد و از مزیت ه ــاده کنی ــرای کســب وکارتان آم ــروش B2B مناســب ب ــف ف قی

ــد شــوید. آن بهره من
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فرآینــد  طراحــی  پنجــم:  فصــل 

فــروش B2B در هفت مرحله برای 

ــب وکارتان ــول در کس ــاد تح ایج
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B2B طراحی فرآیند فروش

عامــل بعــدی در دنیــای فــروش شــناخت فرآینــد فــروش و طراحــی فرآینــدی موفــق بــرای 

بخــش فروشــتان اســت. دوســت داریــد بتوانیــد به تمــام اهدافــی که بــرای فــروش برنامه ریزی 

ــت به کار  ــریع تر دس ــه س ــس هرچ ــت. پ ــت اس ــان مثب ــک جوابت ــدون ش ــید؟ ب ــد، برس کرده ای

شــوید تــا فرآینــد فــروش B2B را قوی تــر از گذشــته پیــش ببریــد.

فرآیند فروش B2B چیست؟

در واقــع فرآینــد فــروش B2B لیســت کاملــی از اتفاقاتــی اســت کــه هنــگام فــروش محصــول 

ــم  ــراد تی ــروش اف ــه از ف ــر مرحل ــد. در ه ــری رخ می دهن ــب وکاری دیگ ــه کس ــات ب ــا خدم ی

مســئولیت های مختلفــی دارنــد و از روش هــای مختلفــی بــرای رســیدن بــه نتیجــه اســتفاده 

می کننــد. بنابرایــن هــدف مــا از بررســی کــردن فرآینــد فــروش B2B، پیــدا کــردن جــواب ایــن 

دو ســؤال اســت:

کدام نماینده ی فروش، کدام مرحله از فرآیند را مدیریت خواهد کرد؟	 

کدام تاکتیک های فروش در هر مرحله از فرآیند استفاده می شود؟	 

B2B هفت مرحله ی اصلی فرآیند فروش

گفتیــم کــه فرآینــد فــروش B2B از مراحــل مختلفــی تشــکیل شــده اســت. در اینجــا کلیــه ی 

ایــن فرآینــد را در 7 مرحلــه ی اساســی توضیــح داده ایــم. ممکــن اســت کــه ترتیــب ایــن مراحل 
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ــروش در کســب وکارتان  ــا اصــلًا مراحــل ف ــی داشــته باشــد ی در کســب وکار شــما تفاوت های

کمتــر یــا بیشــتر از ایــن مــوارد باشــد. بنابرایــن می توانیــد بــا الهــام گرفتــن از ایــن چرخــه، 

فرآینــد فــروش خودتــان را ترســیم کنیــد.
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مرحله ی اول: تولید سرنخ

ــه واجــد شــرایط باشــند(  ــروش )مشــتری هایی ک ــه ســرنخ های ف شناســایی و دســت یابی ب

ــن ســرنخ ها مشــتری های  ــد ســرنخ شــناخته می شــود. در اصــل ای ــه ی تولی ــوان مرحل ــه عن ب

بالقــوه ای هســتند کــه بــه محصــولات، خدمــات یــا پیشــنهاد های شــما علاقــه نشــان داده انــد. 

توجــه کنیــد کــه ایــن مرحلــه از فرآینــد بایــد چابــک و پرســرعت باشــد. عــلاوه بــر ایــن بایــد 

ــرنخ های  ــانی س ــرعت و آس ــه س ــد ب ــد بتوان ــتم بای ــم و سیس ــی تی ــد. یعن ــم باش ــد ه کارآم

ــه را در کســب وکارتان شناســایی کنیــد و  جــذاب تولیــد کنــد. پــس ســعی کنیــد ایــن مرحل

نقایــص آن را برطــرف کنیــد.

 

مرحله ی دوم: اکتشاف

ــای پیشــنهادهای خــود را  ــا و مزای ــه ویژگی ه ــروش کســانی هســتند ک ــران ف ــن مدی بهتری

به خوبــی درک می کننــد. از ایــن گذشــته مدیــر خــوب تمــام نقــاط ضعــف و قــوت کســب وکار 

ــل بســیار مهمــی  ــه ظاهــر ســاده عام ــن موضــوع ب مشــتری هایش را هــم می شناســد. همی

ــه صــورت مؤثرتــری بفروشــید.  ــا خدمــات خــود را ب اســت کــه کمــک می کنــد محصــولات ی

ــه ی اکتشــاف شــناخته می شــود. ــه عنــوان مرحل ــه از فرآینــد ب ایــن مرحل

بــه ایــن معنــی کــه کشــف و بررســی در مــورد مشــتری هایتان باعــث می شــود، بــازده کاری 

ــتر و  ــتان بیش ــد و فروش ــدا کنی ــتری پی ــتری های بیش ــه مش ــد. در نتیج ــر ببری ــود را بالات خ

بیشــتر شــود. دو راهــکار جالــب بــرای شــناخت بیشــتر مشــتری ها وجــود دارد:

ــن  	 ــتری ها: از ای ــی مش ــبکه های اجتماع ــایر ش ــا س ــن ی ــه لینکدی ــرزدن ب س
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طریــق می توانیــد بفهمیــد کــه همــکاران آن هــا چــه کســانی هســتند، چــه مقاله هایــی 

ــر. ــوارد دیگ ــیاری م ــت و بس ــان چیس ــای اصلیش ــد، دغدغه ه ــر کرده ان منتش

ــد و  	 ــر بزنی ــتری ها س ــایت مش ــه وب س ــتری ها: ب ــایت مش ــردن وب س ــی ک بررس

ببینیــد کــه مقاله هــای اصلــی آن هــا در مــورد چــه موضوعاتــی اســت. قســمت »دربــاره ی 

مــا« را هــم ببینیــد و بررســی کنیــد. ســعی کنیــد در مطالــب وبــلاگ ســایت یــا ســایر 

ــن ســؤالات باشــید: ــال جــواب ای ــه دنب بخش هــا ب

فلسفه ی اصلی شرکت آن ها چیست؟	 

خلق  وخوی تجاری آن ها چگونه است؟	 

دغدغه ها و ایده های اصلی آن ها درباره ی چه موضوعاتی است؟	 

 

مرحله ی سوم: بررسی صاحیت سرنخ

ــد  ــه بفهمی ــد ک ــن می رس ــه ای ــت ب ــد، نوب ــی کردی ــی را ط ــه و مقدمات ــل اولی ــی مراح وقت

ــه! یکــی از  ــا ن اصــلًا بایــد زمــان و منابــع خــود را صــرف ســرنخ  فــروش مدنظرتــان بکنیــد ی

ــا ســرنخ، ســؤالاتی  ــود ب ــل خ ــا تعام ــاس ی ــن تم ــه در اولی ــن اســت ک ــا ای آســان ترین راه ه

بپرســید کــه بفهمیــد آن هــا بــه خدمــات یــا محصــولات شــما علاقه منــد هســتند یــا نــه! در 

ــم: ــؤال ها را آورده ای ــن س ــه از ای ــد نمون ــا چن اینج

آیا همین الآن مشکلی وجود دارد که سعی دارید آن را برطرف کنید؟	 

قبلًا هم مشکلات مشابهی داشته اید؟	 

https://didar.me/what-is-sales-lead/
https://didar.me/first-client-meeting/
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آیا دوست دارید راه حل این مشکل را پیدا کنید؟	 

انتظار دارید در چه مدت زمانی این مشکل برطرف شود؟	 

آیا بودجه ای برای حل این مشکل دارید؟	 

چه کسی در شرکت  شما مسئول نظارت و حل کردن این مشکل است؟	 

ــه تنهــا در صورتــی مثمــر ثمــر اســت کــه فهرســت دقیقــی از   دقــت کنیــد کــه ایــن مرحل

ــرنخ های  ــی س ــل قبل ــد در مراح ــی بای ــید. یعن ــته باش ــوه داش ــتری های بالق ــرنخ ها و مش س

ــید. ــرده باش ــدا ک ــوری پی ــذاب و به دردبخ ج

 

مرحله ی چهارم: پیش فروش

ــکلات  ــی از مش ــل و دقیق ــه درک کام ــت ک ــن اس ــارم ای ــه ی چه ــی مرحل ــاز اصل پیش نی

ــده  ــرح شخصی سازی ش ــک ط ــد ی ــد، می توانی ــن باش ــر این چنی ــید. اگ ــته باش ــرنخ ها داش س

ــود. ــرای او جــذاب خواهــد ب ــاد ب ــه احتمــال زی ــه کنیــد کــه ب ــرای مشــتری ارائ ب

ــتگی دارد،  ــندگان بس ــای پژوهشــی فروش ــه توانایی ه ــی ب ــه ی قبل ــه مرحل ــم س ــر بگویی اگ

ــرای  ــوب ب ــنده ی خ ــر آن هاســت. فروش ــت و هن ــه ی خلاقی ــارم مرحل ــه ی چه ــن مرحل بنابرای

ــه اعتمادبه نفــس  ــذارد ب ــت پشــت ســر بگ ــا موفقی ــارم را هــم ب ــه ی چه ــد مرحل ــه بتوان اینک

ــذاب و  ــای ج ــد راه حل ه ــد بتوان ــه بای ــل ک ــن دلی ــه ای ــاز دارد. ب ــوب نی ــاری خ ــش آم و دان

ــد. ــه کن ــه مشــتری  )ســرنخ( ارائ ــی ب متفاوت

فــروش زمانــی اتفــاق میفتــد کــه ســرنخ بدانــد شــما در کوتاه تریــن زمــان ممکــن، محصــول/
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خدمــت ارزشــمند در اختیــار او قــرار می دهیــد. تســلط شــما بــر مشــکلات و دغدغه هــای کاری 

ــه  ــر کســب وکاری ک ــش و تســلط شــما ب ــدر دان ــد. هرچق ــان می آی ــه کارت مشــتری ، اینجــا ب

قــرار اســت مشــتری شــما باشــد، بیشــتر باشــد، احتمــال فــروش موفــق هــم بیشــتر می  شــود.

از طــرف دیگــر کوتــاه بــودن زمــان فــروش هــم مهــم اســت. مشــتری  بایــد بدانــد کــه شــما 

قــرار نیســت بــا جزئیــات خســته کننده زمانــش را هــدر دهیــد. البتــه بایــد زمانــی را بــرای فکــر 

کــردن و پرســیدن ســؤالات مشــتری هــم در نظــر بگیریــد. پــس فقــط بــر ویژگی هــای اصلــی 

و مهــم محصول/خدمــات خــود تمرکــز کنیــد. می توانیــد از روش  زیــر کمــک بگیریــد:

 

پیام های تصویری و گزارش های آماری

پیام هــای شخصی سازی شــده ایــن روزهــا بیشــتر از هــر نــوع پیــام دیگــری جذابیــت دارنــد. 

هرچنــد کــه ســاختن ایــن نــوع پیام هــا کار راحتــی نیســت امــا ارزش امتحــان کــردن دارنــد. 

مثــلًا می توانیــد بــه جــای پیامــک یــا ایمیــل، ویدیــوی کوتاهــی بــرای مشــتری  خــود درســت 

ــه  ــد هــم ب ــح می دهی ــات خــود را بیشــتر توضی ــا خدم ــن کار هــم محصــول ی ــا ای ــد. ب کنی

ــودن می دهیــد. مشــتری احســاس خــاص ب

اگــر بــرای توضیــح دادن محصول/خدمــات هــم از عناصــر بصــری اســتفاده کنیــد، تأثیــر آن 

ــه درک  ــن کار ب ــد. ای ــلًا از نمودارهــای آمــاری اســتفاده کنی ــر بیشــتر می شــود. مث ــد براب چن

ــد. ــر اعــداد و آمارهــا کمــک بیشــتری می کن بهت
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مرحله ی پنجم: گوش دادن به سؤالات و تردیدها

بــه نــدرت پیــش می آیــد کــه ســرنخی بعــد از اولیــن ارائــه، بــا خریــد موافقــت کنــد. چــرا 

کــه فرآینــد تصمیم گیــری بــرای خریــد بــه خصــوص در فــروش B2B بــه زمــان زیــادی نیــاز 

دارد. مشــتری ها اغلــب نیــاز دارنــد کــه فکــر کننــد. آن هــا ســؤالات و تردیدهــای زیــادی دارنــد 

ــد  ــد. پــس بای ــد نمی کنن ــه خری ــدام ب ــاً اق ــد، قطع ــدا نکنن ــن ســؤالات را پی ــر جــواب ای و اگ

ــد.  ــه همــه ی ســؤالات و تردیدهایشــان گــوش می کنی ــی ب مطمئــن باشــند کــه شــما به خوب

ــر  ــد بهت ــا نداری ــؤالات آن ه ــی از س ــاره ی بعض ــتی درب ــواب درس ــه ج ــد ک ــر می کنی ــر فک اگ

ــای  ــنوید و راه حل ه ــا را بش ــد. اعتراض ه ــول کنی ــا را قب ــای آن ه ــتانه صحبت ه ــت دوس اس

ــد. ــنهاد کنی ــه پیش واقع بینان

 

مرحله ی ششم: بستن فروش

در ایــن مرحلــه شــما درک عمیقــی از مشــکلات ســرنخ نشــان داده ایــد و راه حلــی بــرای آن 

پیــدا کرده ایــد. حــالا زمــان ایــن اســت کــه دربــاره ی قیمــت بحــث کنیــد و نشــان دهیــد کــه 

ــرای  ــه ب پیشــنهاد شــما فرصــت ســرمایه گذاری مناســبی اســت. ممکــن اســت در ایــن مرحل

ــه  ــزوده ی دیگــری هــم ارائ ــا خدمــات ارزش اف ــه، پیشــنهاد تخفیــف ی شــیرین کــردن معامل

کنیــد.

ــح  ــی را توضی ــات قانون ــرارداد و الزام ــاد ق ــد همــه ی ابع ــه بای ــن مرحل ــر در ای از طــرف دیگ

ــد. ــری ناخوشــایندی بوجــود نیای ــچ غافلگی ــن لحظــه هی ــا در آخری ــد ت دهی
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مرحله ی هفتم: پیگیری

ــد.  ــرار کرده ای ــا مشــتری برق ــی ب ــاط خوب ــه ارتب ــن شــوید ک ــرارداد مطمئ ــل از امضــای ق قب

شــما بایــد تــا آخریــن لحظــه حرفــه ای بــودن خــود را حفــظ کنیــد. بعــد از خریــد هــم مشــتری  

را بــه حــال خــود رهــا نکنیــد. همــه ی جزئیــات ضــروری را بــا مشــتری ها در میــان بگذاریــد 

و همیشــه بــا آن هــا لحــن مثبــت داشــته باشــید.

بعــد از انجــام معاملــه بــرای نشــان دادن حســن نیــت، بعــد از مدتــی بــا مشــتری تمــاس 

بگیریــد. ســعی کنیــد از او بازخــورد بگیریــد و از آن هــا بخواهیــد پیام هــای رضایــت خــود را 

در شــبکه ی اجتماعــی یــا وب ســایت شــما بــا دیگــران بــه اشــتراک بگذارنــد.
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ــق  ــای موف فصــل ششــم: نمونه ه

B2B ــروش ف
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B2B نمونه های فروش موفق

تــا اینجــای کار مفاهیــم پایــه ای را بررســی کردیــم امــا احتمــالًا بــرای شــما هــم ســؤال شــده 

باشــد کــه ایــن همــه مطلــب کــه گفتیــم کاربــردی هــم دارد؟ آیــا تــا کنــون اثــر مثبتــی از ایــن 

اســتراتژی ها و روش هــای طراحــی فرآینــد یــا حتــی قیــف فــروش دیــده شــده؟

ــی  ــرکت های مختلف ــم ش ــم گفتی ــلًا ه ــه قب ــور ک ــت. همان ط ــه اس ــا بل ــخ م ــاً پاس قطع

هســتند کــه بــرای فــروش محصــول یــا خدماتشــان بــا شــرکت های دیگــر ســر وکار دارنــد، مثــل 

ــده ی  ــرکت های تولیدکنن ــام، ش ــواد خ ــده ی م ــرکت های تولید کنن ــی، ش ــرکت های تبلیغات ش

ــره. ــی و غی ــرکت های خدمات ــودرو، ش ــات خ قطع

مطمئناً نام این شرکت ها را شما هم شنیده اید:

 	Microsoft

 	IBM

 	Wells Fargo

 	Intel

 	Salesforce

 	Oracle

 	Slack

 	Cisco
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 	Qualtrics

 	FedEx

 	Shell

 	Docusign

 	DHL

 	Simens

بیایید چند نمونه از فروش B2B  شرکت های بزرگ دنیا را بررسی کنیم.

B2B مثال های فروش

 	)Amazon( آمازون

شــرکت آمــازون در ســال 1994 توســط جــف بــزوس تأســیس شــد. ایــن برنــد معــروف کــه در 

.B2C محســوب می شــود و هــم B2B بیشــتر نقــاط دنیــا فعــال اســت، هــم

مــردم سراســر دنیــا )البتــه بــه غیــر از ایــران( می تواننــد هــر چیــزی را از وب ســایت ایــن برنــد 

بخرنــد؛ از کفــش و لــوازم آرایــش گرفتــه تــا قطعــات خــودرو، لــوازم برقــی و غیــره. امــا بخــش 

ــبات  ــی، محاس ــوش مصنوع ــک، ه ــارت الکترونی ــه ی تج ــتر در زمین ــرکت، بیش ــن ش B2B  ای

ابــری و پخــش دیجیتالــی فعالیــت دارد.
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بخــش  عــلاوه  بــه  می خرنــد.  آمــازون  از  را  مایحتاجشــان  کســب وکارها،  از  بســیاری 

ــن  ــرد. ای ــدا ک ــر پی ــان Amazon Business تغیی ــه دپارتم ــال 2015 ب AmazonSupply در س

ــل روی  ــرل کام ــا کنت ــان را )ب ــا محصولاتش ــت ت ــک اس ــب وکارهای کوچ ــرای کس ــی ب کانال

ــر،  ــال حاض ــازون در ح ــای B2B آم ــند. کانال ه ــازون بفروش ــا( در آم ــایر جنبه ه ــت و س قیم

ــد  ــن برن ــد و باعــث قــدرت روز افــزون ای ــف را پوشــش می دهن فعالیــت ده هــا صنعــت مختل

شــده اند.

 

 	)Alibaba( علی بابا

علی بابــا در آوریــل ســال 1999 توســط جــک مــا راه انــدازی شــد. گــروه علی بابــا یــک شــرکت 

ــی،  ــبکه های دیجیتال ــارت، ش ــه ی تج ــه در زمین ــت ک ــن اس ــق B2B در چی ــی موف چندملیت

تفریــح و ســرگرمی و رایانــش ابــری فعالیــت دارد.

علی بابــا پیشــتاز بازارهــای جهانــی B2B اســت و کســب وکارهای سراســر دنیــا را بــه 

می کنــد. متصــل  عمده فروشــان  و  قطعــات  تولیدکننــدگان 

 

 	)General Electric( جنرال الکتریک

ــن  ــن، ادوی ــز کافی ــورگان، چارل ــون، م ــاس ادیس ــط توم ــال 1982 توس ــرکت در س ــن ش ای

ــروف  ــک شــرکت مع ــا GE ی ــک ی ــرال الکتری ــو تامســون تأســیس شــد. جن هوســتون و الیه

B2B در نیویــورک اســت.

ــور و  ــی، ن ــل هوای ــی، حمل ونق ــور مال ــل ام ــی مث ــف صنعت ــن شــرکت بخش هــای مختل ای
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ــش  ــال را پوش ــت دیجیت ــر و صنع ــای تجدیدپذی ــتی، انرژی ه ــای بهداش ــنایی، مراقبت ه روش

می دهــد. جالــب اســت بدانیــد کــه دو نفــر از کارمنــدان ایــن شــرکت جایــزه ی نوبــل دریافــت 

کرده انــد.

ــزات الکتریکــی و الکترونیکــی اش  ــروش تجهی ــه خاطــر ف ــرال الکتریــک بیشــتر ب ــه جن البت

ــرای فــروش B2B  اســت. ــال معروفــی ب مث

 

 	)Microsoft( مایکروسافت

مایکروســافت یکــی از کســب وکارهای موفــق B2B اســت. محصــولات مایکروســافت خدمــات 

 Microsoft ابــری و امنیتــی بســیاری را بــرای شــرکت ها ارائــه می کنــد )مثــل نرم افــزار

 CarMax و American Airlines، P&G ،برندهــای معروفــی مثــل نتفلیکــس .)Dynamic CRM

ــن شــرکت هســتند. مشــتری های ای

 

 	)Walmart( والمارت

والمارت در اکتبر سال 1962 توسط سم والتون تأسیس شد.

ــگام اند.  ــک پیش ــارت الکترونی ــت تج ــی در صنع ــی چندملیت ــرکت های خرده فروش ــن ش ای

برخــی از شــعبه های والمــارت در ایالات متحــده و بریتانیــا )و والمــارت ایندیانــا(، کامــلًا 

ــروش B2B هســتند. ــر فرآیندهــای ف ــی ب مبتن

 

https://didar.me/microsoft-dynamics-crm/
https://didar.me/microsoft-dynamics-crm/
https://didar.me/microsoft-dynamics-crm/
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 	IndiaMart

IndiaMart InterMESH Ltd یکــی از شــرکت های پیشــگام B2B در هنــد اســت کــه در ســال 

1999 توســط دینــش آگاروال و بریجــس آگــراول بنیان گــذاری شــد.

مأمویــت ایــن شــرکت »آســان کــردن تجــارت« اســت. IndiaMart بــا محصــولات باکیفیــت 

ــد. ــرار می کن ــاط برق ــداران و فروشــندگان ارتب ــن خری ــل Apparels، بی B2Bاش مث

ــه ی B2B خــوش می درخشــد  ــی هوشــمندش در زمین ــا اســتراتژی های بازاریاب IndiaMart ب

و در ســال 2018، جایــزه ی بهتریــن وب ســایت آنلایــن را از آنِ خــود کــرد.

 

 	Salesforce

بــا خدمــات ابــری شــرکت نرم افــزاری Salesforce آشــنایی داریــد؟ صنایعــی مثــل آمــوزش، 

خدمــات مالــی، تولیــد، مراقبت هــای بهداشــتی و خرده فروشــی مشــتریان ایــن شــرکت 

هســتند. شــرکت Salesforce یکــی از بهتریــن مثــال هــای فــروش B2B اســت. ایــن شــرکت 

خیلــی خــوب روی برقــراری رابطــه ی بهتــر بــا مشــتری ها تمرکــز می کنــد و بــا محصولاتــش، 

ــف را  ــب وکارهای مختل ــارت، و IT کس ــی، تج ــات، بازاریاب ــروش، خدم ــای ف ــات تیم ه اطلاع

ــد. ــه می کن ــجم و یکپارچ منس

 

 	Datadog

ــرای مهندســان اســت کــه اپلیکیشــن ها، سیســتم ها و خدمــات را در  Datadog پلتفرمــی ب

جــای متمرکــزی جمــع می کنــد و قابلیت هایــی دارد کــه بــه تیم هــا دیــد کامــل نســبت بــه 

https://didar.me/what-is-salesforce/
https://didar.me/what-is-salesforce/
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فعالیت هایشــان می دهــد. در پلتفــرم Datadog بــه راحتــی از قابلیت هــای اشــکال یابی، 

ــات  ــت، خدم ــی درخواس ــات ردیاب ــن، امکان ــد. همچنی ــتفاده کنی ــازی اس ــارت و بهینه س نظ

خــودکار و ابزارهــای کمکــی دیگــری در ایــن پلتفــرم موجــود اســت کــه بــه بهــره وری بیشــتر 

تیم هــا کمــک می کنــد.

 

حرف آخر

فــروش B2B اگرچــه کمــی ســخت تر از B2C اســت امــا ســود بیشــتری دارد. امیدواریــم بــا 

مثال هــای فــروش B2B واقعــی، درک بهتــری از ایــن موضــوع داشــته باشــید و بدانیــد کــه 

ــی خــوب بدرخشــید می توانیــد خیل
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فصــل هفتــم: مهارت هــای اصلــی 

و اساســی یــک کارشــناس فــروش 

سازمانی
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مهارت های کارشناسان فروش سازمانی

ــه  ــت: چگون ــن اس ــود ای ــروش ش ــای ف ــد وارد دنی ــه می خواه ــی ک ــؤال هرکس ــن س اولی

ــه آموزش هــا و  کارشــناس فــروش شــویم؟ فــروش کار آســانی نیســت! کارشــناس فــروش ب

مهارت هــای بســیاری نیــاز دارد: از دانــش و مهارت هــای تخصصــی در خصــوص بــازار گرفتــه 

تــا مهارت هــای زبــان بــدن، ارتبــاط بــا مشــتری و شــناخت ارزش پیشــنهادی؛ بــه همیــن دلیــل 

اســت کــه اگــر مهارت هــای لازم کارشــناس فــروش حرفــه ای شــدن را بشناســید و روی آن هــا 

ــورد نظــر برســید. ــروش م ــه ســهمیه ی ف ــد ب ــر می توانی ــد، راحت ت کار کنی

ــان  ــرای کارشناس ــا ب ــدام مهارت ه ــر ک ــلط ب ــتند؟ تس ــی هس ــه چیزهای ــا چ ــن مهارت ه ای

ــت؟ ــر اس ــه مهم ت ــروش از هم ف

ــرای  ــای لازم ب ــروش حضــوری، مهارت ه ــای ف ــته ی مهارت ه ــه دس ــا را در س ــن مهارت ه ای

ــم. ــته بندی می کنی ــرم دس ــای ن ــوری و مهارت ه ــروش غیرحض ــناس ف کارش

مهارت های کارشناس فروش حضوری

 برقراری ارتباط	 

بــه عنــوان کارشــناس فــروش حرفــه ای بایــد بدانیــد کــه مهارت هــای ارتباطــی قــوی، پایــه 

و اســاس ایجــاد روابــط معنــادار بــا مشــتریان، تعییــن ســطح انتظــارات و صحبــت دربــاره ی 

نیازهــای خریــدار اســت. شــاید بدیهــی بــه نظــر برســد امــا همیشــه بــه یــاد داشــته باشــید کــه 

برقــراری ارتبــاط مؤثــر در فــروش چیــزی بســیار فراتــر از اســتفاده از جمــلات مناســب اســت؛ 
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واضــح صحبــت کنیــد و زیاده گویــی نکنیــد.

بــرای برقــراری ارتبــاط از طریــق ایمیــل، رســانه های اجتماعــی، ویدئــو کنفرانــس یــا ملاقــات 

حضــوری بــه فــن بیــان، مهــارت هــای نویســندگی و ارائــه ی مطالــب نیــاز داریــد.

ارتبــاط مؤثــر در طــول چرخــه ی فــروش )از تمــاس ســرد و پیگیــری تــا انتهای ســفر مشــتری( 

جــزو اصلی تریــن ویژگی هــای کارشــناس فــروش حرفــه ای اســت.

آینده نگری	 

اگــر می خواهیــد ویژگی هــای کارشــناس فــروش موفــق را در خــود تقویــت کنیــد و فــروش 

مؤثــری داشــته باشــید، بایــد رویکــرد اســتراتژیکی ایجــاد کــرده و هــر روز روی آن کار کنیــد؛ 

ــایی  ــت را شناس ــد و باکیفی ــروش جدی ــای ف ــد فرصت ه ــه می توانی ــت ک ــه اس ــط این گون فق

کنیــد. تحقیــق در مــورد مشــتریان بالقــوه، برقــراری تمــاس ســرد و ایجــاد فرصت هــای فــروش 

ــه ای هســتند. ــن مهارت هــای کارشــناس فــروش حرف ــد، از اصلی تری جدی

نکتــه: قبــل از هــر اقدامــی بهتر اســت برنامــه ی آنبوردینگ و یا آموزشــی خود را ســازمان دهی 

ــه  ــل از رفتــن ب ــروش را مشــخص کــرده و قب ــه مراحــل آمــوزش کارشــناس ف ــد. این گون کنی

مرحلــه ی بعــدی، بــر تقویــت کامــل یــک مهــارت تمرکــز می کنیــد.

اکتشاف	 

از میــان مهم تریــن مهارت هــای کارشــناس فــروش حرفــه ای می تــوان بــه توانایــی پرســیدن 

ســؤالات هوشــمندانه، شناســایی نیازهــای خریــدار و پیگیــری درســت مشــتری اشــاره کــرد. 



75B2B آموزش فروش

کارشناســان فــروش امــروزی بایــد درک کاملــی از مشــتری، چالش هــای تجــاری و اولویت هــای 

ــایی  ــه شناس ــد ب ــح می توان ــه و صحی ــؤالات آگاهان ــیدن س ــد. پرس ــا کســب کنن ــی آن ه فعل

نقــاط ضعــف، نتایــج مطلــوب و درک بهتــر ســازمان از سلســله مراتب سیاســی خریــدار کمــک 

ــه حداقــل  ــا مشــتریان را ب کنــد. شخصیت شناســی مشــتریان در فــروش خطاهــای برخــورد ب

می رســاند.

نکتــه: اگــر کارشناســان فــروش شــما بــه اطلاعــات لازم در طــول تماس هــای اکتشــافی پــی 

ــکات و  ــد ن ــد. می توانی ــو باش ــد جوابگ ــکاران می توان ــری از هم ــتراتژی یادگی ــد، اس نمی برن

ترفندهایــی را کــه کارشناســان حرفــه ای بــه کار می برنــد یادداشــت کنیــد و با ســایر کارشناســان 

ــوای آموزشــی  ــد محت ــد در تولی ــالا بخواهی ــروش رده ب ــا از کارشناســان ف ــد ی ــان بگذاری در می

آنبوردینــگ همــکاری کنیــد.

ظرفیت تجاری	 

تحــت هــر شــرایطی بایــد اصــول اولیــه ی کســب وکارتان را در نظر داشــته باشــید. فروشــندگان 

ــه،  ــردن مکالم ــش ب ــرای پی ــی( ب ــاب های مال ــد صورت حس ــاری )مانن ــات تج ــد از اطلاع بای

صحبــت دربــاره ی نقــاط ضعــف مشــتری و ROI مربوطــه اســتفاده کننــد.

ــرای تولیــد  ــا مدیــران مجــرب( ب ــی ی نکتــه: از متخصصــان فنــی )ماننــد اعضــای تیــم مال

ــد. ــوای آموزشــی کمــک بگیری محت
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 	)Social Selling( فروش اجتماعی

کارشناســان فــروش بایــد اصــول اولیــه ی اســتفاده از شــبکه های اجتماعــی اصلــی )ماننــد 

لینکدیــن( را بداننــد. امــا لزومــی نــدارد کــه در آخریــن ترندهــای رســانه های اجتماعــی تخصص 

داشــته باشــند.

شــناخت فرایندهــای درســت و غلــط بــرای جــذب مشــتریان بالقــوه در شــبکه های اجتماعــی 

هــم مهــم اســت. یکــی از مهارت هــای کارشــناس فــروش حرفــه ای شــناخت اصــول اولیــه ی 

اســتفاده از شــبکه های اجتماعــی اســت. نبایــد یــک پیــام را بــرای همــه ارســال کنیــد و یــا 

ــار در روز پســت بگذاریــد. شخصی ســازی اصــل اساســی موفقیــت در فــروش اســت و  پنــج ب

در کنــار حضــور مــداوم قــرار می گیــرد.

نکتــه: یــک دوره ی آموزشــی بــرای آمــوزش کارشناســان فــروش طراحــی کنیــد تــا نحــوه ی 

ارســال پیام هــای مؤثــر در رســانه های اجتماعــی و شناســایی خریــداران ایــده آل را بــه آن هــا 

آمــوزش دهــد. بایــد یــک برنامــه ی فــروش اجتماعی مســتند هم داشــته باشــید تا کارشناســان 

بتواننــد هنــگام یادگیــری بــه آن رجــوع کننــد.

قصه گویی	 

ــرا مکالمــه را واضــح، مختصــر و  ــروش اســت؛ زی ــروی ف ــز در نی ــی متمای ــی مهارت قصه گوی

ــود: ــبب می ش ــوب س ــتان خ ــد. داس ــر می کن ــذاب و معتب ج

در ذهن خریداران برجسته شوید.	 
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احساسات خریداران را برانگیخته کرده و آنان را به تصمیم گیری تشویق کنید.	 

خریــداران ببیننــد چگونــه مشــتریان »مشــابه« بــا اســتفاده از راه حل هــای شــما، 	 

کرده انــد. حــل  را  یکســانی  چالش هــای 

اســتفاده از مطالعــات مــوردی، تحقیقــات و ســایر مــواردی کــه بــه اعتبــار داســتان می افزایــد، 

از مهم تریــن مهارت هــای کاربــردی فــروش اســت. بازخوردهــا نشــان می دهــد کــه آیــا 

ــه. ــا ن ــد ی ــوای مناســب اســتفاده کرده ان فروشــندگان شــما از محت

 	)Active Listening(  گوش دادن فعال

همــه می داننــد کــه کارشناســان فــروش بــرای ارتبــاط بــا مشــتریان بــه مهارت هــای گــوش 

دادن فعــال احتیــاج دارنــد. امــا در دنیــای ســریع امــروز، همیشــه وسوســه  می شــوید کــه قبــل 

از اتمــام صحبــت خریــدار، پاســخی را ســرهم کنیــد و یــا ســراغ ســؤال بعــدی برویــد. یکــی از 

توانای هــای کارشــناس موفــق فــروش گــوش دادن فعالانــه اســت.

ــت  ــت و به دق ــتری را درس ــای مش ــید و حرف ه ــه باش ــی در لحظ ــال یعن ــوش دادن فع گ

گــوش کنیــد. کارشــناس فــروش موفــق آنچــه را کــه گفتــه شــد تفســیر می کنــد یــا مکالمــه 

ــد بخشــی از صحبــت مشــتری را هــم  ــد. به عــلاوه می توانی ــر می کن ــزوم کندت را در صــورت ل

تکــرار کنیــد.

ــد.  ــازی اســتفاده کنی ــارت شــنیداری کارشناســان، از ب ــه تقویــت مه ــرای کمــک ب نکتــه: ب

مثــلًا شــخصی نقــش مشــتری بالقــوه را بــازی کــرده و چالش هــای تجــاری خــود را توصیــف 
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کنــد. ســپس از کارشناســان فــروش بخواهیــد اطلاعــات را جمع بنــدی کننــد تــا ببیننــد آیــا 

ــر. ــا خی ــد ی ــدی را درک کرده ان ــکات کلی ن

رسیدگی به اعتراض	 

ــه شــکایت مشــتریان جــزو وظایــف کارشــناس فــروش نیســت امــا اعتراضــات  رســیدگی ب

بــه فــروش، بســیار متــداول هســتند. اگــر بــه روش صحیحــی بــه ایــن موانــع پاســخ دهیــد، 

فرصــت ارزشــمندی را بــرای پرســیدن ســؤالات بیشــتر در اختیــار خواهیــد داشــت. اعتراضــی 

ــرد. ــن بب ــز را از بی ــد همه چی ــود، می توان ــت نش ــتی مدیری ــه به درس ک

ــه آن هــا را مشــخص  ــواع اعتراضــات و نحــوه ی پاســخ دهی ب ــن ان ــد متداول تری ــل بای حداق

کنیــد شــک و تردیــد )آیــا راه حــل شــما بــرای شــرکت در حــال رشــد مــا می مانــد و مقیاس پذیــر 

ــن  ــم(، متداول تری ــازی نداری ــد نی ــه می دهی ــه آنچــه شــما ارائ ــا ب ــا بی علاقگــی )م اســت؟( ی

اعتراضــات هســتند.

نکتــه: فعالیت هــای کوچینــگ فــروش طراحــی کنیــد. از کارشناســان بخواهیــد کــه پاســخ 

دادن بــه اعتراضــات مشــتری را تمریــن کننــد، از آن هــا فیلــم بگیریــد و ســپس ویدئــو را بــرای 

دادن بازخــورد مــرور کنیــد.

 مهارت ارائه	 

کارشناســان فــروش هــر روز بــا مــوارد غیرمنتظــره برخــورد می کننــد. بــه همیــن دلیــل اســت 
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ــی  ــای تمرین ــی داشــته باشــند. ارائه ه ــل آمادگ ــی از قب ــن موقعیت های ــرای چنی ــد ب ــه بای ک

ــد. ــد و پیاده ســازی کنی ــروش را در نظــر بگیری ف

ــر  ــد بیشــتر ب ــی بای ــور می شــوند. ول ــی مح ــروش بیش ازحــد ویژگ ــای ف بســیاری از ارائه ه

ــد  ــام، بای ــال پی ــه و نحــوه ی انتق ــوای ارائ ــد. محت ــز کنن ــدار تمرک ــای خری ــا و نیازه چالش ه

ــا کلًا از ســر  ــرد و ی ــده باشــد؛ در غیــر ایــن صــورت خریــداران خوابشــان می ب جــذاب و آموزن

ــوند. ــد می ش ــره بلن ــز مذاک می

همیشه توپ را در زمین خود نگه دارید!

ــان  ــره کنارش ــگام مذاک ــا در هن ــرده و ی ــط ک ــان را ضب ــه ی کارشناس ــد ارائ ــه: می توانی نکت

ــد. ــرح کنی ــان را مط ــدن آن بازخوردهایت ــام ش ــد از تم ــینید و بع بنش

مهارت های مذاکره	 

هدایــت مذاکــره پــس از ارائــه ی پروپــوزال، یکــی از مهارت هــای کارشــناس فــروش حرفــه ای 

ــف  ــد و تخفی ــتباه کن ــنده اش ــه فروش ــوند ک ــث می ش ــب باع ــاس اغل ــرات حس ــت. مذاک اس

زیــادی را بــه مشــتری بدهــد.

نکتــه: نقــش خریــدار فرضــی را ایفــا کنیــد کــه بــرای کاهــش قیمــت تــلاش می کنــد. بایــد 

مهــارت کارشــناس فــروش در محافظــت از ارزش فــروش را بررســی کنیــد. کارشــناس فــروش 

موفــق بایــد مزیــت رقابتــی شــرکت را طــوری بــرای مشــتری برجســته کنــد کــه جــای هیــچ 

شــک و تردیــدی نمانــد.
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مهارت های کارشناس فروش غیرحضوری

 

 	)Territory Management( مدیریت قلمرو

کارشناســان فــروش بایــد تأثیــر فاکتورهــای بــازار بــر حســاب های هــدف را درک کنــد. ایــن 

کار بــرای بــه حداکثــر رســاندن پتانســیل فــروش بســیار مهــم اســت.

اطمینــان حاصــل کنیــد کــه کارشناســان فــروش بــر اســاس قلمروشــان پیام رســانی و فعالیت 

ــوژی  ــوزه ی تکنول ــد در ح ــه رش ــتارت آپ های رو ب ــر از اس ــی پ ــال قلمروی ــرای مث ــد. ب می کنن

ــه توســعه ی کسب وکارشــان کمــک  ــد ب ــه می توان ــه راه حــل شــما چگون ــد ک می خواهــد بدان

کنــد. صحبــت در مــورد اینکــه نرم افــزار شــما می توانــد یــک میلیــون کاربــر را مدیریــت کنــد، 

ــورد. ــتارت آپ ها نمی خ ــه درد اس ب

تکنولوژی	 

کارشــناس فــروش حرفــه ای بایــد بــا تکنولوژی هــای مرتبــط آشــنایی کامــل داشــته باشــد. 

نیــروی فــروش در دنیــای امــروزی بایــد بداننــد چگونــه از امکانــات و ابزارهــای فــروش موفــق 

)ماننــد CRM، نرم افزارهــای بازاریابــی مکالمــه و غیــره( اســتفاده کننــد.

البتــه لازم نیســت کــه دانــش فنــی ســی آر ام را بــر عهــده ی تیــم فــروش بگذاریــد. آشــنایی 

ــد ســایر  ــد. تیــم مهندســی و IT می توانن ــن ابزارهــا کفایــت می کن ــا نحــوه ی اســتفاده از ای ب

ــد. ــت کنن جنبه هــا را مدیری
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تحقیقات خریدار	 

دانــش قــدرت اســت و تمایــز ایجــاد می کنــد. کارشناســان فــروش بایــد اطلاعــات تمامــی 

ــار  ــی را در اختی ــم انداز رقابت ــازار و چش ــد ب ــلات، رون ــا و تعام ــزارش تراکنش ه ــداران، گ خری

ــتم  ــتری در سیس ــا مش ــاط ب ــن ارتب ــس از اولی ــات پ ــن اطلاع ــه ای ــه ک ــند. البت ــته باش داش

ــدار و  ــاره ی خری ــرد درب ــاس س ــل از تم ــد قب ــا بای ــود اســت. ام ــما موج ــه ی CRM ش یکپارچ

ــد. ــق کنی ــروش تحقی ــی ف ــای احتمال محرک ه

ــا مشــکلات  ــالًا ب ــرده اســت، احتم ــر ک ــود را دو براب ــان خ ــداد کارکن ــه تع ــرکتی ک ــلًا ش مث

ــا مشــتری اســتفاده  ــاط ب ــرای ارتب ــاط درد ب ــن نق ــد از ای بســیاری مواجــه اســت! و شــما بای

کنیــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه کارشناســان فروشــی کــه از رســانه های اجتماعــی، مقــالات 

ــروش بســیار  ــه ی ف ــد، تجرب ــی CRM اســتفاده می کنن ــا حت ــی عمومــی ی ــری، اســناد مال خب

شــخصی تر و درنتیجــه مرتبط تــری را ارائــه می دهنــد.

ــالات تحقیقــی  ــد مق ــه و از کجــا می توانن ــد کــه چگون ــه فروشــندگان نشــان دهی ــه: ب نکت

و خبــری مربــوط بــه صنایــع موردنظــر شــما را بیابنــد و ایــن نــکات را بــه کار گیرنــد. بــرای 

اطمینــان از درک صحیــح نحــوه ی اســتفاده ی صحیــح از اطلاعــات، فراینــد ارزیابــی عملکــرد را 

بــه کوچینــگ فــروش اضافــه کنیــد.
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مهارت ها و ویژگی های فروش نرم

مدیریت زمان و برنامه ریزی	 

فروشــندگان خــوب می تواننــد از زمــان خریــدار و از زمــان خــود حداکثــر اســتفاده را ببرنــد. 

ــه  ــر مرحل ــرای ه ــان لازم ب ــرارداد و مدت زم ــتن ق ــل بس ــر مراح ــلط ب ــم، تس ــر بگویی دقیق ت

از مهم تریــن ویژگی هــای کارشناســان فــروش اســت. گاهــی لازم اســت کــه ســریعاً بــه 

درخواســت های مشــتری پاســخ بدهیــد و ایــن یعنــی بایــد برنامه هــا و اولویت هــای روزتــان 

ــد. ــزی کنی ــه از اول برنامه ری ــد دقیق ــر از چن را در کمت

نکتــه: بــرای آمــوزش اســتراتژی های مدیریــت زمــان و اســتراتژی های برنامه ریــزی از 

کوچینــگ فــردی و غیررســمی اســتفاده کنیــد. اگــر فرصتــی پیــدا کردیــد، نیــروی فــروش را 

راهنمایــی کنیــد تــا برنامه هــا و اولویت بندی هایشــان را کارآمدتــر کنــد.

کنجکاوی	 

کنجــکاوی ایــن پیــام را ارســال می کنــد کــه کارشناســان تنهــا بــر فــروش تأکیــد ندارنــد و بــه 

چالش هــای خریــدار علاقه منــد هســتند. کنجــکاوی و تمایــل بــه درک دلایــل درخواســت های 

مشــتری یکــی از مهارت هــای کارشناســان فــروش موفــق اســت.

قضاوت	 

ــد  ــا می توانن ــه آن ه ــوید ک ــن ش ــد. مطمئ ــم بگیرن ــریع تصمی ــد س ــروش بای ــان ف کارشناس
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ــما  ــروش ش ــدگان ف ــا نماین ــلًا آی ــد. مث ــم را بگیرن ــت ترین تصمی ــان درس ــن زم در کوتاه تری

می تواننــد نقطــه ی افــول مکالمــه و تمــاس را تشــخیص دهنــد؟ آیــا بــه ترجیحــات مشــتری 

ــایی  ــری را شناس ــه ی تصمیم گی ــدار در چرخ ــگاه خری ــد جای ــا می توانن ــد؟ آی ــه می کنن توج

ــه  ــی قضــاوت در لحظــه تکی ــه خودشــان و توانای ــد ب ــق بای ــروش موف ــد؟ کارشناســان ف کنن

کننــد.

نکتــه: برخــی از کارشناســان فــروش به طــور ذاتــی ایــن مهــارت را دارنــد امــا برخــی دیگــر 

ممکــن اســت بــه کمــک احتیــاج داشــته باشــند. اشــتراک بهتریــن شــیوه های فروشــندگان 

ــد نقطــه ی شــروع خوبــی باشــد. درجــه ی یــک در برنامــه ی آموزشــی، می توان

همکاری	 

چرخــه ی فــروش پیچیــده ی B2B بــه کارشناســانی نیــاز دارد کــه بتواننــد تــوازن میــان افــراد 

و منابــع را برقــرار کننــد. بســیاری از معامــلات چندیــن خریــدار را )کــه ممکــن اســت از اعضای 

تیم هــای مختلــف ماننــد تیــم حقوقــی، پشــتیبانی و غیــره باشــند(، شــامل می شــوند.

ــه  ــداران ب ــا خری ــد ت ــرده و کاری کن ــت ک ــتری حمای ــه از مش ــت ک ــق اس ــی موف کارشناس

نتایــج مثبتــی برســند. همچنیــن بایــد مطمئــن شــوید کــه کارشناســان فــروش می تواننــد بــا 

ــه  ــده ب ــاری قانع کنن ــنهاد های تج ــه ی پیش ــزی و ارائ ــرای برنامه ری ــد و ب ــکاری کنن ــم هم ه

مشــتریان بــه یکدیگــر کمــک کننــد.
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فصــل هشــتم: اگــر کارشــناس 

ــه  ــن ۵۰ نکت ــتید، ای ــروش هس ف

ــرد ــرای شــما معجــزه خواهــد ک ب
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نکته های معجزه آسا برای کارشناسان فروش

تفــاوت بیــن کارمنــد فــروش معمولــی و کارشــناس فــروش موفــق کامــلًا مشــخص اســت. 

کارشــناس فــروش موفــق در اکثــر اوقــات بــه هــدف فــروش کــه برایــش تعریف شــده می رســد 

امــا کارشــناس فــروش خــوب گاهــی نمی توانــد بــه هــدف نهایــی برســد. کارشناســان حرفــه ای 

ــه طــرز  ــد. آن هــا ب ــه همــراه دارن ــی خــود را ب ــاداری و ارجــاع مشــتریان احتمال تحســین، وف

ــا ایــرادات برخــورد می کننــد و از بــروز مشــکلات پیشــگیری می نماینــد. ماهرانــه ای ب

امــا چطــور کارشــناس فــروش موفقــی باشــیم؟ اجــازه بدهیــد بــا تعریــف کارشــناس فــروش 

شــروع کنیــم.

 

تعریف کارشناس فروش

ــع  ــات شــرکتی را می فروشــد. در واق ــه محصولات/خدم ــروش کســی اســت ک کارشــناس ف

کارشــناس فــروش،  بــه عنــوان نماینــده ی یــک برنــد بــا مشــتریان صحبــت می کنــد. مدیریــت 

ارتباطــات بــا مشــتریان بالقــوه، حفــظ مشــتری در کاریــز فــروش و بســتن قــرارداد فــروش از 

جملــه وظایــف کارشــناس فــروش هســتند. 

اما به بحث اصلیمان بپردازیم.
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وظایف کارشناس فروش

وظایف کارشناس فروش از لحاظ رفتاری	 

1. محصــول و یــا خدمــات خــود را بهتــر از هــر شــخص دیگــری بشناســید و از تمــام زوایــا آن 

را بررســی کنیــد تــا بتوانیــد هرگونــه ســؤال و ابهامــی را پاســخ دهیــد. خریــدار اگــر احســاس 

کنــد کــه شــما اطلاعــات دقیقــی در مــورد چیــزی کــه مــی فروشــید،  نداریــد، شــما را جــدی 

نخواهــد گرفــت.

ــرژی  ــی کــه در مــوردش صحبــت می کنیــد سرشــار از ان 2. عاشــق محصولتــان باشــید. زمان

مثبــت باشــید و بگذاریــد دیگــران عمــق ایــن احســاس را بفهمنــد. یادتــان باشــد مشــتریان 

ــه محصــول  ــد کــرد. عشــق و دوســت داشــتن شــما ب ــن موضــوع را حــس خواهن حتمــاً ای

ــد. ــل احســاس می کنن ــرژی و شــعف را کام ــن ان ــداران ای ــد و خری ــرژی می ده ان

3. مــردم عضــوی از گــروه خاصــی بــودن را بســیار دوســت دارنــد! بــه مشــتریان حــس مهــم 

بــودن بدهیــد. ایــن حــس را بــه آن هــا منتقــل کنیــد کــه بــا خریــد محصــولات شــما وارد آن 

گــروه خــاص خواهنــد شــد. ایــن حــس احتمــال فــروش شــما را بیشــتر می کنــد.

ــا از چــه مســیری  ــی ی ــه مشــتری شــما از چــه کانال ــد ک ــر روز بدانی ــاً ه ــر روز، دقیق 4. ه

)منظــورم کــدام شــیوه ی تبلیغاتــی شــما(، وارد می شــود تــا بتوانیــد آن هــا را بهینــه کنیــد،  

مثــلًا تبلیغاتــی کــه شــما در ســال پیــش جــواب بهتــری از آن می گرفتیــد، ممکــن اســت الآن 

دیگــر بــرای شــما کار نکنــد. بــرای ثبــت و گزارش گیــری ایــن اتفاقــات می توانیــد از فایــل 

https://didar.me/lesson-6-creating-the-sense-of-importance-in-the-customer-in-sales-negotiations/
https://didar.me/lesson-6-creating-the-sense-of-importance-in-the-customer-in-sales-negotiations/
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ــزار CRM اســتفاده کنیــد.  ــا نرم اف اکســل ی

ــه ی  ــا مراجع ــی ب ــر از چندگاه ــد. ه ــظ کنی ــابقتان حف ــتریان س ــا مش ــود را ب ــاط خ 5. ارتب

ــر شــوید و در ایجــاد صمیمیــت بیشــتر  ــا تمــاس تلفنــی از حــال آن هــا باخب حضــوری و ی

بکوشــید. ایــن اتفــاق بــرای شــما معجــزه می کنــد. فــرض کنیــد شــما 300 مشــتری داریــد، 

اگــر بخواهیــد بــا هــر کــدام از آن هــا ۳ مــاه یک بــار صحبــت کنیــد، یعنــی شــما در ســال بایــد 

۴ بــار بــا هــر مشــتری صحبــت کنیــد. ایــن یعنــی اینکــه در ســال شــما نیــاز بــه ۲۰۰۰ ارتبــاط 

داریــد. یعنــی تقریبــا روزی 4 ارتبــاط بــا مشــتری! جالــب نیســت بــا ۴ تمــاس روزانــه شــما 

می توانیــد اطمینــان حاصــل کنیــد کــه ۳۰۰ مشــتری خــود را ۳ مــاه یک بــار تــاچ می کنیــد. 

بــرای مدیریــت ایــن ارتبــاط می توانیــد از فایــل اکســل یــا نرم افــزار CRM اســتفاده کنیــد.

6. فقــط بازارهــای موجــود را مــلاک قــرار ندهیــد. همــواره بــه دنبــال ایجــاد بازارهــای جدیــد 

ــروش  ــت در ف ــید خلاقی ــته باش ــاد داش ــه ی ــید. ب ــروش باش ــن ف ــای نوی ــاخت الگوه و س

ــد. ــر باش ــیار مؤث ــازی بس ــد در بازارس می توان

https://didar.me/
https://didar.me/
https://didar.me/creativity-in-selling/


88B2B آموزش فروش

7. نگذاریــد دغدغه هــای مالــی و مشــکلات زندگــی فرآینــد بازاریابــی و فــروش مؤثــر شــما را 

تحت تأثیــر قــرار دهــد. بــرای رهایــی از شــرایط نامطلــوب خــود فضایــی امــن در نظــر بگیریــد.

ــد،  ــت بررســی کنی ــز را به دق ــه چی ــر شــده اند، هم ــد مشــتریانتان کم ت ــر حــس کردی 8.  اگ

زیــرا ایــن مســئله زنــگ خطــری بــرای شماســت. بایــد در ســریع تریــن زمــان بــه رفــع مشــکل 

پیش آمــده پراخــت. شــما بایــد بــه اعــداد حســاس باشــید.

ــه در تبلیغــات و  ــدون شــناخت از مشــتریان ن ــق و کامــل بشناســید. ب 9. مشــتریان را دقی

نــه در بازاریابــی موفــق نخواهیــد بــود. ارتبــاط وســیع تری بــا آن هــا برقــرار کنیــد. بــرای هــر 

مشــتری فایــل ســاده ای درســت کنیــد )بــه نــام شناســایی مشــتری( و اطلاعاتــی از مشــتری 

را کــه مهــم هســتند، در آن ثبــت کنیــد. در اغلــب نرم افزارهــای CRM می توانیــد اطلاعــات 

شناســایی مشــتری را در یــک یاداشــت ســاده در پرونــده ی مشــتری پیــن کنیــد تــا همیشــه 

در حیــن صحبــت بــا مشــتری جلــوی چشــم باشــد.
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ــدون  ــات ب ــد. تبلیغ ــاب کنی ــود را انتخ ــات خ ــول و خدم ــا محص ــب ب ــات متناس 10. تبلیغ

ــبیه دور  ــزی ش ــاً چی ــت. تقریب ــت اس ــه شکس ــوم ب ــه ای محک ــای حرف ــتفاده از راهکاره اس

ــول! ــن پ انداخت

چنــد وقــت پیــش دوســتی بــا افتخــار بــه مــن می گفــت در فــلان مجلــه ی معمــاری ۸ ســال 

اســت کــه یــک صفحــه تبلیــغ مــی رویــم، از او پرســیدم: »آیــا می دانــی چنــد نفــر در ایــن ۸ 

ســال از ســمت آن مجلــه بــه ســراغ شــما آمده انــد؟«  بــه طــور حیرت انگیــزی پاســخش ایــن 

بــود: »نــه!« بــه او گفتــم: »۶ مــاه بــه بچه هــای فــروش بگوییــد کــه از مشــتریان بپرســند و از 

شــیوه ی آشــنایی آن هــا مطلــع شــوند«. بعــد از ۶ مــاه بــه مــن زنــگ زد و گفــت کــه تبلیغــات 

مجلــه را قطــع کــرده اســت چــرا کــه در ۶ مــاه ۱ نفــر هــم از مجلــه بــه سراغشــان نیامــده اســت.

11. اطلاعــات مربــوط بــه مشــتریان را جمــع آوری و طبقه بنــدی کنیــد و بــا توجــه بــه 

ــد.  ــام دهی ــزی انج ــتریان برنامه ری ــا مش ــاط ب ــذب و ارتب ــرای ج ــده ب ــات طبقه بندی ش اطلاع

ســرمایه ی اصــل شــما،  معــدن طــلای شــما، اطلاعــات مشــتریانتان اســت آن هــا را مرتــب و 

ــکار اســت. ــرای این ــن وقــت ب ــی بهتری ــد. زمان هــای خال ــه روز کنی طبقه بندی شــده هــر روز ب

12. همیشــه ســعی کنیــد در تیــم فروشــتان بهتریــن باشــید. ایــن موضــوع اعتمادبه نفــس 

ــروش شــجاعانه تری داشــته  ــار ف ــد هــر ب شــما را افزایــش می دهــد و باعــث می شــود بتوانی

باشــید. بــرای نتیجــه ی بهتــر بایــد فعالیت هــای بیشــتری بکنیــد. رقابــت فــروش را بــه یــک 

ــد. ــازی جــذاب تبدیــل می کن ب

13. بــرای هــر روز، هــر هفتــه، هــر مــاه از فروشــتان هدفــی مشــخص کنیــد و بــا تــلاش آن را 
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محقــق کنیــد. فــروش پراکنــده و بی هــدف در نهایــت ذهــن شــما را پریشــان و آشــفته خواهــد 

کــرد. فــرض کنیــد بــدون مقصــد شــروع بــه رانندگــی کنیــد،  آیــا بــه جایــی می رســید؟ هــدف 

انــرژی شــما را بــرای حرکــت در مســیرش افزایــش می دهــد.

14. همــواره بــه دنبــال روش هــای نویــن فــروش و روانشناســی روز جامعــه باشــید و از همه ی 

ابزارهــای بــه روز فــروش و بازاریابــی اســتفاده کنیــد. ســعی داشــته باشــید روش هــای ســنتی را 

بــا روش هــای جدیــد تلفیــق کنیــد. آب مانــده مــرداب اســت. آیــا روش هــای بازاریابــی ۱۰ ســال 

ــزار  ــش اب ــه ۱۰ ســال پی ــری ک ــک برت ــان پی ــد هم ــا می دانی ــد؟ آی ــون کار می کن گذشــته اکن

ــرای اینکــه  ــر اســت هــر روز ب ــون نیســت؟ پــس بهت ــود هم اکن ــروش ب ــی و ف ــد بازاریاب جدی

بهتــر بفروشــید بــه روش هــای جدیدتــر فکــر کنیــد.

ــه جــز  ــزی ب ــا چی ــد، آی ــد صعــود کنی ــه ی دماون ــه قل ــد ب ــد شــما می خواهی ــرض کنی 15. ف

قدم هــای شــما، شــما را بــه قلــه خواهــد رســاند؟ پاســخ قطعــاً »نــه« اســت. دقیقــاً در فــروش 

هــم همیــن اتفــاق میفتــد. ایــن فعالیت هــای شــما اســت کــه فــروش شــما را رقــم می زنــد 
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پــس لازم اســت آن هــا را به دقــت ارزیابــی کنیــد و ســعی در بهبــود کمیــت یــا کیفیــت آن هــا 

داشــته باشــید.

16. نقــاط ضعــف و قــوت خــود و رقیبانتــان را بشناســید. ســعی کنیــد نقــاط ضعــف خــود 

را مرتفــع کنیــد و از طریــق نقــاط ضعــف رقیبــان از آن هــا پیشــی بگیریــد. شــما بــه عنــوان 

بازیگــری حرفــه ای بایــد حریــف خــود را دقیــق بشناســید تــا بــر او پیشــی بگیریــد.

17. بــه عنــوان کارشــناس فروشــی موفــق هرگــز خــود را درگیــر حاشــیه ها نکنیــد. حاشــیه ها 

عمــر کوتاهــی دارنــد. کامــلًا متمرکــز بــر اهدافتــان باشــید و نگذاریــد چیــزی ذهــن شــما را 

مشــغول کنــد. آیــا شــما مــی توانیــد قیمــت دلار را تغیییــر دهیــد؟ یــا جنگــی را شــروع کنیــد 

یــا پایــان دهیــد؟ یــا ترامــپ دیوانــه را عــوض کنیــد؟ نــه! قطعــاً نــه امــا جســتجو در اخبــار و 

گــوش دادن بــه اتفاقــات منفــی مــی توانــد حــال شــما را بــد کنــد.

18. ســعی کنیــد در دســترس مشــتری هایتان باشــید. ایــن کار حــس امنیــت و صمیمیــت 

ــا شــما رابطــه ی بهتــری  ــا مشــتری را در دل آن هــا تقویــت می کنــد و باعــث می شــود تــا ب ب

داشــته باشــند. مثــلًا اگــر در جلســه ای هســتید یــا مشــغول بــه کار هســتید، تمــاس تلفنــی 

را کوتــاه جــواب داده و بــه او بگوییــد کــه چنــد ســاعت دیگــر بــا او تمــاس خواهیــد گرفــت.

https://didar.me/customer-intimacy/
https://didar.me/customer-intimacy/
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ــکار  ــکل گیری اف ــی و ش ــز دل زدگ ــته کننده ج ــای خس ــه های اداری و کاغذبازی ه 19. پروس

منفــی و بدبینانــه در ذهــن مشــتری و بی اعتمــاد شــدن او نــدارد. امــروزه، موفــق کســی اســت 

کــه بهتــر، ســریع تر و موثرتــر از دیگــران خدمات رســانی کنــد.

ــذب  ــه ی ج ــد در زمین ــما می توان ــات ش ــا خدم ــی محصــول ی ــای فرع ــلاع از جنبه ه 20. اط

ــال فرش فروشــی را تصــور  ــرای مث ــر باشــد. ب ــان بســیار مؤث مخاطــب و ایجــاد حــس اطمین

ــه مشــتری  ــد از ایــن منظــر ب ــر دکوراســیون داخلــی اســت و می توان ــع از هن کنیــد کــه مطل

ــد بیشــتری  ــت در خری ــن فروشــنده ای حــس امنی ــا چنی ــاً مشــتری ب ــک شــود. مطمئن نزدی

خواهــد داشــت.

یــا اگــر شــما نرم افــزار CRM می فروشــید، اگــر بتوانیــد بــه او مشــاوره بدهیــد، قطعــاً ایــن 

ــد اثرگــذار باشــد. موضــوع می توان

21. بــه اعتراضــات مشــتریان اهمیــت بدهیــد و بــرای آن هــا وقــت بگذاریــد. مطمئــن باشــید 
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ــرد. همیــن  مشــتری شــما از اینکــه برایــش ارزش و اهمیــت قائــل بوده ایــد لــذت خواهــد ب

جلســات گفتگــو بهتریــن فرصــت شــما بــرای عمیــق کــردن ارتباطتــان بــا مشــتری ها می باشــد.

22. توجــه مشــتری را بــه خــود جلــب کنیــد و نیازهــای او را بشناســید و ســپس وارد فرآینــد 

ــان  ــد او را درم ــار، بتوان ــرض بیم ــدون دانســتن م ــود پزشــکی ب ــر می ش ــروش بشــوید. مگ ف

کنــد؟

23. طــوری رفتــار کنیــد و حــرف بزنیــد کــه مشــتری شــیفته ی دانســتن از جانــب شــما شــود 

و ایــن تقاضــا را از شــما داشــته باشــد.

24. صادقانــه رفتــار کنیــد و بگذاریــد مشــتری عشــق و علاقــه ی شــما بــه محصولتــان را در 

چشــم هایتان بخوانــد و بــه ادامــه ی خریــد مایــل شــود.

25. وقتــی شــما فراینــد فــروش را بــا مشــتری پیــش می بریــد، یعنــی زمانــی کــه ایجــاد نیــاز 

ــرای رقبــای خــود  در مشــتری به خوبــی انجــام شــده، اگــر نفروشــید یعنــی اینکــه جــاده را ب

ــد. ــفالت کرده ای آس

26. اســتفاده از نــام کوچــک مشــتریان می توانــد در ایجــاد صمیمیــت تأثیــر شــگرفی داشــته 

باشــید. البتــه اگــر بــا لبخنــد زیبایــی نیــز همــراه باشــد تأثیــر کار دو چنــدان خواهــد شــد.

https://didar.me/lesson-eleven-the-technique-of-creating-needs-in-customers/
https://didar.me/lesson-eleven-the-technique-of-creating-needs-in-customers/
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ــد و در حیــن ایــن کار مطالبــی را  27. از مشــتری بخواهیــد در مــورد نیازهایــش حــرف بزن

بگوییــد کــه او احســاس کنــد بــه محصــول یــا خدمــات شــما نیــاز دارد.

28. یکــی از نــکات فــروش موفــق ایــن اســت کــه تمــام تــلاش خــود را بکنیــد تــا با مشــتری 

در فضایــی آرام و در زمانــی مناســب صحبــت کنیــد. در چنیــن شــرایطی بهتــر می توانیــد بــه 

ســؤالاتش پاســخ بدهیــد.

29. شــرایط را طــوری جلــو ببریــد کــه حتــی اگــر مشــتری احســاس کــرد ممکــن اســت در 

انتخابــش اشــتباه کنــد، بدانــد کــه شــما مواظــب او هســتید و نمی گذاریــد تصمیــم اشــتباهی 

بگیــرد.

30. آدم هــا از احتــرام گذاشــتن لــذت می برنــد. بــرای اینکــه نتیجــه ی بهتــری حاصــل کنیــد، 

همیشــه و قبــل از هــر چیــزی از مشــتریان اجــازه بگیریــد.

31. همیشــه ســر وقــت در جلســات حاضــر شــوید و لبــاس مرتــب بپوشــید. مطمئنــاً آدم هــا 
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از دیــدن افــراد مرتــب و منظــم حــس خوبــی خواهنــد داشــت و مشــتریان نیــز شــامل ایــن 

قضیــه هســتند.

 CRM در ایــن مــورد می توانیــد از ابزارهــای یــادآوری قــرار ملاقــات اســتفاده کنیــد. نرم افــزار

دیــدار تمــام قرارهــای شــما را بــه شــما یــادآوری می کنــد.

32. فروشــنده ای کــه بیش تریــن آشــنایی را بــا وضعیــت مشــتری خــود داشــته باشــد، بــه 

احتمــال قــوی برنــده ی معاملــه خواهــد بــود. ســعی کنیــد تــا جاییکــه می توانیــد از مشــتریان 

خــود اطــلاع جمــع کنیــد.

 

وظایف کارشناس فروش در عمل	 

33. پرســیدن ســؤالات درســت در زمــان درســت می توانــد مشــتری بی علاقــه ای را علاقه منــد 

کنــد. ســعی کنیــد یــاد بگیریــد از هــر خریــداری بایــد در چــه زمانــی چه ســؤالی بپرســید.

ــان  ــتریان و اهدافت ــود را از مش ــای خ ــو، پیش بینی ه ــات و گفت وگ ــر ملاق ــل از ه 34. قب

ــده را  ــج حاصل ش ــات و نتای ــو تجربی ــان گفت وگ ــس از پای ــید و پ ــا را بنویس ــاره ی آن ه درب

ــد و  ــود می بخش ــما را بهب ــی ش ــی بازاریاب ــدت روانشناس ــن کار در بلندم ــد. ای ــت کنی یادداش

پیش بینی هــا و برنامه ریزی هــای دقیق تــری خواهیــد داشــت و طبیعتــاً نتایــج بهتــری 

ــد گرفــت. خواهی

35. بــازار هــدف خــود و مزیــت رقابتــی محصــولات خــود بــا رقیبــان را بشناســید و بــرای از 

بیــن بــردن نقــاط ضعــف محصــولات تــلاش کنیــد.

https://didar.me/what-is-a-competitive-advantage/
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ــاز و ضــرورت  ــوان فروشــنده ی خــوب، ایجــاد حــس نی ــه عن ــر شــما ب ــن تأثی 36. بزرگ تری

اســت. زمانــی کــه مشــتری احســاس کنــد در صــورت عــدم داشــتن محصــول یــا خدمــات شــما 

چیــز مهمــی را از دســت می دهــد مایــل بــه خریــد خواهــد شــد.

37. ســعی کنیــد بــا هرکــس بــا زبــان خــاص خــودش صحبــت کنید.مســلماً ایــن امــر باعــث 

ایجــاد حــس همدلــی بــا مشــتری و صمیمیــت بیش تــر می شــود.

ــد  ــد بزنی ــودن از مهم تریــن ویژگی هــای فروشــنده اســت. لبخن ــد زدن و بشــاش ب 38. لبخن

و بگذاریــد احســاس خــوب شــما بــه مشــتریان ســرایت کنــد.

39. همیشــه بیشــترین تأکیــد و صحبتتــان روی کیفیــت محصــول یــا خدماتتــان باشــد. بــا 

ایــن کار شــما بــه مشــتریان یــادآوری خواهیــد کــرد کــه محصــول باکیفتــی بــه آن هــا خواهیــد 

داد.

40. بیــش از انــدازه ســخنرانی نکنیــد. یــک ســکوت اســتراتژیک پــس از پرسشــی مهــم و یــا 

پاســخی قاطــع بــه ســؤال مشــتری می توانــد در فرآینــد فــروش بســیار مهــم باشــد.
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41. همیشــه بــه دنبــال رهایــی از پارادایم هــای تکــراری گذشــته باشــید. روش هــای جدیــد 

را تســت کنیــد. مــردم همیشــه از روش هــای نــو اســتقبال می کننــد.

42. بــرای فــروش بیــش از انــدازه اصــرار نکنیــد و در صــورت عــدم موافقــت مشــتری ســعی 

کنیــد بفهمیــد کــه رونــد فــروش کجــا و بــه چــه دلیلــی متوقــف شــده اســت.

43. در صــورت عــدم موفقیــت در فــروش، مشــتری را معــذب نکنیــد و ســعی کنیــد تأثیــر 

خوبــی در ذهنــش باقــی بگذاریــد. شــاید از ایــن طریــق بتوانیــد در نوبتــی دیگــر و یــا بــه کمــک 

همــکاران بــا او وارد مذاکــره شــوید.

ــی مهــم  ــرای مشــتری خیل ــد کــه مشــخصات محصــول ب ــه را فرامــوش نکنی ــن نکت 44. ای

نیســت بلکــه چیــزی کــه از خریــد آن عایــدش مــی شــود بــرای او اهمیــت دارد. پــس وقــت 

ــد. ــف نکنی ــد تل ــر از برن ــف بی تأثی ــا تعاری خــود را ب

45. همیشــه بــه دنبــال یــک رابطــه برد-بــرد باشــید. رابطــه ای یکســویه کــه فقــط یکــی از 

طرفیــن از بســتن قــرار داد ســود ببرنــد دیــر یــا زود بــا نقــض قــرارداد مواجــه خواهــد شــد.
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46. ســعی نکنیــد دانــش و اطلاعــات خــود را قبــل از پرســش مشــتری بــه رخ او بکشــید. 

شــما بایــد بــرای مشــتری ســؤال ایجــاد کنیــد و پــس از اینکــه از شــما ســؤال پرســیده شــد، 

پاســخ بدهیــد.

47. خــوب شــنیدن را یــاد بگیریــد و بدانیــد کــه بهتریــن فروشــندگان کســانی هســتند کــه از 

بقیــه گــوش شــنیدن بهتــری دارنــد؛ زیــرا هوشــمندانه شــنیدن شــرط اول فــروش موفــق اســت.

48. بــرای بســتن قــرارداد هرگــز عجلــه نکنیــد. ایــن کار آفــت فــروش اســت و می توانــد رونــد 

خــوب فــروش شــما را تحت تأثیــر قــرار دهــد.

49. غــرور نداشــته باشــید و بدانیــد اولیــن حــرف الفبــای فــروش »رضایــت مشــتری« اســت. 

فــروش کار لذت بخشــی اســت و شــما زمانــی طعــم ایــن شــادی را خواهیــد چشــید کــه خریــد 

از شــما هــم لذت بخــش باشــد.

ــوش  ــن را فرام ــروش اســت. ای ــی شــما ف ــی هــدف زندگ ــد، یعن ــا آمده ای ــا اینج ــر ت 50. اگ

نکنیــد و همچنیــن فرامــوش نکنیــد، فروشــنده ی خــوب مــی توانــد هــر چیــزی را بفروشــد.
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فصــل نهــم: بهتریــن ابزارهــای 

فــروش B2B بــرای بهــره وری و 

فــروش بیشــتر
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B2B بهترین ابزارهای فروش

حــالا کــه راهنمــای فــروش ســازمانی را تــا اینجــا خوانده ایــد، بایــد بــه شــما تبریــک بگویــم. 

شــما واقعــاً مشــتاق یادگیــری دربــاره ی فــروش هســتید. مــا بــه ایــن نتیجــه رســیده ایم کــه 

ــاره ی ابزارهــای فــروش  اگــر مهارت هــای فــروش را یــاد گرفتیــد، بهتــر اســت کمــی هــم درب

B2B بخوانیــد. 

اجازه بدهید تجربه ی فروشنده های مختلف را با شما به اشتراک بگذاریم.

B2B مزایای ابزارهای فروش

امــروزه ده هــا یــا شــاید صدهــا نــوع ابــزار فــروش وجــود دارد. همان طــور کــه گفتیــم اولیــن 

هــدف اســتفاده از ایــن ابزارهــا ایــن اســت کــه کار اعضــای تیــم فــروش را چنــد برابــر ســاده تر 

کننــد. امــا ایــن ابزارهــا مزایــای دیگــری هــم دارنــد کــه بــا هــم مــرور می کنیــم:

افزایش بهره وری و بهینه سازی فرآیندها	 

تولید سرنخ	 

ردیابی سرنخ	 

اتوماسیون فرآیند فروش	 

امتیازدهی پیشرفته	 

ساده سازی ارتباطات	 

https://didar.me/a-complete-guide-to-lead-generation/
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B2B بهترین ابزارهای فروش

 	)CRM( نرم افزار مدیریت ارتباط با مشتری

ــزار  ــن نرم اف ــاط مشــتریان اســت. ای ــت ارتب ــزار مدیری ــروش B2B، نرم اف ــزار ف ــن نرم اف بهتری

ــد.  ــت کنی ــا مشــتری را مدیری ــط خــود ب ــا تمــام جنبه هــای رواب ــد ت ــه شــما کمــک می کن ب

CRM بــه عنــوان مکانــی واحــد و مرکــزی عمــل می کنــد کــه در آن تمــام اطلاعــات و داده هــای 

ــره می شــود. ــر ذخی ــرای دسترســی آســان تر و بهت ــه مشــتری ها، ب ــوط ب مرب

ــک از  ــر ی ــت ه ــه بینشــی از وضعی ــرا ک ــم اســت چ ــی مه ــزار CRM خیل ــتفاده از نرم اف اس

 CRM مشــتری ها و روابطتــان بــا آن هــا بــه شــما می دهــد. بنابرایــن می توانیــم بگوییــم کــه

تضمین کننــده ی ســلامت کل کســب وکار شــما اســت. عــلاوه بــر ایــن، CRM مزایــای دیگــری 

هــم دارد:

نسبت به سایر ابزارها، گزارش های قابل اعتمادتری به شما ارائه می دهد.	 

داده ها را به صورت بصری نمایش می دهد.	 

باعث بهبود سیستم پیام رسانی می شود.	 

باعث بهبود سیستم تولید و ردیابی سرنخ می شود.	 

اطلاعات را به صورت یک پارچه و دسته بندی شده، ذخیره می کند. 	 
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 	ActiveCampaign

ــک  ــا کم ــن ب ــت. همچنی ــرنخ ها اس ــدی س ــازی و اولویت بن ــرای خودکارس ــزار ب ــن اب بهتری

ــد: ــک کن ــروش کم ــای ف ــیاری از جنبه ه ــازی بس ــه خودکار س ــد ب CRM می توان

مدیریت تماس	 

نظارت بر معاملات	 

نظارت بر کاریز فروش	 

 

 	postal.io

بــه عنــوان یــک ابــزار فــروش، می تــوان گفــت کــه بهتریــن ابــزار بــرای خودکارســازی ایمیــل، 

ــا  ــه ب ــودکار اســت ک ــل خ ــزار ایمی ــازی اســت. Postal نرم اف ــای مج ــت و هدای ســاخت گیف

ــا تعامــل مشــتری را  ــروش شــما ادغــام می شــود ت ــی و ف پلتفرم هــای خودکارســازی بازاریاب

افزایــش دهــد.

هــدف پســتال از ســاخت گیفــت و هدایــای مجــازی ایــن اســت کــه ارزش بیشــتری بــرای 

مشــتری های بالقــوه خلــق کنــد. در نتیجــه ایــن ابــزار بــه شــما کمــک می کنــد تــا مشــتریان 

بالقــوه ی بیشــتری را جــذب کنیــد و معامــلات بیشــتری ببندیــد.

 

 	BIGContacts

بهتریــن ابــزار بــرای ایجــاد تجربیــات کاربــری جذاب تــر و شــخصی تر بــا اســتفاده از قــدرت 
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اتوماســیون و مدیریــت تمــاس اســت. BIGContacts بــه مدیــران فــروش کمــک می کنــد تــا بــا 

ایجــاد تعامــلات بســیار شخصی شــده، روابــط قوی تــری بــا مشــتریان احتمالــی ایجــاد کننــد. 

همان طــور کــه گفتیــم ابــزار CRM تمــام اطلاعــات مشــتریان را در قالــب جــداول طبقه بنــدی 

ــا مشــتری ها را چنــد  ــرخ  تعامــل ب ــار CRM ن ــه شــما ارائــه می دهــد. بیگ کانتکتــس در کن ب

برابــر بیشــتر می کنــد.

 ایــن ابــزار همچنیــن بــه شــما کمــک می کنــد کــه ســرنخ ها را اولویت بنــدی کنیــد. 

همین طــور از طریــق خودکارســازی ایمیل هــا بــه جــذب ســرنخ های بیشــتر هــم کمــک 

می کنــد.

 

 	Seismic

سیســمیک بهتریــن ابــزار بــرای ایجــاد محتــوای جــذاب و کاربــردی در فرآینــد فــروش اســت. 

ــروش  ــف ف ــمت های مختل ــب در قس ــوای مناس ــردن محت ــدی ک ــت زمان بن ــزار قابلی ــن اب ای

ــای  ــات و توصیه ه ــد تجربی ــک می کن ــروش کم ــدگان ف ــه نماین ــمیک ب ــم دارد. سیس را ه

ــوان گفــت هــدف  ــی می ت ــه طــور کل ــد. ب ــرار دهن ــی ق ــار مشــتریان احتمال مناســبی در اختی

سیســمیک ایــن اســت کــه دانــش نماینــدگان فــروش را دربــاره ی تجربیــات خریــد مشــتری ها 

افزایــش دهــد.

 

 	Gong نرم افزار فعال سازی فروش

Gong بهتریــن ابــزار بــرای نظــارت بــر فعالیــت تیــم فــروش اســت. ایــن نرم افــزار می توانــد 
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بهتریــن روش هــای فــروش را ردیابــی کنــد. همین طــور بــه افــرادی کــه بــه تازگــی به اســتخدام 

شــرکت درآمده انــد، آموزش هــای لازم را بدهــد. ایــن ابــزار همچنیــن بــرای تیم هایــی کــه بــه 

دنبــال شناســایی داده هــای کاربــردی و عملیاتــی هســتند، بســیار مناســب اســت.

همان طــور کــه گفتیــم هــدف Gong ایــن اســت کــه بهتریــن افــراد تیــم را از نظــر روش هــای 

فــروش پیــدا کنــد و تجربیــات کاربــردی و عملــی در اختیــار اعضــای تیــم قــرار دهــد.

 

 	LinkedIn راهنمای فروش

ایــن ابــزار بهتریــن نرم افــزاد بــرای شناســایی ســرنخ های واجــد شــرایط در لینکدیــن اســت. 

بــا کمــک ایــن ابــزار می توانیــد بهتریــن ســرنخ ها و مشــتریان بالقــوه را در پلتفــرم لینکدیــن 

پیــدا کنیــد. همچنیــن قابلیــت ادغــام بــا نرم افزارهــای CRM را هــم دارد.

 

 	LeadIQ

ــدا  ــی اطلاعــات تماس هــای خروجــی اســت. LeadIQ ابت ــرای پیگیــری و توالی یاب ــزاری ب اب

ــن  ــل لینکدی ــی مث ــد آن را در پلتفرم های ــد و می توان یــک حســاب هــدف را شناســایی می کن

جســتجو کنــد. در نهایــت اطلاعــات مــورد نیــاز را از مخاطــب هــدف بــه صــورت خــودکار ذخیــره 

می کنــد.

 

 	Dialpad

ابــزاری بــرای تماس هــای مبتنــی بــر هــوش مصنوعــی بــا قابلیت هایــی مثــل شــماره گیری 
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خــودکار و برگــزاری خــودکار کنفرانــس اســت. ایــن نرم افــزار بــا CRM هــم ادغــام می شــود و 

می توانــد بــه صــورت خــودکار تمــاس تلفنــی یــا پیامکــی برقــرار کنــد.

 

 	Troops

 CRM یــک ابــزار ارتباطــی جــذاب بــرای افــراد تیــم کــه می توانــد همــه ی پیام هــای داخلــی

ــوند، از  ــره می ش ــتم ذخی ــک سیس ــه در ی ــی ک ــن مخاطبین ــد. بنابرای ــل کن ــم متص ــه ه را ب

سیســتم های دیگــر هــم قابــل دسترســی هســتند. ایــن ابــزار روی همــه ی پایگاه هــای داده ی 

شــما نظــارت می کنــد و اگــر اتفاقــی بیفتــد کــه می توانــد بــر درآمدتــان تأثیــر بگــذارد، تیــم 

ــد. ــع می کن را مطل

 

 	Zoho

زوهــو ابــزاری جــذاب بــرای ســاده کــردن فرآینــد فــروش اســت. ایــن ابــزار همــه ی داده هــای 

کســب وکارتان را در پایــگاه داده ی واحــدی گــرد هــم مــی آورد. ایــن موضــوع بــه تیــم فــروش 

کمــک می کنــد تــا همــه ی اطلاعاتــی کــه زمــان بســتن معاملــه بــه آن نیــاز دارنــد را دم دســت 

داشــته باشــند. زوهــو قابلیــت ادغــام شــدن بــا همــه ی نرم افزارهــای کســب وکارتان را دارد.

 

 	Monday.com

مانــدِی ابــزاری اســت کــه بــرای پشــتیبانی و سفارشــی کــردن فرآینــد فــروش کاربــرد دارد. 

ــت  ــرنخ، مدیری ــی س ــه ردیاب ــروش از جمل ــد ف ــای فرآین ــام بخش ه ــد تم ــزار می توان ــن اب ای
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ــرای ادغــام  ــب اینجاســت کــه ب ــد. نکتــه ی جال ــز فــروش و گزارش دهــی را مدیریــت کن کاری

ــه برنامه نویســی و کدنویســی نیســت. ــازی ب ــا ســایر ابزارهــا، نی ــزار ب ــن اب کــردن ای

 	InsightSquared

ایــن ابــزار یکــی از بهتریــن ابزارهــای فــروش B2B اســت کــه می توانــد بــه صــورت هوشــمند 

درآمــد کل کســب وکار را محاســبه کنــد. ایــن ابــزار بــه عنــوان یــک پلتفــرم اطلاعاتــی بــرای 

بازاریابــی و موفقیــت در جــذب مشــتری بــه شــمار مــی رود. InsightSquared خــودکار، همــه ی 

جزئیــات معاملــه را در CRM تجزیه وتحلیــل می کنــد و بــه تیــم فــروش ایــن امــکان را 

ــد. ــاده تر کنن ــروش را س ــد ف ــا فرآین ــد ت می ده

ایــن ابــزار مجهــز بــه شــبکه ی  عصبــی اســت و می توانــد اطلاعــات تکــراری مثــل مکالمــات 

را بــا داده هایــی مثــل طــول عمرمشــتری ترکیــب کنــد و جزئیــات جذابــی ارائــه دهــد. ایــن کار 

باعــث می شــود جنبه هــای ریــز و درشــت کســب وکارتان را بهتــر درک کنیــد.

 

 	Looker تجزیه وتحلیل فروش

بهتریــن ابــزاری کــه بــرای تجزیه وتحلیــل KPIهــای فــروش وجــود دارد Looker اســت. ایــن 

ابــزار همــه ی معیارهــای فــروش را آنالیــز کــرده و در اختیــار تیــم فــروش قــرار می دهــد. بــا 

کمــک Looker می توانیــد گزارش هــای واقعی تــر و مطمئن تــری داشــته باشــید. جالــب 

اینجاســت کــه Looker تمامــی گزارش هــا را خــودکار، بــرای مدیــران فــروش ارســال می کنــد.
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 	Crayon

ایــن ابــزار بــه شــما کمــک می کنــد کــه رقبــای خــود را بــه راحتــی آنالیــز کنیــد. در واقــع بــا 

ــا )از وب ســایت، شــبکه های اجتماعــی، اپلکیشــین ها  ب دســت آوردن اطلاعــات مفیــد از رقب

ــر  ــه ی جالب ت ــد. نکت ــه می ده ــه شــما ارائ ــه ب ــد 360 درج ــب( دی ــای رقی ــه ی پلتفرم ه و هم

اینکــه بــا کمــک Crayon می توانیــد حتــی از سیســتم قیمت گــذاری رقبــا هــم باخبــر شــوید.

 

 	Proposify

ــنهادهای  ــا و پیش ــا، قیمت گذاری ه ــه پیام ه ــوید ک ــن می ش ــک Proposify مطمئ ــا کم ب

تجــاری شــما، ســازگار و مناســب بــا برندتــان هســتند. ایــن ابــزار بــه شــما می گویــد کــه چطــور 

می توانیــد روندهــای تجــاری مثــل جــذب مشــتری و تولیــد محتــوا را تســریع کنیــد. همچنیــن 

بــه شــما نشــان می دهــد کــه هــر کــدام از ســرنخ های شــما بــه چــه نــوع پیشــنهادهایی نیــاز 

دارنــد و چطــور می توانیــد آن هــا را بــه مشــتری واقعــی تبدیــل کنیــد.
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فصــل دهــم: مهم تریــن KPIهــای 

فــروش B2B کــه بایــد بشناســید
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B2B های فروشKPI مهم ترین

می دانیــم کــه KPI هــا معیارهــای مهمــی هســتند کــه بــه ارزیابــی تیم هــای فعــال کســب وکار 

کمــک می کننــد. اســتفاده از KPI هــا بــرای همــه شــرکت ها ضــروری اســت امــا در ایــن میــان 

ــایر  ــه س ــروش ب ــتند. ف ــرو هس ــردی روب ــای منحصربه ف ــا چالش ه ــروش B2B ب ــای ف تیم ه

ــی در  ــور کل ــه ط ــت. ب ــاوت اس ــلا متف ــده کام ــه مصرف کنن ــتقیم ب ــروش مس ــا ف ــاغل ب مش

فــروش B2B بســتن معاملــه فرآینــد پیچیده تــری اســت. بــه همیــن دلیــل اســت کــه بایــد 

مهم تریــن KPIهــای فــروش B2B را بشناســید و از آن هــا در مســیر موفقیــت شــرکتتان کمــک 

بگیریــد.

تیم هــای حرفــه ای در فــروش B2B بــه طــور منظــم ســلامت و درســتی فعالیــت خودشــان را 

اندازه گیــری می کننــد. همیــن موضــوع باعــث شــده تــا تیم هــای موفقــی باشــند. بــا بررســی 

ــا معیارهــای معتبــر و دقیــق( می توانیــد بهــره وری  ــر نظــر گرفتــن فعالیت هــا، )البتــه ب و زی

تیم هــای فــروش خــود را افزایــش دهیــد.

 

KPIهای ماهانه ی تیم فروش

در اینجا چند KPI مهم برای ردیابی فعالیت ماهانه ی تیم فروش را آورده ایم:

 

فروش کل	 

نشان دهنده ی کل درآمد ایجادشده توسط تیم فروش در دوره ی زمانی معینی است.



110B2B آموزش فروش

فروش براساس محصول	 

نشــان دهنده ی فــروش براســاس یــک نــوع محصــول اســت. ایــن عــدد از تقســیم کــردن کل 

مبلــغ فــروش بــر میــزان درآمــد حاصــل از فــروش محصــول مشــخصی به دســت می آیــد.

فروش به مشتری های جدید	 

ــول  ــن فرم ــک ای ــا کم ــت. ب ــد اس ــتری های جدی ــده از مش ــد کسب ش ــان دهنده ی درآم نش

ــد: ــاب کنی ــن KPI را حس ــد ای می توانی

)درآمد حاصل از مشتری های جدید/ کل درآمد( * 100

 

حاشیه ی سود خالص	 

ایــن عــدد نشــان می دهــد کــه شــرکت شــما در بــازه ی زمانــی مشــخصی چقــدر ســود خواهــد 

داشــت. از ایــن فرمــول می توانیــد بــرای پیــدا کــردن حاشــیه ی ســود خالــص اســتفاده کنیــد:

) درآمد خالص/ فروش خالص( × 100

 

 	)NPS( امتیاز خالص تبلیغ کنندگان

ــی  ــای کم ــورت داده ه ــه ص ــتریان را ب ــرات مش ــا نظ ــد ت ــک می کن ــما کم ــه ش ــن KPI ب ای

ــرای به دســت آوردن ایــن معیــار بایــد از مشــتری ها بپرســید کــه چقــدر احتمــال  درآوریــد. ب

دارد شــرکت شــما را بــه دوســتان خــود توصیــه کننــد. )بــه صــورت عــدد از 0 تــا 10(. وقتــی 

نتایــج ایــن نظرســنجی را از تعــداد زیــادی از مشــتری ها جمــع آوری کردیــد، آن هایــی را کــه 



111B2B آموزش فروش

ــه  ــانی ک ــد. کس ــته بندی کنی ــدگان« دس ــوان »تبلیغ کنن ــت عن ــد، تح ــا 10 رای داده ان ــه 9 ی ب

عــدد 7 یــا 8 داده انــد بــه عنــوان »منفعــل« و کســانی کــه 0 تــا 6 را انتخــاب کرده انــد را بــه 

عنــوان »مخالــف« در نظــر بگیریــد. درصدهــای کل هــر دســته را جمــع آوری کنیــد و در نهایــت 

ــد: ــن فرمــول حســاب کنی ــا اســتفاده از ای ــدگان را ب ــاز خالــص تبلیغ کنن امتی

NPS = درصد مخالفان - درصد تبلیغ کنندگان

KPIهای بهره وری فروش

اندازه گیــری بهــره وری و راندمــان نماینــدگان فــروش بــه شــما کمــک می کنــد تــا بفهمیــد 

ــدگان  ــت هرچــه نماین ــوان گف ــدی برســید. می ت ــه اهــداف درآم ــا ب ــدر طــول می کشــد ت چق

ــر خواهــد  ــه اهــداف فــروش خــود برســند، بهــره وری فــروش شــرکت بالات فــروش ســریع تر ب

ــرده و  ــد را مشــخص ک ــاط ناکارآم ــا نق ــد ت ــک می کن ــم کم ــه تی ــا ب ــن داده ه ــت. درک ای رف

راه هایــی بــرای بهبــود آن هــا شناســایی کننــد. بعضــی از مهم تریــن KPIهــای بهــره وری فــروش 

شــامل ایــن مــوارد هســتند:

 

درصد زمان صرف شده برای نمایش محصولات	 

ایــن معیــار نشــان می دهــد کــه نماینــدگان چــه مقــدار زمانــی را بــرای نمایــش و توضیــح 

ــر محاســبه  ــا اســتفاده از فرمــول زی ــد ب ــدار را می توانی ــن مق ــد. ای محصــولات صــرف می کنن

کنیــد:

)تعداد ساعت های صرف شده برای نمایش / تعداد کل ساعت های کار شده( *100
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درصد زمان صرف شده برای وارد کردن داده	 

ــی را نشــان می دهــد کــه اعضــای تیــم فــروش صــرف وارد کــردن  ــار مقــدار زمان ایــن معی

ــد: ــر محاســبه کنی ــا اســتفاده از فرمــول زی ــدار را ب ــن مق ــد. ای دســتی داده هــا می کنن

)تعداد ساعت ورود داده / تعداد کل ساعات کار( * 100

 

درصد زمان صرف شده در تماس تلفنی	 

ــتریان  ــا مش ــاس ب ــرف تم ــان را ص ــدر از زمانش ــدگان چق ــه نماین ــد ک ــان می ده ــن نش ای

احتمالــی بــرای پیشــبرد معاملاتشــان می کننــد. ایــن KPI را می توانیــد بــا اســتفاده از فرمــول 

زیــر محاســبه کنیــد:

)تعداد ساعت های صرف شده روی تلفن / تعداد کل ساعت های کار( * 100

 

تعــداد ابزارهــای فــروش استفاده شــده و میانگیــن زمــان صرف شــده بــرای 	 

ــزار ــر اب اســتفاده از ه

ایــن عــدد می توانــد بــه تیــم فــروش شــما کمــک کنــد تــا تعــداد ابزارهــای استفاده شــده و 

زمــان صرف شــده بــرای اســتفاده از ابزارهــا را بهتــر درک کننــد. از نماینــدگان فــروش بخواهیــد 

تعــداد ابزارهایــی را کــه   اســتفاده مــی کننــد، در نظــر بگیرنــد. همچنیــن مقــدار زمانــی را هــم 

کــه از هــر ابــزار کمــک می گیرنــد، اندازه گیــری کننــد. آن هــا می تواننــد از یــک ابــزار ردیابــی 

زمــان )زمان ســنج( بــرای کمــک بــه گــزارش میــزان زمــان اســتفاده از هــر ابــزار در هــر روز یــا 

هفتــه اســتفاده کننــد.
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درصد معامات بسته شده	 

ــه فــروش در  ــه ی بسته شــده منجــر ب ایــن شــاخص نشــان می دهــد کــه چــه تعــداد معامل

ــرای یافتــن درصــد معامــلات بسته شــده، از فرمــول  ــی مشــخصی شــده اســت. ب دوره ی زمان

زیــر کمــک بگیریــد:

)تعداد معاملات بسته-برنده / تعداد کل معاملات بسته برنده + باخت( * 100

 

سرنخ های جدید براساس منبع

چقــدر اطلاعــات در مــورد ســرنخ هــای جدیــد خــود داریــد؟ آیــا اصــلًا می دانیــد ســرنخ های 

جدیــد از کجــا می آینــد؟ آیــا می دانیــد کــه منابــع شــما معتبــر هســتند یــا نــه؟ اگــر بفهمیــد 

ــده  ــد در آین ــد، می توانی ــود داری ــروش خ ــای ف ــک از کاریز ه ــر ی ــداد ســرنخ  از ه ــه چــه تع ک

عملکــرد بهتــر و قابــل اعتماد تــری داشــته باشــید. یعنــی می توانیــد منابــع قابــل اعتمــاد را 

جایگزیــن ســایر منابــع کنیــد.

بــرای مثــال اگــر بدانیــد کــه ســرنخ های جدیــد از طریــق وب ســایت وارد سیســتم شــده اند، بــه 

جــای صــرف زمــان و انــرژی روی تماس هــای تلفنــی، ســعی می کنیــد روی بهبــود وب ســایت 

ــز کنید. تمرک

 

درآمد تخمینی براساس منبع سرنخ

ــدازه  ــار را هــم ان ــد ایــن معی ــد، می توانی ــی ســرنخ هایتان کردی ــه ردیاب ــی کــه شــروع ب زمان

ــک  ــر در ی ــلًا اگ ــع اســت. مث ــک از مناب ــدام ی ــی شــرکت شــما از ک ــد اصل ــه درآم ــد ک بگیری

https://didar.me/what-is-sales-lead/
https://didar.me/what-is-sales-lead/
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ــون تومــان از  ــروش داشــته باشــد و 50 میلی ــون تومــان ف ــروش شــما 200 میلی ــم ف ــاه تی م

ــم  ــم بگویی ــس می توانی ــده اند، پ ــاد ش ــی ایج ــبکه های اجتماع ــه از ش ــرنخ هایی ک ــق س طری

ــد. ــکیل می دهن ــما را تش ــد ش ــد از درآم ــی 25 درص ــبکه های اجتماع ش

ــر  ــده از ه ــه در آین ــد ک ــن بزنی ــی تخمی ــه راحت ــد ب ــی می توانی ــن اطلاعات ــتن چنی ــا داش ب

ــع هــم  ــر منب ــات ســودآوری ه ــه اثب ــن موضــوع ب ــد داشــت. ای ــد خواهی ــدر درآم ــع چق منب

کمــک می کنــد و بــه ایــن ترتیــب تیــم فــروش بــا انگیــزه ی بیشــتری بــه دنبــال پیــدا کــردن 

ســرنخ های جدیــد می گردنــد.

 

میانگین زمان پاسخ دهی

ــی  ــده ی فروش ــا نماین ــد ت ــول می کش ــدر ط ــرنخ، چق ــک س ــاس از ی ــراری تم ــس از برق پ

ــدگان  ــه نماین ــت ک ــن اس ــما ای ــده آل ش ــت ای ــالًا حال ــد؟ احتم ــخ ده ــما پاس ــازمان ش از س

به ســرعت ســرنخ ها را دنبــال کننــد. مثــلًا در صــورت امــکان در عــرض چنــد دقیقــه. بــر اســاس 

مطالعــه ای کــه اخیــراً در مؤسســه ی هــاروارد بیزینــس ریویــو بســیار مــورد توجــه قــرار گرفتــه 

اســت، شــرکت ها بــه طــور متوســط 42 ســاعت طــول می کشــد تــا بــه ســرنخ ها پاســخ دهنــد.

ــا ســرنخ کوتاه تــر  در فــروش، هــر دقیقــه اهمیــت دارد. پــس هــر چــه زمــان پاســخگویی ب

ــد  ــود دارد. ســعی کنی ــه مشــتری وج ــرنخ ب ــل شــدن س ــرای تبدی ــری ب ــانس بالات ــد، ش باش

ــد را  ــخ دهن ــرنخ ها پاس ــه س ــدگان ب ــا نماین ــد ت ــول می کش ــه ط ــی ک ــدت زمان ــن م میانگی

به دســت آوریــد.
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اگــر بــه دنبــال کاهــش میانگیــن زمــان پاســخ دهی خــود هســتید، در اینجــا چنــد اســتراتژی 

آورده ایــم کــه می توانیــد امتحــان کنیــد:

فعــال بــودن در شــبکه های اجتماعــی: از ســؤالاتی کــه مشــتری ها از طریــق  	

شــبکه های اجتماعــی می پرســند، مطلــع باشــید و بــرای تعامــل هرچــه بیشــتر بــا 

ســرنخ های علاقه منــد، ســرعت پاســخ را بــالا ببریــد.

چــت وب ســایت: ممکــن اســت ســرنخی بــه وب ســایت شــما بیایــد، فــرم تمــاس را پــر  	

کــرده و ســایت را تــرک کنــد. بــه ایــن ترتیــب احتمــالًا زمــان گران بهایــی را بــرای تعامــل 

ــید،  ــته باش ــایت داش ــده در وب س ــت چــت زن ــر قابلی ــا اگ ــد. ام ــا او از دســت می دهی ب

ــد. ــا ســرنخ ها صحبــت کنن ــد در اولیــن فرصــت ب نماینــدگان فــروش می توانن

ــت  	 ــم اس ــوند، مه ــل وارد می ش ــق ایمی ــرنخ ها از طری ــی س ــی: وقت ــیون ایمیل اتوماس

ــدازی اتوماســیون های ایمیلــی کــه  کــه ســؤالات آن هــا در ایــن میــان گــم نشــود. راه ان

می تواننــد درخواســت های ســرنخ را بــه شــخص مناســب ارســال کننــد، گزینــه ی مؤثرتــری 

نســبت بــه ارســال ســؤالات بــه یــک ایمیــل واحــد اســت.

 

تنظیم کردن کاریز فروش براساس فعالیت ماهانه

ــش  ــروش خــود داشــته باشــید، پتانســیل افزای ــز ف ــه کاری هرچــه درک بیشــتری نســبت ب

ــدگان  ــه نماین ــد ک ــه ای باش ــه گون ــد ب ــروش بای ــز ف ــود. کاری ــتر می ش ــرکتتان بیش ــد ش درآم

بتواننــد در هــر مرحلــه از فــروش از آن اســتفاده کننــد. بنابرایــن بایــد بررســی کنیــد کــه آیــا 
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کاریــز بــه انــدازه ی کافــی کارآمــد هســت یــا نــه؟ عــلاوه بــر ایــن بررســی کنیــد کــه آیــا تعــداد 

ــا کاهــش؟ ــه افزایــش اســت ی ــه رو ب ــز، ماهان ســرنخ های واجــد شــرایط در کاری

ــه کاهــش اســت، از نماینــدگان فــروش بخواهیــد  اگــر می بینیــد کــه تعــداد ســرنخ ها رو ب

بــه دنبــال بهبــود نقاطــی باشــند کــه از نظــر بهــره وری کارآمــد نیســتند.

 

SQL به MQL نرخ تبدیل

ــه  ــی )MQL( ب ــه چــه تعــداد ســرنخ های واجــد شــرایط بازاریاب ــن KPI نشــان می دهــد ک ای

ســرنخ های واجــد شــرایط فــروش )SQL( تبدیــل می شــوند. ایــن معیــار از ایــن جهــت مهــم 

ــه  ــد چگون ــی به دســت می آوری ــق بازاریاب ــد کیفیــت ســرنخ هایی کــه از طری اســت کــه بفهمی

اســت. همچنیــن بررســی ایــن معیــار کمــک می کنــد کــه بفهمیــد فعالیــت تیــم بازاریابــی بــه 

بهبــود کیفیــت کاریــز فــروش کمــک می کنــد یــا نــه.

ــه  ــر از آن هــا ب ــد و 20 نف ــق وب ســایت به دســت آورده ای ــال اگــر 100 ســرنخ از طری ــرای مث ب

ــما 20  ــه SQL ش ــل MQL ب ــرخ تبدی ــده اند، ن ــل ش ــروش تبدی ــرایط ف ــد ش ــرنخ های واج س

درصــد اســت.

البتــه ایــن معیــار بــرای بررســی عملکــرد تیــم بازاریابــی در نظــر گرفتــه می شــود، امــا بــرای 

شناســایی نقــاط ناکارآمــد کاریــز فــروش هــم، کاربــرد دارد.

 

فرصت ها براساس منبع سرنخ

ــار  ــدی را در اختی ــای مفی ــد داده ه ــروش می توان ــای ف ــج فرصت ه ــع رای ــردن مناب ــدا ک پی
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نماینــدگان فــروش شــما قــرار دهــد. بررســی ایــن داده هــا نشــان می دهــد کــه چــه منابعــی 

ــد. ــروش دارن ــرای ایجــاد فرصت هــای ف ــال بیشــتری ب احتم

ــه فرصت هــای شــما بیشــتر از هــر  ــذرد متوجــه می شــوید ک ــه می گ ــاه ک ــر هــر م ــلًا اگ مث

منبــع دیگــری، از طریــق تماس هــای تلفنــی اســت، می تــوان گفــت کــه منبــع اصلــی فــروش 

ــی  ــد. از طرف ــود دهی ــر را بهب ــع دیگ ــد مناب ــد ســعی کنی ــب بای ــن ترتی ــه ای ــی اســت. ب تلفن

می توانیــد روی بهبــود نقــاط قــوت منبــع اصلــی )مثــل تمــاس تلفنــی( هــم زمــان بگذاریــد.

 

فرصت های برنده در هر ماه

ــت.  ــروش اس ــد ف ــز فرآین ــان موفقیت آمی ــان دهنده ی پای ــع نش ــده در واق ــای برن فرصت ه

ــرار  ــان ق ــدی در اختیارت ــات مفی ــد اطلاع ــاه می توان ــر م ــا در ه ــن فرصت ه ــداد ای بررســی تع

دهــد. می توانیــد از ایــن فرمــول بــرای محاســبه ی تعــداد فرصت هــای برنــده اســتفاده کنیــد:

فرصت های برنده بسته / مجموع فرصت ها )بسته برنده + بسته از دست رفته(

 

سرعت کاریز فروش

ــا  ــد ت ــول می کش ــدت ط ــه م ــه چ ــد ک ــان می ده ــروش نش ــز ف ــرعت کاری ــری س اندازه گی

ــه مــدت  ــز فــروش ب ــه مشــتری های واقعــی تبدیــل شــوند. ســرعت کاری مشــتریان بالقــوه ب

ــه می شــود. ــه گفت ــا بســته شــدن معامل زمــان سپری شــده از زمــان اولیــن تمــاس ســرنخ ت

ــتری  ــن مش ــت رفت ــال از دس ــد، احتم ــول بکش ــتری ط ــان بیش ــدت زم ــه م ــن هرچ بنابرای
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بیشــتر اســت. ارزیابــی داده هــای به دســت آمــده از کاریــز بــه تیــم شــما کمــک می کنــد تــا 

ــظ شــوند. ــوه حف ــا مشــتری های بالق ــد ت ــه کنن ــروش را بهین ــد ف فرآین

ــه  ــد. )توصی ــیم کنی ــازار تقس ــدازه ی ب ــاس ان ــز، آن را براس ــرعت کاری ــبه ی س ــرای محاس ب

می کنیــم کاریــز را براســاس انــدازه ی شــرکت هایی کــه مشــتری شــما هســتند، بــا عنوان هــای 

ــرای هــر بخــش  ــروش را ب ــد(. ســپس ســرعت ف ــزرگ و متوســط دســته بندی کنی کوچــک، ب

ــد: ــن فرمــول اســتفاده کنی ــد از ای ــد. می توانی محاســبه کنی

سرعت فروش = )تعداد فرصت ها × ارزش معامله × نرخ برد( / طول چرخه ی فروش

 

)CAC( هزینه ی جذب مشتری

ــل مشــتری  ــرای تبدی ــده ب ــه ی صرف ش ــن هزین ــه ی جــذب مشــتری میانگی ــع هزین در واق

ــری  ــرای پیگی ــدار CAC ب ــتن مق ــد. دانس ــری می کن ــی را اندازه گی ــتری واقع ــه مش ــوه ب بالق

بازگشــت ســرمایه بســیار مهــم اســت.

می توانید از این فرمول برای محاسبه ی CAC کمک بگیرید:

ــرای جــذب مشــتریان بیشــتر در یــک  ــه ی صــرف شــده ب ــه ی جــذب مشــتری = هزین هزین

ــد. ــت آمده ان ــی به دس ــازه ی زمان ــان ب ــه در هم ــتریانی ک ــداد کل مش ــی / تع دوره ی زمان
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فصــل یازدهــم: گذری بــه بازاریابی 

B2B
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B2B بازاریابی

اگــر تــازه کســب وکارتان را راه انداخته ایــد، حتمــاً بــه ایــن فکــر می کنیــد کــه چطــور می توانیــد 

ــا بازاریابــی و  محصــول یــا خدماتتــان را بــه کســب وکارهای دیگــر بفروشــید کــه خودشــان ب

فــروش آشــنا هســتند. درســت اســت فروختــن محصــول و خدمــات بــه کســب وکارهای دیگــر، 

ــود  ــی هــم وجــود دارد کــه کار شــما را بهب ــاً تکنیک های ــا قطع B2B، کمــی دشــوار اســت ام

. ببخشد

بیایید ابتدا با تعریف بازاریابی در بخش B2B شروع کنیم. 

بازاریابی B2B چیست؟

ــه هــر  ــه کســب وکار( همان طــور کــه از اســمش پیداســت، ب ــی B2B  )کســب وکار ب بازاریاب

ــا ســازمان دیگــری  اســتراتژی و محتــوای بازاریابــی ای اشــاره دارد کــه هدفــش کســب وکار ی

ــازمان های  ــا س ــب وکارها ی ــه کس ــان را ب ــا خدماتش ــولات ی ــه محص ــرکت هایی ک ــد. ش باش

دیگــر می فروشــند، از اســتراتژی های بازاریابــی B2B اســتفاده می کننــد.

درواقــع، بازاریابــی B2B ســعی دارد نیازهــای کســب وکارهای دیگــر را تأمیــن کنــد. هــدف 

ــات   ــا خدم ــول ی ــد و ارزش محص ــا برن ــر ب ــب وکارهای دیگ ــردن کس ــنا ک ــی B2B آش بازاریاب

کســب وکار شماســت. بازاریابــی B2B بــه ایــن فکــر می کنــد کــه چطــور کســب وکارهای دیگــر 

را بــه مشــتری  تبدیــل کنــد.
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B2B استراتژی های بازاریابی

ــا،  ــه آن ه ــب توج ــتری و جل ــذب مش ــرای ج ــت ب ــف، رقاب ــب وکارهای مختل ــن کس در بی

بالاســت. طراحــی اســتراتژی B2B کــه نتیجــه ی مطلــوب بدهــد، مســتلزم برنامه ریــزی دقیــق، 

اجــرا و مدیریــت صحیــح اســت.

در اینجــا بــه چنــد اســتراتژی بازاریابــی B2B اشــاره می کنیــم کــه کمــک می کننــد در بــازار 

از رقبــا جلــو بیفتیــد:

 

چشم اندازی فراگیر ایجاد کنید.	 

ــد اهــداف کســب وکارتان را  ــی، بای ــه تبلیغــات و ایجــاد اســتراتژی بازاریاب ــل از شــروع ب قب

مشــخص کنیــد کــه خــاص و قابــل اندازه گیــری باشــند. ســپس چهارچوبــی ایجــاد کنیــد کــه 

بــه کمــک اســتراتژی بازاریابــی B2B بــه اهــداف  کســب وکارتان برســید.

 

موقعیت برند خود را مشخص کنید.	 

بــرای آمــاده کــردن یــک اســتراتژی مؤثــر و کارآمــد بــرای بازاریابــی B2B، بایــد موقعیــت و 

ــان را خــوب بشناســید و  ــد هویــت برندت ــی بای ــد. یعن ــی درک کنی ــان را به خوب ــگاه برندت جای

ــر می رســد. ــه نظ ــور ب ــد مشــتری ها چط ــد از دی بدانی

موقعیــت برنــد خــود را طــوری بیــان کنیــد کــه مشــتری ها آن را تأییــد کننــد و خودتــان هــم 

باور داشــته باشــید.

 

https://didar.me/marketing-strategy/
https://didar.me/brand-identity/
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مخاطب هدفتان را شناسایی کنید.	 

مخاطــب هدفتــان را پیــدا کنیــد؛ یعنــی ببینیــد واقعــاً چــه کســی از محصــول یــا خدماتتــان 

اســتفاده می کنــد. ایــن اطلاعــات کمــک می کننــد پرســونای خریــدار مناســب ایجــاد کنیــد و 

بفهمیــد کــه چطــور بــرای خریــد تصمیم گیــری می کننــد.

 

تحلیل رقابتی انجام دهید.	 

ــی ای  ــه روش بازاریاب ــر از چ ــب وکارهای دیگ ــد کس ــد و ببینی ــی کنی ــق بررس ــازار را دقی ب

اســتفاده می کننــد تــا مخاطبــان هدفشــان را جــذب کننــد. در هنــگام بررســی رقبــا بــه نــکات 

زیــر توجــه کنیــد:

محصولی که رقبا ارائه می دهند.	 

تاکتیک های فروش رقبا و نتیجه ای که می گیرند.	 

محتوای بازاریابی رقبا و فعالیتشان در شبکه های اجتماعی	 

 دانســتنِ ایــن مــوارد کمــک می کنــد بــه نقــاط قــوت، نقــاط ضعــف، فرصت هــا، و تهدیدهــای 

رقبــا پــی ببرید.

 

تاکتیک ها و کانال های بازاریابی B2B را بررسی کنید.	 

در تحلیــل رقابتــی  متوجــه می شــوید کــه رقبــا از چــه کانال هــا و تاکتیک هــای بازاریابــی ای 

اســتفاده می کننــد کــه نتیجــه ی مطلــوب و موفقیت آمیــزی می گیرنــد.

https://didar.me/step-by-step-guide-to-defining-your-buyer-persona/
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از روش هــا و تاکتیک هــای مختلــف بازاریابــی B2B اســتفاده کنیــد تــا بــه نتیجــه ی موردنظــر 

ــای  ــتراتژی ها و ابزاره ــا، اس ــا و مشــتریان ، کانال ه ــل رقب ــه تجزیه وتحلی ــه ب ــا توج ــید. ب برس

ــرای مشــتری ها و ســرنخ هایتان را بهینه ســازی  ــا قیــف فــروش ب مختلــف را بررســی کنیــد ت

. کنید

 

کمپین های مختلف ایجاد کنید.	 

حــالا کــه برنامــه داریــد و می دانیــد بایــد چــه کار کنیــد، وقتــش اســت کــه اقــدام کنیــد. 

ــم در  ــزای مه ــد. اج ــه کار بگیری ــان ب ــال بازاریابیت ــرای کان ــب را ب ــیوه های مناس ــن ش بهتری

ــری پیشــرفته  ــد، هدف گی ــه، بینش هــای مفی کمپین هــای مناســب شــامل رویکــردی خلاقان

ــود. ــدام می ش ــرای اق ــدی ب و درخواســت ج

 

بسنجید و بهبود دهید.	 

ــارت  ــه عب ــی دارد. ب ــه م ــب نگ ــیر مناس ــما را در مس ــه ش ــت ک ــتمری اس ــد مس ــن فرآین ای

ــرد خــوب  ــوای کســب وکارتان عملک ــای محت ــرا پلتفرم ه ــه چ ــد ک ــد بفهمی ــاده، می خواهی س

ــر می توانیــد ســرمایه گذاری  ــر و منطقی ت ــه ایــن موضــوع، بهت ــم ب ــا عل ــد. ب ــا ضعیفــی دارن ی

ــان هوشــیارتر باشــید،  ــری آموخته هایت ــل و به کارگی ــورد تجزیه وتحلی ــدر در م ــد. هــر چق کنی

ــید،  ــان برس ــه اهدافت ــد و ب ــود دهی ــب وکارتان را بهب ــد کس ــته بتوانی ــه پیوس ــال اینک احتم

بیشــتر اســت.

اجــازه دهیــد مخاطــب و مشــتری راه را بــه شــما نشــان دهنــد. بــا آن هــا مشــورت کنیــد تــا 



124B2B آموزش فروش

ــزی  ــر چی ــن، اگ ــن حی ــد. در ای ــخص کنی ــانه ها را مش ــن و رس ــی، عناوی ــای بازاریاب کانال ه

نیــاز بــه تغییــر یــا اصــلاح داشــت، تردیــد نکنیــد و ایــن کار را انجــام دهیــد تــا بــه نتیجــه ی 

مطلــوب برســید.

 

تاکتیک های بازاریابی B2B و فرمت محتوا

ــد  ــه ب ــم ک ــی می کنی ــی را معرف ــای بازاریاب ــن تاکتیک ه ــورد از رایج تری ــد م ــه چن در ادام

ــد: ــر بگیری ــا را مدنظ ــی B2B آن ه ــتراتژی بازاریاب نیســت در اس

وباگ و بازاریابی محتوا	 

ــا اطلاعــات  ــوا. وبــلاگ را منظــم به روزرســانی کنیــد ت ــرای هــر تیــم محت ــی ب ــگاه اصل جای

ــوای  ــد محت ــان می توانی ــد. در وبلاگت ــت آوری ــک آن به دس ــایت و ترافی ــاره ی س ــی درب دقیق

ــد. ــرار دهی مختلفــی ق

 

 	B2B سئو

ــتراتژی  ــر اس ــا ه ــد. ام ــر می کن ــم تغیی ــئو ه ــیوه های س ــوگل، ش ــم گ ــر الگوریت ــا تغیی ب

بازاریابــی B2B بایــد خــودش را بــرای ایــن مــورد آمــاده کنــد تــا بتوانــد جــزو صفحــات بالاتــر 

قــرار بگیــرد.
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شبکه های اجتماعی	 

شــبکه های اجتماعــی ایــن امــکان را می دهنــد کــه بــه مشــتریان بالقــوه دسترســی داشــته 

ــاره ی  ــا درب باشــید. اکنــون خریدارهــا بیــش از گذشــته از ایــن کانال هــا اســتفاده می کننــد ت

فروشــنده های مختلــف تحقیــق کننــد و بعــد بــرای خریــد تصمیــم بگیرنــد.

 

کتاب های الکترونیکی و اینفوگرافیک ها	 

دارایی هــای مســتقل شــامل اطلاعــات ارزشــمندی می شــوند. ایــن اســناد کــه قابــل دانلــود 

کــردن هــم هســتند، معمــولًا اطلاعــات مشــتری ها را از طریــق پــر کــردن یــک ســری فرم هــا 

ــرای تولیــد  می گیرنــد و بعــد کتــاب الکترونیــک رایــگان ارائــه می دهنــد. معمــولًا از آن هــا ب

ــد. ســرنخ B2B اســتفاده می کنن

 

ایمیل مارکتینگ	 

بــا اینکــه ایمیــل دیگــر مثــل قبــل کارایــی نــدارد امــا بــاز هــم خیلــی از کســب وکارها از آن 

اســتفاده می کننــد، چــون محتــوای ایمیــل هیچ وقــت از دســت نمــی رود و گــم نمی شــود.

 

ویدئو	 

ایــن نــوع محتــوا در دســته های قبــل )وبــلاگ، ایمیــل، شــبکه های اجتماعــی( هــم اســتفاده 

می شــود امــا ارزشــش را دارد کــه آن را در دســته ای جــدا قــرار دهیــم. چــون محــرک اصلــی 

بســیاری از اســتراتژی های B2B موفــق اســت.

https://didar.me/b2b-lead-generation/
https://didar.me/b2b-lead-generation/
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وبینارها	 

از وبینارهــا اســتفاده کنیــد تــا مهــارت  و نوآوریتــان را بــه افــراد و کســب وکارهای بیشــتری 

نشــان دهیــد.

 

نظرات مشتریان	 

ــی B2B اســت. نظــرات مشــتریانی کــه از  ــات اســتراتژی های بازاریاب ــار از واجب کســب اعتب

محصــول یــا خدمــات  شــما اســتفاده کرده انــد، تأثیــر زیــادی در تصمیم گیــری کســب وکارهای 

ــه تبلیغــات  ــا ب ــد ت ــاد می کنن ــر اعتم ــه حرف هــای یکدیگ ــراد، بیشــتر ب ــر دارد. چــون اف دیگ

برندهــای مختلــف.

 

بازاریابی B2B در لینکدین، مهم ترین پلتفرم فعالیت شرکت ها

ــا بیــش از 550 میلیــون  لینکدیــن بزرگ تریــن وب ســایت شبکه ســازی حرفــه ای در جهــان ب

ــا روش B2B را دارا  ــرای شبکه  ســازی کســب وکارها ب عضــو اســت و بیشــترین ســازگاری را ب

اســت. در ســطوح اولیــه، مــا بــه هــر ســازمانی کــه فعالیــت B2B دارد توصیــه  می کنیــم کــه 

صفحــه ای بــرای شــرکت خــود ایجــاد کنــد کــه رایــگان هــم هســت. ایــن صفحــه مرکــزی بــرای 

برنــد شــما خواهــد بــود تــا مقصــدی بــرای تحقیقــات خریــداران بشــود. لینکدیــن ویژگی هــای 

مختلفــی در اختیــار شــرکت ها بــرای بازاریابــی B2B قــرار داده کــه می توانیــد از آن هــا بــرای 

دســتیابی و تعامــل بــا اعضــا، متناســب بــا اهــداف خــود اســتفاده کنیــد.
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تبلیغات بومی	 

ایــن تبلیغــات کــه به عنــوان Sponsored Content )محتــوای پولــی( نیــز شــناخته می شــود، 

ــن ظاهــر می شــوند.  ــر، در فیدهــای لینکدی ــوای تولیدشــده توســط کارب ــع محت ــار مناب در کن

می توانیــد دربــاره ی تبلیغــات بومــی LinkedIn بیشــتر بیاموزیــد.

 

تولید سرنخ	 

ایــن مــورد در واقــع هــدف اصلــی بســیاری از بازاریابــان B2B اســت کــه در برابــر آن مــورد 

ســنجش قــرار می گیرنــد. فرم هــای Lead Gen بــرای ایــن منظــور بســیار کارآمــد هســتند زیــرا 

ــه  ــور ب ــتری مجب ــوند و مش ــر می ش ــل پ ــن از قب ــای لینکدی ــای پروفایل ه ــاس داده ه ــر اس ب

بازدیــد از ســایت نیســت.

 

هدف گذاری مجدد	 

ایــن قابلیــت نســبتاً جدیــد در لینکدیــن شــما را قــادر می ســازد تــا بازدیدکننــدگان وب ســایت 

را بــا اســتفاده از برچســب LinkedIn Insight Tag ردیابــی کنیــد و ســپس اگــر در پلتفــرم فعــال 

هســتند بــرای آن هــا بازاریابــی کنید.

 

 	InMail

از آنجاکــه دســتیابی بــه ایمیــل کاری دشــوار اســت، InMail پولــی بــه شــما کمــک می کنــد 

ــی  ــلًا ارتباط ــا قب ــا آن ه ــر ب ــی اگ ــتید، حت ــتقیم بفرس ــام مس ــن پیغ ــای لینکدی ــرای اعض ب

https://business.linkedin.com/marketing-solutions/native-advertising/lead-gen-ads
https://business.linkedin.com/marketing-solutions/native-advertising/lead-gen-ads
https://business.linkedin.com/marketing-solutions/blog/linkedin-b2b-marketing/2017/how-to-unlock-value-with-the-linkedin-insight-tag
https://business.linkedin.com/marketing-solutions/blog/linkedin-b2b-marketing/2017/how-to-unlock-value-with-the-linkedin-insight-tag
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ــت. ــترس اس ــوم در دس ــای پریمی ــرای اکانت ه ــط ب ــت فق ــن قابلی ــته اید. ای نداش

 

B2B چالش های بازاریابی

ــای  ــر بازاریاب ه ــه اکث ــم ک ــاره می کنی ــی اش ــا و فرصت های ــه چالش ه ــمت ب ــن قس در ای

ــا آن هــا مواجــه هســتند. B2B ب

 

اندازه گیری بازگشت سرمایه )ROI( فعالیت های بازاریابی	 

محاســبه ی ROI بــرای بعضــی فعالیت هــا آســان تر از بقیــه اســت. مثــلًا اگــر فــروش حاصــل 

ــی در شــبکه های  ــن تبلیغات ــری ROI کمپی ــد، پیگی ــی می کنی ــغ در فیســبوک را ردیاب از تبلی

ــر اســت. اجتماعــی راحت ت

ــلًا  ــت. مث ــخت تر اس ــر س ــای دیگ ــی فعالیت ه ــا ردیاب ــی دارد ام ــه ی ملموس ــروش نتیج ف

ــه  ــا شــبکه های اجتماعــی منجــر ب ــلاگ ی ــوای وب ــدام قســمت محت ــل اینکــه ک تجزیه وتحلی

فــروش بیشــتر شــده اســت، فرآینــد ســخت و پیچیــده ای اســت.

 

برنامه ریزی سرمایه گذاری روی بازاریابی اینفلوئنسر	 

ــدگان  ــد مصرف کنن ــوه ی خری ــی در نح ــر اساس ــاهد تغیی ــد 19، ش ــی کووی ــان پاندم از زم

ــی  ــس منطق ــد. پ ــد می کنن ــی خری ــبکه های اجتماع ــن و از ش ــت آنلای ــه اکثری ــتیم ک هس

ــد محصــول و خدماتشــان را در شــبکه های اجتماعــی  ــه بازاریاب هــای B2B بخواهن اســت ک

ــد. معرفــی کنن

https://didar.me/guide-to-calculating-roi/
https://didar.me/guide-to-calculating-roi/
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ــا  ــد، بازاریاب ه ــی دارن ــه اینفلوئنســرها حضــور پررنگــی در شــبکه های اجتماع ــی ک از آنجای

ســعی دارنــد بــا ســرمایه گذاری در ایــن حــوزه، توجــه مصرف کننده هــا را بــه خودشــان جلــب 

کننــد. بــرای اینکــه مطمئــن شــوید ســرمایه گذاری درســتی می کنیــد، دربــاره ی اینفلوئنســرها 

ــرای کســب وکارتان بــه  تحقیــق کنیــد و مــوردی را انتخــاب کنیــد کــه بیشــترین نتیجــه را ب

همــراه داشــته باشــد.

 

ــتری 	  ــوردی بیش ــات م ــد مطالع ــعی دارن ــای B2B س ــف بازاریاب ه ــاً نص تقریب

ــد. انجــام دهن

ــزی  ــد و چی ــتفاده کنن ــر اس ــب وکارهای دیگ ــات کس ــد از تجربی ــت دارن ــب وکارها دوس کس

ــه مثال هــای واقعــی از  ــی اســتثنائی هســتند ک ــوردی، فرصت های ــد. مطالعــات م ــاد بگیرن ی

شــرکت های دیگــر ارائــه می دهنــد.

ســعی کنیــد مطالعــات مــوردی مختلــف انجــام دهیــد تــا ارزش محصــول و خدمــات  خــود را 

بیشــتر و بهتــر بــه مشــتری نشــان دهیــد.

 

هدف اصلی بازاریاب های B2B، افزایش آگاهی از برند است.	 

ــن  ــر، ضــروری اســت. ای ــی مؤث ــرای اســتراتژی بازاریاب ــی کســب وکارتان ب درک هــدف اصل

هــدف چیــزی فراتــر از ارتبــاط بیشــتر بــا مشــتری، تبلیغــات محصــول، تولیــد ســرنخ، و حتــی 

بســتن معاملــه اســت.

ــی از  ــت. خیل ــم اس ــیار مه ــتری بس ــاداری مش ــاد و وف ــب اعتم ــرای جل ــد ب ــی از برن آگاه
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ــت. ــی اس ــدت، حیات ــت بلندم ــرای موفقی ــد ب ــی از برن ــد آگاه ــا معتقدن بازاریاب ه

 

بعضــی از بازاریاب هــا قصــد دارنــد دیگــر از پادکســت و محتــوای صوتی اســتفاده 	 

. نکنند

ــه نظــر بعضــی از  البتــه منظــور ایــن نیســت کــه ایــن فعالیت هــا بی تأثیــر هســتند، امــا ب

ــه  ــد. البت ــازده لازم را ندارن ــته و ب ــرمایه گذاری نداش ــر ارزش س ــا دیگ ــن کاره ــا ای بازاریاب ه

فرامــوش نکنیــد کــه ایــن مــورد ســلیقه ای اســت و بــه نظــر مخاطبانتــان و نــوع کســب وکارتان 

هــم بســتگی دارد.

 

ــن اســتراتژی ســئو ی 	  ــذاری صفحــه ی ســایت، مؤثرتری ــردن ســرعت بارگ ــالا ب ب

ــت. آن هاس

ــه ی  ــد رتب ــای B2B می توانی ــک بازاریاب ه ــه کم ــه ب ــود دارد ک ــی وج ــای مختلف تاکتیک ه

ــالا ببریــد. یکــی از موردهایــی کــه به تازگــی مــورد توجــه  ســئو ی کســب وکار و ســایتتان را ب

بازاریاب هــا قــرار گرفتــه، ســرعت بارگــذاری صفحــه ی ســایت اســت. صفحاتــی کــه دیــر بــالا 

ــت  ــاز شــود، وق ــد. وقتــی صفحــه زود ب ــم نمی زنن ــر رق ــرای کارب ــی ب ــه ی خوب ــد، تجرب می آین

ــر هــدر نمــی رود و راضــی می شــود. کارب

 

B2B مثال های بازاریابی

بالاتــر انــواع تاکنیک هــای بازاریابــی B2B را بــا هــم خواندیــم امــا بــرای درک انــواع بازاریابــی 
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ــوع  ــن ن ــواع ای ــوان ان ــی می ت ــور کل ــه ط ــم. ب ــا هــم ببنی ــال را ب ــد مث ــر اســت چن B2B بهت

ــرار داد: ــر ق ــی را در دســته های زی بازاریاب

بازاریابی شبکه های اجتماعی	 

بازاریابی محتوا	 

نظرات مشتری	 

 	B2B سئو

بازاریابی اینفلوئنسر	 

بازاریابی دیجیتال	 

MYOB :یک شرکت خارجی B2B مثال استراتژی بازاریابی

شــرکت MYOB ارائه دهنــده ی راهکارهــای مدیریــت کســب وکار در اســترالیا و نیوزلنــد اســت 

کــه بــه شــرکت ها کمــک می کنــد امــور مالیشــان را مدیریــت کننــد. ایــن شــرکت تــا حــدودی 

ــدار  ــی شــرکت ها و بنگاه هــا ســر و کار دارد. دو شــخصیت خری ــران مال ــا حســابداران و مدی ب

در فعالیت هــای بازاریابــی B2B ایــن شــرکت تعریــف شــده:

کسب وکارهای کوچکی که به تازگی راه افتاده اند و هنوز در حال یادگیری اند.	 

ــه بینــش بیشــتری در مــورد تمــام جنبه هــای عملیاتــی خــود 	  ــزرگ کــه ب شــرکت های ب

رســید ه اند و احتمــالًا راهنمایی هــای تخصصی تــری می خواهنــد.
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ــن شــرکت  ــه ای ــی در MYOB دارد. در نتیج ــع متفاوت ــا و مناف ــرکتی نگرانی ه ــر ش ــاً ه قطع

بایــد اســتراتژی های بازاریابــی B2B متفاوتــی هــم طراحــی کنــد کــه نشــان دهــد چطــور هــر 

ــد. ــتریانش را درک می کن ــطح از مش س

MYOB درک کــرده کــه شــرکت های در حــال رشــد تصمیم هــای حســابداری و مالــی خاصــی 

ــد در  ــه نشــان دهن ــرده ک ــف ک ــن اســاس تعری ــر ای ــگ خــود را ب ــن برندین ــد، بنابرای می گیرن

حیــن رشــد شــرکت ها کنارشــان اســت. بــرای مثــال، مرکــز Tax Time را ایجــاد کــرده کــه بــه 

نیازهــای هــر دو گــروه بــالا بــه صــورت جداگانــه جــواب می دهــد؛ نکاتــی بــرای شــرکت های 

در حــال رشــد و راهنمایــی بــرای عبــور از مراحــل جدیــد توســعه.

 

پیشنهادی برای بازاریابان: با خریداران خود رشد کنید.

ــد، از خــود  ــوا می کنی ــه ی محت ــرای ارائ ــده ب ــان فکــری و ترســیم ای ــه طوف وقتــی شــروع ب

ــده  ــن ای ــه ای ــد ک ــر شــک داری ــم؟« اگ ــم را درک مــی کن ــاً مخاطبان ــا مــن واقع بپرســید: »آی

ــه« باشــد؛ خــب  ــود، پاســخ ممکــن اســت »ن ــان شــما مفیــد خواهــد ب ــرای مخاطب ــه ب چگون

ایــن اشــکالی نــدارد. ماننــد هــر کار دیگــری، مخاطبــان )و مــردم( تکامــل می یابنــد، بنابرایــن 

ــه تابلــوی طراحــی تکنیــک  ــرای تجدیــد نظــر ب ــدارد کــه در مــواردی ماننــد ایــن ب اشــکالی ن

ــد. ــد، برگردی ــاب کرده ای ــه انتخ ــی B2B ک بازاریاب

 

مثال استراتژی بازاریابی B2B یک شرکت ایرانی: دیدار	 

ــوان  ــه عن ــدار ب ــان هــم بشــنوید. دی ــی B2B از خودم ــی اســتراتژی های بازاریاب ــرای معرف ب
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ارائه دهنــده ی خدمــات CRM متخصصــان مشــاوره در فنــاوری، فــروش و بازاریابــی را دور هــم 

جمــع کــرده بــا ایــن هــدف کــه بتوانــد خدمــات بهینــه ای در زمینــه ی نرم افزارهــای مدیریــت 

خدمــات مشــتریان ارائــه کنــد. ایــن کار بــه طیــف وســیعی از دانــش در نقطــه ی فــروش نیــاز 

دارد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه ایجــاد محتــوای آگاهانــه و مفیــد بــرای مخاطبــان فــردی و 

تخصصــی، هســته ی اصلــی اســتراتژی بازاریابــی آن اســت.

امــا دیــدار از منبــع دانــش خــود اســتفاده کــرده تــا خــود را بــه عنوان منبعــی برای کســانی که 

می خواهنــد اطلاعــات جدیــد و مفیــد در زمینه هــای مختلــف به دســت آورنــد، معرفــی کنــد. 

بنابرایــن ســعی دارد محتــوای کاربــردی در زمینــه ی مدیریــت کســب وکار، فــروش، بازاریابــی و 

غیــره در صنایــع مختلــف ارائــه کنــد.

 

پیشنهاد برای بازاریابان: پرسونای خریدار خود را جدا کنید.

ــز  ــش برانگی ــان گســترده بســیار چال ــب رضایــت مخاطب ــرای جل ــوا ب ایجــاد اســتراتژی محت

ــی  ــز اصل ــرعت از تمرک ــه س ــد ب ــروش B2B دارد می توان ــه ف ــی ک ــود مزایای ــا وج ــت. ب اس

ــاد  ــف تخصــص دارد، ایج ــای مختل ــر شــرکت شــما در زمینه ه ــا اگ کســب وکار دور شــود. ام

ریزســایت های محتــوا بــرای هــر یــک از آن هــا یکــی از راه هــای ســازمان دهی ایــن دانــش و 

ــه ی آن اســت. امــکان ارائ

ــدارد.  ــز ضــرری ن ــد هرگ ــع مفی ــک منب ــوان ی ــه عن ــام تجــاری شــما ب ــت ن ــه عــلاوه تثبی ب

بنابرایــن، همان طــور کــه مراکــز محتــوا ایجــاد می کنیــد، یــک »مرکــز دانــش« در میــان آن هــا 



134B2B آموزش فروش

اضافــه کنیــد کــه بــه آمــوزش مــوارد ارزشــمندی کــه مخاطــب شــما نیــاز دارد، بپــردازد.
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تکنیک هــای  دوازدهــم:  فصــل 

تولید ســرنخ فــروش B2B و جذب 

مشــتری در صنایــع مختلــف
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B2B تکنیک های تولید سرنخ فروش

تــا اینجــا دربــاره ی ســرنخ جســته وگریخته صحبــت کردیــم. امــا همیــن فرآینــد تولیــد ســرنخ 

یکــی از مباحــث مهــم در فــروش اســت. در فراینــد فــروش B2B مهــم اســت بدانیــد چطــور 

ســرنخ باکیفیــت تولیــد کــرده و مشــتری بیشــتری جــذب کنیــد تــا فــروش و در نتیجــه ســود 

را بــالا ببریــد.

ــی  ــرنخ B2B و جــذب مشــتری، کار ســختی اســت و یک ــد س ــم تولی ــد بگوی متأســفانه بای

ــن کار را درســت انجــام  ــر ای ــا اگ ــی رود. ام ــه شــمار م ــی کســب وکارها ب ــای اصل از چالش ه

ــتان دارد. ــردن فروش ــالا ب ــر ب ــاده ای ب ــر فوق الع ــد، تأثی دهی

منظور از تولید سرنخ B2B چیست؟

ــای  ــل فرصت ه ــع B2B و تبدی ــد در صنای ــوه ی جدی ــتریان بالق ــتجوی مش ــد جس ــه فراین ب

ــد. ــرنخ B2B می گوین ــد س ــرنخ، تولی ــه س ــت ب ــروش باکیفی ف

ایــن فراینــد شــامل تولیــد ســرنخ، انتخــاب ســرنخ های واجــد شــرایط و تبدیــل آن هــا اســت. 

فراینــد جداســازی ســرنخ های باکیفیــت، بــر اســاس میــزان علاقــه ی آن هــا بــه محصــولات و 

خدمــات، میــزان بودجــه، نقــش تصمیم گیرنــده در شــرکت )در صــورت وجــود( و غیــره صــورت 

می پذیــرد.
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فرق سرنخ های واجد شرایط فورش و بازاریابی

ــی )Marketing-Qualified Lead( و  ــرایط بازاریاب ــد ش ــرنخ های واج ــاوت س ــه تف ــا ک از آنج

ســرنخ های واجــد شــرایط فــروش )Sales-Qualified Lead( کمــی پیچیــده اســت، بیاییــد اول 

ایــن دو مفهــوم را تعریــف کنیــم.

 

سرنخ واجد شرایط بازاریابی )MQL( چیست؟	 

ســرنخ های باکیفیــت و واجــد شــرایط بازاریابــی، مشــتریان بالقــوه ای هســتند کــه بــه 

محصــولات و خدمــات شــرکت علاقــه دارنــد امــا لزومــاً آمــاده ی خریــد نیســتند. ایــن افــراد 

ــد. ــاز دارن ــات بیشــتری نی ــه اطلاع ــروش ب ــف ف ــالای قی ــه ب ــاع و ورود ب ــل از ارج قب

ــوک،  ــی فیس ب ــات پول ــد تبلیغ ــی )مانن ــه طــور معمــول از کمپین هــای تبلیغات ــا ب MQLه

گــوگل و غیــره(، پســت های وبلاگــی، بازاریابــی شــبکه های اجتماعــی )ماننــد بازاریابــی 

اینفلوئنســرها در لینکدیــن( و کمپین هــای بازاریابــی ایمیلــی هدف گذاری شــده به دســت 

می آینــد.

 B2B در شــرکت هــای CRM بــرای مثــال، شــخصی کــه کتــاب الکترونیکــی ای در مــورد نقــش

  MQL ،را دانلــود می کنــد و در خصــوص نحــوه ی عملکــرد چنیــن نرم افزارهایــی کنجــکاو اســت

محســوب می شــود.

 

سرنخ واجد شرایط فروش )SQL( چیست؟	 

ــولات و  ــه محص ــراد ب ــن اف ــتند. ای ــر هس ــدم جلوت ــد ق ــروش، چن ــت ف ــرنخ های باکیفی س
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ــد و  ــت کنن ــانه ای دریاف ــر کارشناس ــا نظ ــد ت ــتند و آماده ان ــد هس ــرکت علاقه من ــات ش خدم

ــد،  ــاس بوده ان ــروش در تم ــم ف ــا تی ــه ب ــتند ک ــرنخ هایی هس ــا س ــد. SQLه ــم بگیرن تصمی

ــتند. ــد هس ــاده ی خری ــد و آم ــا کرده ان ــتری را تقاض ــات بیش اطلاع

ــه  ــان اعــلام کــرده و ب ــد نرم افزارت ــه خری کســی کــه دمــوی شــما را پذیرفتــه، تمایلــش را ب

ــود. ــک SQL محســوب می ش ــده اســت، ی ــک ش ــد نزدی ــرای خری ــری ب تصمیم گی

B2B بهترین روش های تولید سرنخ

ــا ســخت نیســت.  ــده اســت ام ــز و پیچی ــش برانگی ــروش B2B چال ــد ســرنخ ف ــد تولی فراین

کافــی اســت تکنیک هــای درســتی را اجــرا کنیــد. در ادامــه 16 روش تولیــد ســرنخ را بــا هــم 

ــم. ــرور می کنی م

 

1. فهرستی از کسب وکارهای هدف تهیه کنید.

 B2B بخــش ضــروری تولیــد ســرنخ های جدیــد ،B2B تولیــد فهرســت هدفمنــد از ســرنخ های
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اســت. ایــن فهرســت، تعــداد زیــادی از خریــداران بالقــوه را جلــوی چشــمتان قــرار می دهــد کــه 

می توانیــد بــه آن هــا ایمیــل ســرد بفرســتید.

ــی  ــات قدیم ــا اطلاع ــی از آن ه ــرنخ مناســب نیســتند. خیل ــد س ــع تولی ــه ی مناب ــه هم البت

ــرده و  ــی ک ــرنخ ها را بررس ــت. س ــما نیس ــب وکار ش ــا کس ــط ب ــان مرتب ــا سرنخ هایش ــد ی دارن

ــد. ــدا کنی ــت را ج ــرنخ های باکیفی س

 

2. ایمیل سرد بفرستید.

ــخصی  ــد و ش ــل هدفمن ــتید. ایمی ــد بفرس ــد و بع ــازی کنی ــرد را شخصی س ــای س ایمیل ه

ــد. ــت می کن ــری را دریاف ــخ بهت پاس

 

3. از اتوماسیون بازاریابی برای پرورش سرنخ ها استفاده کنید.

وقتــی آدرس هــای ایمیــل را جمــع کردیــد، بــا اســتفاده از اتوماســیون بازاریابــی، مشــتری ها 

را تقســیم کنیــد تــا پیــام شــخصی و خاصــی بــه هــر کــدام بفرســتید.

 

4. در وب سایتتان، امکان چت زنده بگذارید.

تحقیقــات نشــان داده کــه 42% مشــتری ها، بــرای پرســیدن سؤالاتشــان، چــت زنــده را ترجیــح 

ــه او را  ــال اینک ــد، احتم ــتری را بدهی ــواب مش ــر ج ــریع تر و کامل ت ــدر س ــر چق ــد. ه می دهن

جــذب کنیــد، بیشــتر اســت.
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5. عضو گروه های مرتبط در شبکه های اجتماعی شوید.

ــک  ــی کم ــبکه های اجتماع ــب وکارتان در ش ــت کس ــف صنع ــای مختل ــا گروه ه ــل ب تعام

می کنــد ســرنخ ها و مشــتری های بیشــتری را جــذب کنیــد. ســؤالاتی بپرســید کــه ســر 

ــد. ــخ دهی ــا پاس ــه کامنت ه ــد و ب ــاز کن ــت را ب صحب

 

6. از نظرات آناین استفاده کنید.  

ــاره ی محصــول  ــف درب ــران مختل ــرات کارب ــد، نظ ــل از خری ــدگان B2B قب ــر تصمیم گیرن اکث

ــاره ی  ــی درب ــر مثبت ــه نظ ــد ک ــتری هایی داری ــر مش ــد. اگ ــر را می خوانن ــات موردنظ ــا خدم ی

محصــول یــا خدمــات شــما دارنــد، بــه کمــک آن هــا ســعی کنیــد ســرنخ های بیشــتری تولیــد 

کنیــد.

 

7. به کمک سئو ترافیک وب سایتتان را بالا ببرید.

ــد.  ــالای جســتجوی گــوگل ببری ــه صفحــات ب ــا اســتفاده از ســئو )SEO( وب ســایتتان را ب ب

بایــد از کلیدواژه هایــی اســتفاده کنیــد کــه افــراد در گــوگل وارد می کننــد تــا بــرای محصــول 

یــا خدمــات مرتبــط بــا شــما، جســتجو کننــد. وقتــی بازدیــد از ســایتتان بیشــتر شــود، احتمــال 

تولیــد ســرنخ و جــذب مشــتری هــم بــالا مــی رود.

 

8. از وباگ برای تولید سرنخ بیشتر استفاده کنید.

وبلاگ هــا بایــد محتــوای باارزشــی داشــته باشــند کــه اطلاعــات مفیــدی را در اختیــار خواننده 
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قــرار دهنــد. اگــر وبــلاگ باکیفیتــی داشــته باشــید، ترافیکتــان بــالا می رود و مشــتری بیشــتری 

جــذب می کنیــد.

 

9. کتاب های الکترونیکی را رایگان ارائه دهید.

ــی  ــاب  الکترونیک ــه ی کت ــد ســرنخ B2B و جــذب مشــتری B2B، ارائ ــای تولی ــی از راه ه یک

رایــگان در ســایتتان اســت. در ازای ارائــه ی کتــاب الکترونیکــی از مشــتری بخواهیــد فرمــی 

را پــر کنــد کــه اطلاعاتــی مثــل آدرس ایمیــل یــا شــماره ی موبایــل را از او بگیریــد. بــه ایــن 

ــد. ــالا می بری ــا فروشــتان را ب ــرورش آن ه ــا پ ــه ب ــد ک ــده ســرنخ هایی داری ــب، در آین ترتی

 

10. وبینار بگذارید.

وبینارهــا راه خوبــی بــرای معرفــی کســب وکار و محصــول و خدماتتــان بــه کســب وکارهای 

مرتبــط اســت. بــرای تولیــد ســرنخ B2B بیشــتر، از ایــن کانــال جدیــد غافــل نشــوید.

 

11. محصول یا خدمات جدیدی را معرفی کنید.

اگــر مشــتری هایتان از محصــول و خدمــات فعلیتــان رضایــت دارنــد امــا شــما می خواهیــد 

رشــد کنیــد، بایــد بــه فکــر ارائــه ی محصــول یــا خدمــات جدیــد باشــید. بــه بازخــورد مشــتری ها 

توجــه کنیــد و ببینیــد در چــه زمینــه ای مشــکل دارنــد کــه می توانیــد بــه آن هــا کمــک کنیــد.
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12. از CRMتان نهایت استفاده را ببرید.

ــا انتخــاب CRM مناســب، تحــول  ــی از کارهــا را اتوماتیــک انجــام دهــد. ب ــد خیل CRM بای

بزرگــی در کســب وکار خــود ایجــاد کنیــد. از ویژگی هــا و امکانــات CRMتــان نهایــت اســتفاده 

ــر کنیــد. ــد و وقتتــان را صــرف کارهــای مهم ت را ببری

 

13. از مشتریان فعلی کسب وکارتان درخواست ارجاع کنید.

ــه دوســتان  ــد شــما را ب ــا بخواهی ــد و از آن ه ــب کنی ــی خــود را جل ــاد مشــتریان فعل اعتم

و آشنایانشــان معرفــی کننــد. کلیــد موفقیــت در ایــن مــورد ایــن اســت کــه درســت همــان 

وقتــی کــه مشــتری بیشــترین رضایــت را از محصــول یــا خدماتتــان دارد، از او بخواهیــد شــما 

را بــه دیگــران ارجــاع دهــد.

 

14. در نمایشــگاه ها و رویدادهــای مختلــف در صنعــت کســب وکارتان شــرکت 

کنیــد.

یکــی از بهتریــن راه هــای تولید ســرنخ B2B و جذب مشــتری B2B، شــرکت در نمایشــگاه های 

ــه نمایشــگاه ها ســر  ــدا کــردن فروشــنده ی مناســب ب ــرای پی ــف اســت. کســب وکارها ب مختل

می زننــد، پــس بهتــر اســت از ایــن فرصــت غافــل نشــوید.

ــه  ــد چ ــق کنی ــد. تحقی ــی در نمایشــگاه شــرکت کنی ــی قبل ــا آمادگ ــد ب ــوش نکنی ــا فرام ام

کســب وکارهایی شــرکت می کننــد و ســعی کنیــد منحصربه فــرد و خــاص باشــید.
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15. درباره ی رقبا تحقیق کنید.

ببینیــد رقبایتــان از چــه روشــی اســتفاده می کننــد و چــه نتیجــه ای می گیرنــد. ببینیــد چــه 

نقــاط ضعفــی دارنــد، شــما آن قســمت ها را تقویــت کنیــد. ســعی کنیــد محصــول یــا خدماتــی 

ارائــه دهیــد کــه منحصربه فــرد بــوده و یــک ویژگــی خــاص داشــته باشــد کــه شــما را از بقیــه 

متمایــز کنــد.

 

16. بازاریابی دیجیتال را امتحان کنید.

دیجیتــال مارکتینــگ یکــی از ارزان تریــن روش هــای بازاریابــی اســت. بــا کمــی هزینــه کــردن 

بــرای بازاریابــی دیجیتــال، می توانیــد ســرنخ های باکیفیــت B2B تولیــد کــرده و آن هــا را بــه 

مشــتری تبدیــل کنیــد. یکــی از بهتریــن بخش هــای بازاریابــی دیجیتــال، انعطاف پذیــری آن 

ــر  ــا آن را تغیی ــول می کشــد ت ــه ط ــد دقیق ــط چن ــد، فق ــی جــواب نمی ده ــر تبلیغ اســت. اگ

دهیــد. پــس از ایــن فرصــتِ خــوب غافــل نشــوید.

ــد کــه ســرنخ های  ــن فکــر می کن ــه ای ــه، ب ــا باتجرب ــازه کار باشــد ی هــر کســب وکاری، چــه ت

بیشــتری تولیــد کــرده و آن هــا را بــه مشــتری تبدیــل کنــد تــا از ایــن طریــق فــروش و ســودش 

را بــالا ببــرد. کســب وکارهای مختلــف تمــام تمرکزشــان روی ایــن اســت کــه ســهم بیشــتری 

از بــازار را بــه خــود اختصــاص دهنــد و از رقبــا ســبقت بگیرنــد.

 B2B در ایــن مقالــه بــه روش هایــی اشــاره کردیــم کــه بــه کمــک آن هــا می توانیــد ســرنخ

بیشــتری تولیــد کــرده و مشــتری B2B بیشــتری را جــذب کنیــد. بــا اجــرای ایــن تاکتیک هــا، 
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بــه رشــد و موفقیــت کســب وکارتان کمــک کــرده و تحولــی در فروشــتان ایجــاد کنیــد.

 

B2B هفت نرم افزار تولید سرنخ

LeadFuze .1

LeadFuze یکــی از بهتریــن نرم افزارهــای تولیــد ســرنخ های B2B اســت. LeadFuze نســبتاً 

ارزان اســت، کاربــری آســانی دارد و مقیاس پذیــر اســت. تمامــی اطلاعــات موردنیازتــان 

ــچ  ــب هی ــه نص ــرم ب ــن پلتف ــت. ای ــتفاده اس ــاده ی اس ــرار دارد و آم ــری ق ــل کارب در پروفای

ــا  ــت و ب ــر اس ــلًا مقیاس پذی ــزاری کام ــدارد، نرم اف ــاز ن ــی ای نی ــزار جانب ــخت افزار و نرم اف س

رشــد کســب وکارتان بــزرگ می شــود.

 

:LeadFuze کاربرد

تولید سرنخ از همایش های آنلاین	 

ایجاد کمپین های تولید سرنخ و اتوماسیون بازاریابی	 

کسب سرنخ، صرف نظر از اندازه ی شرکت، بودجه و مهارت های تکنیکی لازم	 

Optimonk .2

پلتفــرم Optimonk، ابــزار تولیــد ســرنخی اســت کــه از ســال 2005 و مبتنــی بــر فضــای ابــری 

فعالیــت می کنــد. بــا اســتفاده از ایــن پلتفــرم می توانیــد ســرعت کمپین هــای تولیــد ســرنخ را 

https://www.leadfuze.com/
https://www.optimonk.com/
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بــا ســایر کانال هــا تطبیــق دهیــد. Optimonk مهلــت 14 روزه ای بــرای اســتفاده ی رایــگان ارائــه 

ــدارد امــا اگــر بخواهیــد بیشــتر از 2 هفتــه ی  ــه ای ن ــدازی ایــن سیســتم هزین می دهــد. راه ان

رایــگان از ایــن محصــول اســتفاده کنیــد، بایــد ماهانــه 199 دلار پرداخــت کنیــد. نســخه ای هــم 

بــرای شــرکت های بــزرگ بــا هزینــه ی 499 دلار در مــاه در نظــر گرفتــه شــده اســت.

می توانید از این پلتفرم برای اجرای موارد زیر استفاده کنید:

وظایف معمول بازاریابی و اتوماسیون	 

مدیریت پایگاه اطلاعات تماس	 

امتیازدهی سرنخ ها	 

کمپین های بازاریابی )اتوماتیک و دستی(	 

 

Unbounce .3

ــاد  ــرای ایج ــت و ب ــروش اس ــرنخ های ف ــد س ــرای تولی ــه کاره ب ــزاری هم Unbounce، نرم اف

ــد  ــی مانن ــرم قابلیت های ــن پلتف ــرد. ای ــرار می گی ــورد اســتفاده ق ــت م ــرود باکیفی صفحــات ف

ــای  ــود تلاش ه ــرای بهب ــرنخ را ب ــل س ــای تبدی ــزار طراحــی، ابزاره ــا، نرم اف ــزار، قالب ه جعبه اب

 ،Unbounce ــا اســتفاده از نســخه ی رایــگان و محــدود ــی ارائــه می دهــد. می توانیــد ب بازاریاب

عملکــرد آن را بســنجید. نســخه ی مناســب شــرکت های بــزرگ ایــن سیســتم بــا قیمــت 499 

ــروش می رســد. ــه ف ــاه ب دلار در م

https://unbounce.com/
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 قابلیت های این پلتفرم:

ساخت صفحات فرود بازاریابی ایمیلی، بازاریابی محتوا و شبکه های اجتماعی	 

بررسی طراحی های مختلف با هدف انتخاب بهترین نمونه	 

بررسی نرخ تبدیل کمپین های مشخص با استفاده از ابزارهای آنالیتیک	 

 

LeadFeeder .4

ــی  ــت و بررس ــدف مدیری ــا ه ــه ب ــت ک ــرنخ اس ــتجوی س ــزار جس ــزار LeadFeeder، اب نرم اف

ــرد. ــرار می گی ــتفاده ق ــورد اس ــرنخ م ــاد س ــای ایج کمپین ه

 

کاربردهای این نرم افزار:

بررسی آدرس ایمیل و دامنه ی مورد استفاده در کمپین های تولید سرنخ

ــتری 	  ــق مش ــاس علای ــر اس ــده ب ــای شخصی سازی ش ــال پیام ه ــرنخ ها، ارس ــری س پیگی

ــب وکارتان( ــا کس ــولات و ی ــورد محص ــد در م ــت های جدی ــد پس )مانن

تنظیم پاسخ دهی اتوماتیک	 

را در 	  CTA هایــی کــه بهتریــن نتیجــه  ایمیلــی و  شناســایی مؤثرتریــن قالب هــای 

داشــته اند. همــراه  بــه  بازاریابــی  کمپین هــای 

پیگیری نرخ تبدیل با استفاده از ابزارهای آنالیزی	 

ارائه ی نسخه ی رایگان و محدود	 

https://didar.me/email-marketing/
https://www.leadfeeder.com/
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 قیمــت: 49 دلار در مــاه بــه ازای هــر کاربــر )حداکثــر 5 کاربــر( بــا قابلیــت ارســال نامحدود 	 

ــا ایمیل ه

 

Albacross .5

ــرای  ــت را ب ــرنخ های باکیفی ــد س ــت تولی ــه قابلی ــت ک ــزاری اس ــزار Albacross، نرم اف نرم اف

ــای  ــد. الگوریتم ه ــتفاده می کن ــی اس ــوش مصنوع ــرده و از ه ــم ک ــای B2B فراه بازاریاب ه

انحصــاری ایــن شــرکت بــرای آنالیــز محتــوای وب ســایت و شناســایی اتوماتیــک مناســب ترین 

ــد  ــن شــرکت، می توانی ــا اســتفاده از سیســتم هــوش مصنوعــی ای ــراد طراحــی شــده اند. ب اف

ــد. ــد ســرنخ را شناســایی کنی ــان خــاص کمپین هــای تولی مخاطب

 

کاربردها:

شناسایی سرنخ های بالقوه	 

تنظیم گفتگوهای شخصی سازی شده با سرنخ های باکیفیت	 

تماس با تصمیم گیرندگان شرکت ها، تسهیل پاسخ دهی فرصت های فروش	 

ایجــاد مؤثرتریــن کمپین هــای تولیــد ســرنخ بــا اســتفاده از الگوریتم هــای هــوش 	 

ــد را  ــاز دارن ــان نی ــه خدماتت ــه ب ــرادی ک ــرکت Albacross اف ــتم AI ش ــی. سیس مصنوع

شناســایی کــرده و مکالمــات را بــا هــدف شناســایی مخاطبــان هــدف و شناســایی بهتریــن 

کانال هــای بازاریابــی انجــام می دهــد.

https://albacross.com/
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ــخه ی  ــه و نس ــر گرفت ــرنخ در نظ ــا س ــل و ی ــر تعام ــرای ه ــت $0.003 را ب Albacross قیم

رایــگان و محــدودی را بــرای بررســی اولیــه ی نرم افــزار ارائــه می دهــد.

 

LeadQuizzes .6

LeadQuizzes نرم افــزاری SaaS بــوده و بــرای متخصصــان کســب وکار و آژانس هــای بازاریابی 

ــی  ــا )از امتیازده ــده ای از فعالیت ه ــش عم ــرکت، بخ ــن ش ــای ای ــت. ابزاره ــده اس ــه ش ارائ

ســرنخ تــا پــرورش ایمیلــی( را پوشــش می دهــد. سیســتم ویرایــش ایمیلــی ایــن نرم افــزار از 

ماژول هایــی تشــکیل شــده اســت کــه بــر اســاس نیازهــای بازاریاب هــا طراحــی شــده اند. بــا 

ــی شخصی سازی شــده،  ــه، ایمیل های ــد ثانی ــا در چن ــد تنه ــن سیســتم می توانی اســتفاده از ای

مرتبــط و آمــاده ی ارســال بســازید.

 

کاربردها:

کاهش زمان هایی که برای پیگیری سرنخ های بی کیفیت صرف می شود.	 

بخش بندی سرنخ ها بر اساس نیاز، علایق و یا موقعیت مکانی	 

ساخت اتوماتیک ایمیل های شخصی سازی شده	 

قیمت: 25 دلار به ازای هر سرنخ و یا 450 دلار برای پک 100 سرنخی	 

 

https://www.leadquizzes.com/
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Vyper .7

ــال  ــاد و ارس ــدف ایج ــا ه ــه ب ــت ک ــترالیایی اس ــی اس ــیون بازاریاب ــرویس اتوماس Vyper س

پیام هــای شخصی سازی شــده در اختیــار کســب وکارها قــرار گرفتــه اســت.

ــرنخ ها(،  ــت س ــدی لیس ــرای اولویت بن ــرنخ )ب ــی س ــای امتیازده ــد ابزاره ــی مانن قابلیت های

اتوماســیون کمپین هــای ایمیلــی و سیســتم های درون گــرا )اتوماســیون پیام هــای صوتــی و 

گفتگــوی زنــده( تنهــا بخشــی از قابلیت هــای ایــن سیســتم هســتند.

 

کاربردها:

ــق 	  ــر اســاس علای ــرای گیرنده هــای مشــخص )ب ارســال ایمیل هــای شخصی سازی شــده ب

و ترجیحــات آن هــا(

برنامه ریــزی کمپین هــای اتوماتیــک ارســال پیغام هــای برنامه ریزی شــده. می توانیــد 	 

فایل هــای PDF، لینــک و یــا منابــع آنلایــن را هــم بــه پیوســت ارســال کنیــد.

 	Vyper ساخت قالب های متنی متفاوت با استفاده از ابزارهای

ــا در هــر زمــان و 	  ــه می شــود ت ــی ارائ ــری و موبایل ــزار در نســخه های کامپیوت ــن نرم اف ای

هــر مکانــی بــه آن دسترســی داشــته باشــید. بــه عــلاوه مهلــت 7 روزه ی تســت عملکــردی 

را نیــز در اختیارتــان قــرار می دهــد.

قیمت: ماهانه 49.99 دلار	 

https://vyper.ai/
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 B2B ــات ــیزدهم: تبلیغ ــل س فص

ــت؟ چیس
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B2B تبلیغات

فعــالان بخــش بازاریابــی می داننــد کــه ســفر خریــد مشــتری در ایــن بخــش بســیار پیچیــده 

اســت. همیــن هــم باعــث می شــود نیــاز داشــته باشــند بــرای افزایــش فــروش B2B روش هــای 

ــی اســتفاده از تبلیغــات اســت کــه  ــد. یکــی از روش هــای بازاریاب ــه کار بگیرن ــری ب خلاقانه ت

ــرای  ــه ب ــی ک ــات ســخت می شــود، مخصوصــاً وقت ــات گاهــی اوق ــت در تبلیغ ــاً خلاقی اتفاق

ــن«  ــای »غیرممک ــه معن ــاً ب ــال »ســخت« لزوم ــن ح ــا ای ــد. ب ــغ کنی ــاری تبلی ــان تج مخاطب

نیســت.

در ادامــه در مــورد تبلیغــات B2B، انــواع رایــج تبلیغــات B2B،  برنامه هــای تبلیغاتــی الهــام 

بخــش B2B و اســتراتژی هایی بــرای توســعه ی برنامــه ی تبلیغاتــی مؤثــر B2B صحبــت 

می کنیــم.

تبلیغات B2B چیست؟

ــی اســت  ــای بازاریاب ــد، تلاش ه ــز می گوین ــات تجــاری نی ــه آن تبلیغ ــه ب ــات B2B ک تبلیغ

 B2B ــات ــود. تبلیغ ــام می ش ــاغل انج ــایر مش ــه س ــاری ب ــام تج ــال پی ــور انتق ــه منظ ــه ب ک

ــد  ــی مانن ــا خدمات ــان اداری ی ــد مبلم ــی مانن ــولات فیزیک ــج محص ــامل تروی ــد ش می توان

ــند. ــدارکات باش ــا ت ــابداری ی ــاوره ی حس مش

ــه نیازهــای کســب وکارها و ســازمان ها  برخــلاف B2C هــدف تبلیغــات B2B پاســخگویی ب

و تبلیــغ کالاهــا یــا خدمــات بــرای مخاطــب اســت. خریــداران معمولــی ممکــن اســت در مــورد 
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اینکــه آیــا محصــول یــا خدمتــی مناســب و کاربــردی اســت، ســریع تصمیــم بگیرنــد. ایــن در 

حالــی اســت کــه کســب و کارها اغلــب ایــن فراینــد را کنــد می کننــد و فرآینــد طولانی تــری را 

قبــل از تصمیــم بــه خریــد طــی می کننــد. ایــن بخاطــر ایــن اســت کــه هزینــه ی محصــولات و 

خدمــات بــرای یــک کســب و کار بالاتــر اســت و نیــاز بــه تأییــد ســطوح مختلــف مدیریــت دارد.

 

B2B  4 نوع رایج تبلیغات برای افزایش فروش

انتخــاب رســانه ی مناســب بــرای نمایــش تبلیغــات، بــرای موفقیــت یــک کمپیــن تبلیغاتــی 

B2B  حیاتــی اســت. چندیــن رســانه ی تبلیغاتــی وجــود دارد کــه می تــوان آن هــا را در چهــار 

ــر دســته بندی کــرد: بخــش زی

 

1. تبلیغات چاپی

اخیــراً می گوینــد »تبلیغــات چاپــی دیگــر در عصــر دیجیتــال جایــی نــدارد«. امــا مــا پیشــنهاد 

ــادی نشــان  ــت نظرســنجی های زی ــی نشــوید. در حقیق ــال تبلیغــات چاپ ــه بیخی ــم ک می کنی

ــال  ــد B2B می شــود، مــردم بیــش از هــر کان ــد کــه: وقتــی صحبــت از تصمیــم خری می دهن

دیگــری بــه تبلیغــات چاپــی اعتمــاد می کننــد.

می توانید انواع تبلیغات چاپی زیر را در نظر بگیرید:

 

آگهی های روزنامه	 

بــدون شــک روزنامه هــا در بیــن ســایر انــواع تبلیغــات چاپــی بیشــترین میــزان دسترســی را 
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دارنــد. برخــی از نام هــای معروفــی کــه می توانیــم فهرســت کنیــم شــامل همشــهری، کیهــان، 

شــرق و... هســتند کــه ایــن روزهــا هنــوز هــم مخاطبــان زیــادی را بــه خــود جــذب می کننــد.

 

تبلیغات مجات	 

مجــلات را می تــوان بــرای مشــاغل خــاص اســتفاده کــرد. آن هــا نــرخ تبدیــل بالاتــری دارنــد، 

زیــرا تبلیغــات خریــداران B2B درســت را هــدف گرفته انــد.

 

بروشورها	 

بروشــورها همــه ی چیزهایــی را کــه یــک شــرکت بایــد در مــورد محصــول یــا خدمــات برنــد 

ــه دیگــران منتقــل می کننــد. ــد، ب دیگــر بدان

 

فایر	 

ــی  ــاغل محل ــرای مش ــا ب ــد. فلایره ــی دارن ــی بالای ــتند و دسترســی محل ــتی هس ــا دس آن ه

ــد هســتند. بســیار مفی

 

2. تبلیغات پخش

ــد  ــرگرم کننده مانن ــانه های س ــری و رس ــمعی و بص ــات س ــامل اطلاع ــش ش ــات پخ تبلیغ

تلویزیــون، رادیــو و... اســت. ایــن یکــی از مؤثرتریــن رســانه ها بــرای تبلیغــات B2B اســت زیــرا 

داســتان برنــد را می تــوان از طریــق تصاویــر متحــرک و صــدا بهتــر درک کــرد.
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تبلیغات تلویزیونی	 

ــی  ــتریان احتمال ــان مش ــد در می ــی از برن ــاد آگاه ــد و ایج ــاخت برن ــب روی س ــا اغل آن ه

متمرکــز هســتند. تبلیغــات تلویزیونــی نیازمنــد مقــدار زیــادی زمــان و ســرمایه گذاری پولــی 

اســت امــا در نهایــت اگــر بــه خوبــی انجــام شــود، ارزشــش را دارد و می توانــد ســودمندترین 

ــوع تبلیغــات پخــش B2B باشــد. ن

 

تبلیغات رادیویی	 

تبلیغــات رادیویــی هــم دسترســی محلی و هم ملــی دارد و از نظــر ROI )بازده ســرمایه گذاری( 

ــتند. ــر هس مقرون به صرفه ت

 

3. تبلیغات پولی در شبکه های اجتماعی

ــط  ــد اســت و در یــک محی ــای B2C بســیار مفی تبلیغــات در شــبکه های اجتماعــی در دنی

ــانه های  ــای رس ــه ی کانال ه ــال هم ــن ح ــا ای ــودش را دارد. ب ــاص خ ــای خ ــز مزای B2B نی

ــات B2B  شــرکت شــما مناســب نیســتند. ــرای تبلیغ ــی ب اجتماع

ــن، 13% از  ــرنخ های B2B از لینکدی ــدود 80% از س ــه ح ــد ک ــان داده ان ــر نش ــات اخی مطالع

توییتــر و 7% در فیس بــوک هســتند. مهم تریــن چالــش ایــن اســت کــه بایــد مخاطبــان خــود 

ــاره ی  را بــه درســتی هــدف قــرار دهیــد و همچنیــن محتــوای مرتبــط، مفیــد و جالــب را درب

محصــول و خدمــات B2B خــود بــه آن هــا ارائــه دهیــد.

 

https://didar.me/guide-to-calculating-roi/
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4. تبلیغات در فضای باز

ــت  ــب مدیری ــکان مناس ــه و در م ــتی، خلاقان ــه درس ــر ب ــاز اگ ــای ب ــات  B2B در فض تبلیغ

ــام آن پیداســت،  ــی باشــد. همان طــور کــه از ن ــن اســتراتژی تبلیغات ــد مؤثرتری شــود، می توان

تبلیغــات B2B در فضــای بــاز شــامل قــرار دادن تبلیغــات در مکان هایــی اســت کــه مشــتریان 

هــدف بیشــترین بازدیــد را دارنــد.

 تبلیغات B2B در فضای باز را می توان به موارد زیر تقسیم کرد:

بنرها و بیلبوردهای بزرگ	 

بسته بندی ها	 

پرچم ها	 

ماشین ها	 

 

5 استراتژی برای توسعه ی کمپین های تبلیغاتی B2B  مؤثر

1. اهداف SMART تعیین کنید.

ــا از  ــن معیاره ــوند. ای ــاد می ش ــی ایج ــای خاص ــاس معیاره ــر اس ــذاری SMART ب هدف گ

  SMART ــروف ــدام از ح ــر ک ــد. ه ــب می کنن ــان کس ــداف اطمین ــودن اه ــتیابی ب ــل دس قاب

مخفــف رایجــی از ایــن کلمه هــا اســت: )Specific( خــاص، )Measurable( قابــل اندازه گیــری، 

ــان. ــه زم ــط و )Time-bound( محــدود ب ــل دســتیابی، )Relevant( مرتب )Achievable( قاب

https://didar.me/smart-goals/
https://didar.me/smart-goals/
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 هنــگام ایجــاد هــدف SMART بایــد هدفــی بســازید کــه همــه ی ایــن مــوارد را دقیــق نشــان 

دهــد: آنچــه را کــه بایــد انجــام دهیــد، زمانــی کــه بایــد بــرای آن بگذاریــد و اینکــه 

 B2B  ــی ــرای کمپیــن تبلیغات ــه. تعییــن اهــداف SMART ب ــا ن ــل دســتیابی اســت ی قاب

ــه جزئیــات  ــادی می کنــد، چــون می توانیــد حــدس و گمان هــا را حــذف کنیــد و ب کمــک زی

ــداف  ــد و اه ــری کنی ــرفت را پیگی ــد، پیش ــن کنی ــخصی را تعیی ــان مش ــان پای ــد، زم بپردازی

ــد. ــایی کنی ــت رفته را شناس ازدس

همچنیــن می توانیــد هــدف اصلــی خــود را بــه اهــداف کوچکتــری تقســیم کنیــد تــا بتوانیــد 

ــن  ــر را تعیی ــداف زی ــد اه ــال می توانی ــرای مث ــد. ب ــی کنی ــان تر ارزیاب ــا را آس ــت آن ه موفقی

کنیــد:

در هر ماه X دنبال کننده ی جدید به دست آورید.	 

تا پایان ماه ترافیک وب سایت را X % افزایش دهید.	 

در 3 ماه آینده ثبت نام در لیست ایمیل را X % افزایش دهید.	 

 

2. برنامه ریزی داشته باشید.

ضرب المثلــی انگلیســی می گویــد: »شکســت در برنامه ریــزی یعنــی برنامه ریــزی بــرای 

ــای  ــه ج ــت: ب ــن اس ــق B2B ای ــی موف ــن تبلیغات ــر کمپی ــه ی ه ــن جنب ــت.« مهم تری شکس

ــود  ــرای خ ــی ب ــزی قاطع ــد، برنامه ری ــه آب بزنی ــدار ب ــد و بی گ ــل کنی ــه عم ــه کورکوران اینک

داشــته باشــید.
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ــی  ــم(، فرق ــالا گفتی ــه در ب ــور ک ــد )همان ط ــخص کنی ــوح مش ــی را به وض ــداف تبلیغات اه

نمی کنــد کــه بخواهیــد ســرنخ جدیــد ایجــاد کنیــد یــا ترافیــک و تبدیــل را افزایــش دهیــد. 

ســپس مجموعــه ای از فعالیت هــا را بنویســید کــه شــما و کارکنانتــان بــا هــم بــرای رســیدن 

بــه اهدافتــان بایــد انجــام دهیــد.

عــلاوه بــر این هــا داشــتن برنامــه ی زمانــی و مکانــی کــه کِــی و کجــا تبلیغــات B2B  بایــد 

ــا  ــد ت ــه کمــک می کنن ــی ک ــا ســایر مراحل ــار این ه ــن در کن اجــرا شــود، لازم اســت. همچنی

ــد. ــخص نمایی ــد را مش ــاد کنی ــی ایج ــی ثابت ــرح تبلیغات ــد و ط ــده بمانی سازمان دهی ش

 

3. مخاطبان هدف خود را بشناسید.

ــدا  ــت در ابت ــن اس ــت. ممک ــی اس ــن تبلیغات ــر کمپی ــروری از ه ــی ض ــذاری بخش هدف گ

ــد. ــر باش ــخت و زمان ب ــرکتتان س ــرای ش ــب ب ــاری مناس ــتریان تج ــن مش یافت

ــد نظرســنجی های  ــا اســتفاده از تحقیقــات کمــی و کیفــی، مانن ــا ایــن حــال می توانیــد ب ب

آنلایــن یــا گفتگوهــای حضــوری، شناســایی مشــتریان بالقــوه ی خــود را شــروع کنیــد. هنگامی 

کــه گــروه هــدف را شناســایی کردیــد می توانیــد پروفایلــی از خریــدار شــامل نــوع کســب و کار، 

فرهنــگ، وضعیــت مالــی و نیازهــای واقعــی آن بســازید.

بعــد از دانســتن اینکــه کســب و کار هــدف شــما چیســت می توانیــد پیامــی ایجــاد کنیــد کــه 

مشــتریان بالقــوه ی کســب وکار را تشــویق کنــد تــا از شــما خریــد کننــد.
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4. بهترین رسانه را برای مشتریان انتخاب کنید.

ــت.  ــاوت اس ــوم متف ــرای عم ــات ب ــا تبلیغ ــازمان ها ب ــب وکارها و س ــرای کس ــات ب تبلیغ

ــر  ــانه را در نظ ــن رس ــد بهتری ــد، بای ــانه  می رس ــوع رس ــن ن ــه تعیی ــت ب ــی نوب ــن وقت بنابرای

ــد. بگیری

ــی  ــا محل ــا از روزنامه هــای عمومــی ی ــد ی ــا مجــلات تجــاری شــروع کنی ــد ب ــلًا می توانی مث

ــا  ــن ب ــد. همچنی ــگاه و مشــاغل شــما در آن بحــث می کنن ــورد جای ــه در م ــد ک اســتفاده کنی

ــد شــما را در  ــه می توان ــد ک ــدا می کنی حضــور در رویدادهــای B2B فرصت هــای بیشــتری پی

یــک زمــان و در یــک مــکان بــا بســیاری از مشــاغل مرتبــط کنــد. هــر رســانه ای را کــه انتخــاب 

می کنیــد حواســتان باشــد جایــی باشــد کــه مشــتریان تجــاری شــما نیــز همــان جــا هســتند.

 

5. از شبکه های اجتماعی بهره ببرید.

هنــگام تنظیــم برنامــه ی تبلیغاتــی B2B یادتــان باشــد کــه اســتفاده از پلتفرم هــای 

ــن را در  ــد لینکدی ــا کســب وکار مانن ــط ب ــژه وب ســایت های مرتب ــی، به وی ــانه های اجتماع رس

ــد. آن بگنجانی

ــتریان  ــه مش ــی ک ــزان محتوای ــده و می ــی ارزش ارائه ش ــن کانال های ــن در چنی ــور آنلای حض

ــروش نشــود در  ــه ف ــر ب ــوراً منج ــن کار ف ــر ای ــی اگ ــد. حت ــش می ده ــد را افزای B2B  می بینن

نهایــت می توانــد شــهرت شــما را بیشــتر کنــد و کمــک کنــد تــا بــا مشــتریان تجــاری خــود در 

تمــاس باشــید.
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تکنیک هــای  چهاردهــم:  فصــل 

برندینگ B2B که فروش ســازمانی 

ــد ــول می کن ــما را متح ش
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B2B تکنیک های برندینگ

مهارت هایــی کــه شــما بــرای فــروش B2B نســبت بــه B2C نیــاز داریــد، تفاوت هــای 

چشــمگیری دارنــد. امــا مهــارت برندینــگ در هــر دو تقریبــاً یکســان اســت و اهمیــت بالایــی 

ــن  ــدی دارد. در ای ــم و کلی ــش مه ــگ در کســب وکارهای B2B نق دارد. درســت اســت! برندین

ــید. ــراه باش ــا هم ــا م ــم. ب ــی می کنی ــگ B2B را بررس ــت برندین ــا و اهمی ــل تکنیک ه فص

برندینگ B2B چیست؟

برنــد از بــا ارزش تریــن دارایی هــای هــر کســب و کاری اســت. اکثــر صاحبــان مشــاغل برندینــگ 

ــد. برندینــگ بســیار گســترده تر از طراحــی لوگــو اســت.  ــا طراحــی لوگــو اشــتباه می گیرن را ب

اساســاً برندینــگ تجربــه ای بــرای مشــتریان بالقــوه ای اســت کــه می خواهیــد انگیــزه ی خریــد 

در آن هــا ایجــاد کنیــد. در واقــع برندینــگ یــک اســتراتژی اســت.

 

B2C مقابل B2B برندینگ

وقتــی صحبــت از مقایســه ی برنــد B2B و B2C می شــود، تفــاوت زیــادی بــه ذهــن نمی آیــد. 

برنــد در هــر دو بــرای ســازمان هویتــی ایجــاد می کنــد کــه بــه راحتــی قابــل تشــخیص اســت 

و کامــلًا نشــان می دهــد کــه کســب وکار شــما در مــورد چیســت.

بــا ایــن حــال تفاوت هایــی هــم بیــن برندیــگ B2B بــا B2C وجــود دارد کــه در ادامــه آن هــا 

را بررســی می کنیــم.
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انگیزه مشتری	 

خریدهــای B2B اساســاً بــا دلیــل و منطــق انجــام می شــوند. تصمیمــات بــر اســاس حقایــق، 

آمــار و ارقــام گرفتــه می شــوند. احساســات بــه عنــوان تــرس از تصمیم گیــری نادرســت وارد 

کار می شــوند. نــام تجــاری یــا برنــد کســب و کار بــه غلبــه بــر ایــن تــرس کمــک می کنــد.

امــا انگیــزه ی خریدهــای B2C عمدتــاً بــر اســاس احساســات اســت، خــواه ایــن احســاس، 

تــرس باشــد یــا جذابیــت یــا میــل بــه موقعیــت باشــد. برندینــگ در اینجــا بــا جلــب توجــه 

ــود. ــق می ش ــدف موف ــازار ه ــات ب احساس

 

نیازها یا خواسته های مشتری	 

مشــتریان B2B بــر اســاس نیازشــان هدایــت می شــوند. شــرکت ها سیســتم های نرم افــزاری 

ــال محصــول و خدماتــی هســتند کــه  ــه دنب ــد. آن هــا ب ــداری نمی کنن ــی خری ــد را ناگهان جدی

مشــکلی را حــل کنــد یــا کاری را بهتــر انجــام دهــد.

مشــتریان B2C ممکــن اســت بــر اســاس نیــاز هدایــت شــوند امــا اغلــب بــه همــان انــدازه 

ــوپرمارکت ها  ــل س ــن دلی ــه همی ــلًا ب ــوند. مث ــک می ش ــا تحری ــا انگیزه ه ــته ها ی ــا خواس ب

ــد. ــدوق می گذارن ــار صن ــگ را کن ــکلات های رنگارن ــات و ش آب نب

 

تعداد مشتری ها	 

محصــولات و خدمــات B2B بــه گروه هــای بزرگــی از مــردم فروختــه می شــوند. انجــام یــک 

ــد طیــف وســیعی از ســهامداران را از  ــد بای ــاز دارد. برن ــد نی ــف تؤیی ــه ســطوح مختل ــد ب خری
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مشــاغل مختلــف جــذب کنــد. ایــن افــراد همگــی معیارهــای متفاوتــی بــرای خریــد دارنــد.

محصــولات و خدمــات B2C بــه افــراد معمولــی فروختــه می شــوند. ممکــن اســت مواقعــی 

وجــود داشــته باشــد کــه اعضــای خانــواده یــا دوســتان در یــک تصمیــم دخیــل باشــند، امــا 

بــاز هــم برنــد B2C بــرای یــک نفــر خدمــات یــا محصــول را ارائــه می دهــد.

 

طیف مشتریان	 

شــرکت های B2B طیــف کمتــری از مشــتریان بالقــوه دارنــد و بایــد گروه هــای کوچک تــری 

را هــدف قــرار بدهنــد. نــام تجــاری بایــد به دقــت طراحــی شــود تــا بــرای آن تعــداد کــم جــذاب 

باشــد و درک عمیقــی از شــرکت را بــه مشــتریان نشــان دهــد.

شــرکت های B2C طیــف وســیعی از مشــتریان بالقــوه بــرای هــدف قــرار دادن، دارنــد. نــام 

ــن  ــد بی ــی از برن ــاد آگاه ــدف ایج ــد. ه ــذاب باش ــه ج ــرای هم ــا لازم نیســت ب ــاری آن ه تج

بیشــترین تعــداد مشــتریان هــدف اســت.

 

شخصیت خریدار	 

ــه روی  ــد، ن ــز می کن ــوه تمرک ــتری بالق ــغلی مش ــش ش ــدار« B2B روی نق ــخصیت خری »ش

ــد  ــتری، مانن ــی مش ــردی و اجتماع ــای ف ــدار B2C روی ویژگی ه ــت آن. شــخصیت خری فردی

ــوار، ســن و جنســیت متمرکــز اســت. وضعیــت تأهــل، عــادات خــرج کــردن، درآمــد خان
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ارتباط با مشتری	 

ــز اســت. محصــولات و خدمــات  ــا مشــتری همــه چی ــام تجــاری B2B در ایجــاد رابطــه ب ن

عمومــاً از طریــق تعامــل مســتقیم بــا یــک فروشــنده فروختــه می شــوند و برنــد بایــد راه حــل 

کامــل ارائــه دهــد )نــه تنهــا یــک محصــول یــا خدمــات، بلکــه پشــتیبانی مــداوم و کســی کــه 

بــه ایــن رابطــه خدمــات  دهــد(. تمرکــز برنــد روی ایجــاد تجربــه ای کامــل و کار طولانی مــدت 

بــا مشــتری اســت.

نــام تجــاری B2C بــه جــای تعامــل رابطــه ای، بیشــتر معاملاتــی اســت. حتــی زمانــی کــه 

محصــولات و خدمــات مســتقیماً توســط فروشــنده فروختــه می شــوند، رابطــه ای کــه بــه وجــود 

می آیــد بســیار کوتــاه اســت، بــه انــدازه ی یــک خریــد ســاده.

 

اطاعات محصول	 

نــام تجــاری B2B بایــد تخصــص را انتقــال دهــد. مشــتریان بالقــوه ای کــه تصمیمــات بزرگــی 

ــه.  ــا ن ــه کارشــان می آییــد ی ــد کــه شــما ب ــا ببینن ــال اطلاعاتــی هســتند ت ــه دنب ــد ب می گیرن

بازاریابــی محتــوا بایــد جزئیــات زیــادی را ارائــه دهــد و محتــوای طولانی تــری را در بــر بگیــرد. 

هــدف ایــن اســت کــه کســب و کار را بــه عنــوان یــک رهبــر فکــری معرفــی کنیــد.

نــام تجــاری B2C نیــز بایــد اطلاعاتــی را بــه همــراه داشــته باشــد. مشــتریان بالقــوه اصــولًا به 

اطلاعــات زیــادی در مــورد یــک برنــد B2C نیــاز ندارنــد. حتــی اگــر خدمــات نســبتاً پیچیــده ای 

ماننــد محوطه ســازی یــا بازســازی خانــه ارائــه می دهیــد. هــدف ایــن اســت کــه کســب وکار 

خــود را به عنــوان مزایایــی کــه مشــتریان بالقــوه بــه آن اهمیــت می دهنــد، برنــد کنیــد.

https://didar.me/content-marketing/
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 قیمت خرید	 

خریدهــای B2B گران تــر هســتند و اغلــب هــزاران یــا صدهــا هــزار دلار هزینــه دارنــد. خریــد 

ــدار بودجــه ی  ــی مــدت در نظــر گرفتــه می شــود و خری ــوان یــک ســرمایه گذاری طولان ــه عن ب

مشــخصی دارد.

خریدهــای B2C دارای دامنــه ی وســیعی از هزینــه هســتند امــا بســیار ارزان تــر از خریدهــای 

 B2B هســتند و اصــولًا نیــازی بــه بودجــه ی مشــخص و زیــاد بــرای ایــن کار نیســت.

 

چرا به برندی قوی در فضای  B2B نیاز دارید؟

1. برند قوی شما را سرآمد نگه می دارد.

در مــورد برندینــگ نبایــد آگاهــی از برنــد را دســت کــم گرفــت. مــا بــه عنــوان انســان معمــولًا 

بــه ایــن بــاور داریــم کــه اگــر چیــزی به خوبــی بیــن مــردم شــناخته شــده باشــد، پــس حتمــاً 

خــوب اســت. بنابرایــن مــا براســاس آنچــه از پیــش می دانیــم پیــش می رویــم. نــام تجــاری 

می توانــد بــه برنــد کمــک کنــد تــا از یــک انتخــاب فرعــی بــه انتخــاب اصلــی تبدیــل شــود.

 

2. نام تجاری قوی باعث می شود که مشتریان برگردند.

برنــد مثــل یــک وعــده ی غذایــی اســت و چیــزی کــه مهــم اســت نحــوه ی پخــت آن اســت. 

مشــتریانی کــه تجربــه ی خوبــی بــا برنــد داشــته باشــند، بــه احتمــال زیــاد بــاز هــم هنــگام نیاز 

بــه خدمــات شــما، برمی گردنــد.
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همچنیــن توجــه کنیــد کــه کارمنــدان معمــولًا تمــام دوران شــغلی خــود را در یــک شــرکت 

ــه داده  ــی را ارائ ــات خوب ــلًا خدم ــار باشــد و قب ــا شــما ی ــر شــانس ب ــن اگ ــد. بنابرای نمی مانن

ــد موردعلاقــه می شــوید. ــه برن باشــید، در شــرکت بعــدی آن هــا نیــز تبدیــل ب

 

3. رقبای شما )احتمالًا( برندینگ ضعیفی دارند.

ــد بســیاری  ــد. مانن ــی دارن ــای شــما برندینــگ ضعیف ــه رقب ــم ک ــن می گذاری ــر ای ــرض را ب ف

ــه  ــت ک ــن اس ــت ای ــه ی مثب ــدن دارد. نکت ــر ش ــرفت و بهت ــای پیش ــم ج ــد ه ــا برن از چیزه

اگــر رقبــای شــما نــام تجــاری ضعیفــی داشــته باشــند، شــما حتــی بیشــتر از حــد تصورتــان 

شــناخته و متمایــز می شــوید و اگــر رقبــا برخــلاف شــما برندینــگ قــوی داشــته باشــند، کامــلًا 

ــد. ــاً آن را نمی خواهی ــه مطمئن ــوید ک ــو می ش ــه مح از صحن

 

 B2B فرآیند گام به گام برندینگ

ــی  ــگ B2B را بررس ــه ی برندین ــه ۶ مرحل ــود؟ در ادام ــام می ش ــه انج ــگ B2B چگون برندین

می کنیــم:

1. ارزش های اصلی سازمان را مشخص کنید.

ــود  ــم خ ــا تی ــه کســی هســتید. ب ــازمان چ ــک س ــوان ی ــه عن ــه ب ــد ک ــز ببینی اول از هرچی

ــا  ــا محصــول ی ــد: آی ــت کنی ــن ارزش هــای شــما چــه هســتند صحب ــه مهم تری ــورد اینک در م

ــا  ــوآوری اســت ی ــر اســت؟ ن ــات مشــتری برت ــا خدم ــد ی ــه می کنی ــه ارائ ــی اســت ک خدمات
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ــزی اســت؟ ــت؟ چــه چی خلاقی

ــتگی دارد.  ــز بس ــد نی ــت می کن ــما در آن فعالی ــرکت ش ــه ش ــی ک ــه صنعت ــوارد ب ــن م ای

بایــد بــرای فکــر کــردن بــه ایــن موضــوع وقــت بگذاریــد زیــرا ایــن مرحلــه، مرحلــه ی اساســی 

ــگ اســت. برندین

 

2. بازار هدف خود را بشناسید.

می دانیــم کــه مشــتری هــدف شــما کســب وکار دیگــری اســت امــا چقــدر از کاری کــه آن 

ــه در  ــرادی ک ــا اف ــدر ب ــه چق ــر از آن اینک ــد؟ مهم ت ــلاع داری ــد اط ــام می دهن ــرکت ها انج ش

تصمیــم خریــد نقــش دارنــد آشــنا هســتید؟

ایــن مرحلــه از فرآینــد برندینــگ مرحلــه ی خوبــی بــرای ایجــاد چندیــن پرســونای خریــدار در 

پایــگاه مشــتری شــما اســت. می توانیــد از مــوارد زیــر در پرســونا اســتفاده کنیــد:

موقعیت  شغلی آن ها.	 

جزئیات در مورد عادت هایشان.	 

اهداف اصلی آن ها در زندگی.	 

زمانــی کــه بتوانیــد مخاطبــان خــود را به درســتی بشناســید، ایجــاد برنــد B2B کــه نیازهــای 

ــد، آســان تر می شــود. ــرآورده کن ــا را ب آن ه

 



167B2B آموزش فروش

3. تصمیم بگیرید که شرکت چطور ارزش ها را ارائه  دهد.

ارزش پیشــنهادی چیــزی اســت کــه بــرای اســتراتژی بازاریابــی هــر شــرکت مهــم اســت. )برای 

B2B و B2C فرقــی نــدارد.( قبــل از اینکــه محصــول یــا خدماتــی را تبلیــغ کنیــد، بســیار مهــم 

اســت کــه بفهمیــد محصــول یــا خدمــات شــما چطــور روی زندگــی مشــتری تأثیــر می گــذارد.

مثــلًا ممکــن اســت کالایــی کــه شــرکت شــما می فروشــد، تولیــد محصــول خاصــی را تســهیل 

ــد.  ــری را فراهــم کن ــط کاری امن ت ــا محی ــد ی ــری موجــودی کمــک کن ــد پیگی ــه رون ــد، ب کن

ــه بیشــتر  ــی ای ک ــد ویژگ ــز دارد. بای ــت شــما نی ــا صنع ــه خــط محصــول ی ــه بســتگی ب البت

مرتبــط و مشــترک اســت را بیابیــد و از آن بــه عنــوان پایــه ای بــرای برندســازی B2B اســتفاده 

کنیــد. هــر چیــزی کــه باعــث ارزشــمندی محصــول یــا خدمــات می شــود را یادداشــت کنیــد و 

از آن بــرای تبلیــغ خــود اســتفاده کنیــد.

 

4. روایت برند جذابی ایجاد کنید.

اینجــا جایــی اســت کــه داســتانی کلــی از چگونگــی پیدایــش شــرکت، جایگاهــش در حــال 

حاضــر و ... می ســازید. اســتفاده از روش داستان ســرایی مهــم اســت. کمــک می کنــد تــا بــه 

ــوان یــک ســازمان چــه کســی هســتید و چــه ارزش هایــی  ــه عن وضــوح نشــان دهیــد کــه ب

داریــد. اشــتراک گذاری روایــت برنــد همچنیــن ســنگ بنــای بازاریابــی اســت، پــس بایــد زمــان 

مناســبی را صــرف آن کنیــد. بــرای کمــک بــه درک بهتــر ایــن موضــوع بــه مثــال زیــر توجــه 

کنیــد.

فــرض کنیــد کــه شــرکت شــما نزدیــک بــه صــد ســال پیــش تأســیس شــده اســت. در حالــی 
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ــته ی  ــد، هس ــداری کرده ای ــر را خری ــای کوچک ت ــده اید و رقب ــداری ش ــار خری ــن ب ــه چندی ک

اصلــی شــخصیت شــما بــه عنــوان یــک ســازمان هنــوز تغییــر نکــرده اســت.

ــا  ــد ت ــاظ کنی ــا لح ــا و در بازاریابی ه ــد در پیام ه ــه می توانی ــتند ک ــی هس ــا جزئیات این ه

ــد. ــل کنی ــت را منتق ــورد صنع ــش در م ــاد و دان ــر، اعتم ــول عم ــد ط ــی مانن جنبه های

اما اگر کسب و کار شما کاملًا جدید باشد چه؟

ــر در  ــاد تغیی ــه ایج ــل ب ــی تمای ــا حت ــود ی ــری خ ــم رهب ــه ی تی ــورد تجرب ــد در م می توانی

صنعــت خــود بحــث کنیــد. وقتــی صحبــت از روایــت برنــد بــه میــان می آیــد، صداقــت حــرف 

ــد. ــان نکنی ــزی را از مشــتریان خــود پنه ــس چی ــد، پ اول را می زن

 

5.  دانش کارمندان را از برند افزایش دهید.

ــد هســتند. آنچــه آن هــا در مــورد  ــرای انتقــال پیــام کلــی برن کارمنــدان بهتریــن ســفیران ب

شــغل، محصــول و صنعــت کلــی فکــر می کننــد، تأثیــر زیــادی روی نحــوه ی نمایندگــی شــرکت 

 B2B دارد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه آمــوزش کارکنــان قبــل از راه انــدازی اســتراتژی برنــد

بســیار مهــم اســت.

ــت و  ــدی، روای ــای کلی ــد ارزش ه ــی مانن ــازمان، جنبه های ــی س ــای اصل ــا ارزش ه ــه آن ه ب

ــی  ــدان آگاه توانای ــد. کارمن ــاد بدهی ــد را ی ــه مشــتری هــدف کمــک می کنی ــور ب ــه چط اینک

ــال می دهــد. ــه مشــتری انتق ــروش ب ــم ف ــر از آن چــه تی ــزی فرات ــد. چی ــی دارن ــال بالای انتق
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6. زیبایی شناسی برند را جدی بگیرید.

ــک عنصــر بســیار  ــم می شــوند. ی ــو و وب ســایت مه ــه لوگ ــه اســت ک ــن مرحل خــوب در ای

مهــم در برندســازی B2B طراحــی شــگفت انگیز و زیبایی شناســی منســجم اســت. ایــن یعنــی 

شــرکت بایــد مطمئــن شــود کــه همــه ی عناصــر بازاریابــی و ارتباطــات دارای ســاختار و طــرح 

رنگــی مشــابه و مرتبــط هســتند.

مثــلًا لوگــوی روی کارت ویزیــت کــه بایــد با آرم موجود در وب ســایت یکی باشــد، اســتفاده از 

فونــت یکســان در تمــام قطعــات بازاریابــی، )ماننــد بروشــورها و کاتالوگ هــا( داشــتن ســاختار 

ــتاری  ــب نوش ــایر مطال ــلاگ و س ــایت، وب ــر وب س ــان در سراس ــد یکس ــدای برن ــا ص ــه ی کلم

ــر آن  ــا اگ ــولا B2C اســت ام ــه کوکاک ــم باشــند. درســت اســت ک ــگ مه ــد در برندین می توانن

فونــت منحنــی و لوگــوی قرمــز را ببینیــد، فــوراً مــی فهمیــد کــه مربــوط بــه چه شــرکتی اســت. 

ایــن یــک مثــال اولیــه از برندینــگ اســت و اینکــه چــرا عناصــر بصــری بــرای موفقیــت شــما 

بســیار مهــم هســتند.

 

B2B 3 مورد از برترین شرکت های

 	Google

ــه دارای  ــدون شــک گــوگل اســت ک شناخته شــده ترین شــرکت در بیــن شــرکت های B2B ب

ــری، ایجــاد اســناد،  ــوای اب ــرداری، محت ــن محصــولات روی نقشــه ب 137 محصــول اســت. ای

ــز هســتند.  ــا متمرک ــایر زمینه ه ــس و س ــو کنفران ــال، ویدئ ــل دیجیت تجزیه وتحلی
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  Google Hangouts و Google Forms، Google Drive، Google Docs، Google Analytics

برخــی از محبوب تریــن محصــولات گــوگل هســتند. بــه گــزارش G2، امتیــاز حضــور گــوگل در 

بــازار 92 و امتیــاز رضایــت 94 و امتیــاز نهایــی آن 93 اســت.

 

 	Zoom ارتباطات ویدئویی

 Zoom .ــد ــت Zoom باش ــا داش ــری کرون ــود را از  همه گی ــترین س ــه بیش ــی ک ــاید کس ش

یــک اســتارتاپ ارتباطــی مســتقر در ایــالات متحــده اســت کــه خدمــات تمــاس ویدیویــی و 

چــت آنلایــن ارائــه می دهــد. ایــن پلتفــرم تعامــل و کار بــا همــکاران، مشــتریان، دوســتان و 

اعضــای خانــواده را بهبــود می بخشــد. عــلاوه بــر ایــن Zoom یــک پلتفــرم آنلایــن همتــا بــه 

همتــا مبتنــی بــر فضــای ابــری بــرای تمــاس ویدیویــی، چــت آنلایــن و سیســتم های تلفنــی 

ارائــه کــرده اســت.

اسکایپ	 

ــکان  ــما ام ــه ش ــه ب ــت ک ــر B2B اس ــاری برت ــرکت های تج ــنی از ش ــال روش ــکایپ مث اس

ارتبــاط بــا افــراد دور و نزدیــک را می دهــد. عــلاوه بــر ایــن اســکایپ تــا الآن بــه بیــش از نیــم 

میلیــارد کاربــر ثبت شــده دســت یافتــه اســت کــه آن را بــه یکــی از محبوب تریــن شــرکت های 

دیجیتــال برتــر B2B بــرای مــردم در سراســر جهــان تبدیــل کــرده اســت.
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ــزار  ــرد نرم اف ــم: کارب ــل پانزده فص

B2B بــرای شــرکت های CRM
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B2B برای شرکت های CRM نرم افزار

کســب وکارهای B2B روز بــه روز در حــال توســعه هســتند. شــما چــه در میانــه ی راه باشــید 

ــه ابزارهایــی خواهیــد داشــت کــه مدیریــت فرآیندهایتــان را  و چــه در ابتــدای مســیر نیــاز ب

آســان کنــد. یــک بخــش مهــم در بیــن ایــن فرآیندهــای ســازمانی، فــروش B2B اســت کــه 

ــا مشــتریان هســت. بنابرایــن قطعــاً نقــش نرم افــزار  ــاط ب نیازمنــد تمرکــز روی مدیریــت ارتب

ــود. ــگ می ش ــروش B2B پررن CRM در ف

حــالا بایــد ببینیــم B2B CRM چیســت؟ چطــور می توانــد بــه مــا کمــک کنــد؟ و چطــور ابــزار 

مناســبی بــرای مدیریــت فــروش ســازمانیمان انتخــاب کنیــم تــا بتوانیــم نیازهــای مشــتریان را 

بــرآورده کنیــم؟! از آنجــا کــه ارتبــاط بــا مشــتریان در حوزه هــای B2B پیچیدگی هــای خــاص 

خــودش را دارد، درک و شناســایی نیازهــا ضــروری اســت.

 

B2B CRM چیست؟

ــد و  ــتراتژی، فراین ــود: اس ــیم می ش ــته تقس ــه دس ــه س ــرکت های B2B ب ــش CRM در ش نق

سیســتم های تکنولوژیــک. منظــور از »B2B CRM« یــا »سیســتم« نرم افــزاری اســت کــه بــرای 

گــرداوری و ثبــت اطلاعــات نقــاط تمــاس مشــتری )ماننــد وب ســایت، چــت آنلایــن، ایمیــل، 

تمــاس تلفنــی، شــبکه های اجتماعــی، همایش هــا و غیــره( و آنالیــز تعامــلات مــورد اســتفاده 

قــرار می گیــرد. داده هــای پیش فاکتورهــا، فــروش، اســتعلام ها و مشــکلات گزارش شــده 

ــگاه  ــور در پای ــای مذک ــات و داده ه ــد. اطلاع ــرار می گیرن ــته ق ــن دس ــه ی ای ــز زیرمجموع نی
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داده هــای مرکــزی ذخیــره شــده و در دســترس تمامــی کارمنــدان یــک شــرکت )و معمــولًا در 

ــد. ــرار می گیرن ــری( ق ــتم های اب سیس

بــه طــور معمــول وقتــی از واژه ی »B2B CRM« اســتفاده می کنیــم، منظورمــان همــان 

»سیســتم« اســت. بــا ایــن وجــود بایــد سیســتم های B2B CRM را بــه عنــوان روشــی 

اســتراتژیک بــرای درک و رفــع نیازهــای تجــاری مشــتریان در هــر مرحلــه از فراینــد فــروش در 

ــود. ــن می ش ــتفاده از B2B CRM ممک ــا اس ــا ب ــم تنه ــن مه ــت و ای ــر گرف نظ

 

چرا شرکت های B2B از سیستم های CRM استفاده می کنند؟

هــدف چرخــه ی فــروش B2B و B2C، هدایــت مشــتری بالقــوه از طریــق پیــام و محتواهــای 

مناســب می باشــد؛ هدفــی کــه بــا ایجــاد آگاهــی از برنــد و تولیــد ســرنخ شــروع شــده و بــه 

ــت  ــتیبانی و مراقب ــا پش ــروش را ب ــن ف ــر ای ــت اگ ــرد. در نهای ــورت می گی ــروش ص ــد ف امی

گســترده از مشــتری پیگیــری کنیــد، منجــر بــه تکــرار خریــد و حمایــت از برنــد خواهــد شــد.

ــرد،  ــک ف ــا ی ــه ب ــرکت، در مقایس ــک ش ــه ی ــن  ک ــت؟ ای ــرکت های B2B چیس ــش ش چال

ــا  ــر نقطــه ی تمــاس، نیازه ــه طــور معمــول در ه پیچیدگی هــای بیشــتری دارد. شــرکت ها ب

ــکان آن  ــاز و م ــه تشــخیص نی ــل اســت ک ــن دلی ــه همی ــد؛ ب ــه ای دارن ــات چندگان و ملاحظ

 CRM ــه کمکتــان خواهــد آمــد. نرم افزارهــای بســیار ســخت تر اســت. اینجاســت کــه CRM ب

بــا گــرداوری اطلاعــات مذکــور، بــه تیــم بازاریابــی و فــروش کمــک می کننــد تــا هــر ســرنخ را 

بــه دقــت )و بــا جزئیــات( پیگیــری کننــد و نحــوه و زمــان تعامــل بــا مشــتری بــرای انتقــال 
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آن هــا بــه مرحلــه ی  بعــدی قیــف فــروش را تشــخیص دهنــد. بــه عــلاوه می تواننــد وظایــف 

مشــخصی را کامــلًا اتوماتیــک انجــام دهنــد.

 

B2C و B2B در شرکت  های CRM تفاوت نرم افزار

عملکــرد شــرکت های B2B و B2C بســیار متفــاوت اســت؛ در نتیجــه طراحــی سیســتم های 

ــود را  ــدی موج ــای کلی ــی از تفاوت ه ــد برخ ــد. می توانی ــاوت باش ــد متف ــم بای ــاز ه ــورد نی م

اینجــا ببینیــد:

 

تعداد سرنخ ها	 

تعــداد ســرنخ های موجــود در محیط هــای B2C بســیار زیــاد اســت. ایــن حجــم از ســرنخ ها، 

ــک  ــه ی ــری را ب ــرای پیگی ــان ب ــب ترین زم ــن مناس ــا و یافت ــتجوی داده ه ــت و جس مدیری

چالــش تبدیــل می کننــد و بــر میــزان فــروش تأثیرگــذار هســتند. حجــم ســرنخ های بالقــوه  ی 

ــرکت های  ــر از ش ــولًا کمت ــولات معم ــر محص ــای بالات ــت ارزش ه ــه عل ــرکت های B2B، ب ش

B2C هســتند )بــرای مثــال تولیدکننــده ی  سیســتم های صوتــی اتومبیــل، تولیداتــش را فقــط 

بــه شــرکت های اتومبیل ســازی می فروشــد(. بــا ایــن وجــود مهــم اســت کــه زمــان بیشــتری 

ــر نظــر  ــد ســرنخ، به دقــت زی ــد و آن هــا را، از لحظــه ی  تولی ــه هــر ســرنخ اختصــاص دهی را ب

بگیریــد. در نتیجــه، سیســتم های B2C بــا هــدف فــروش یــک محصــول ثابــت بــه ســرنخ های 

متفــاوت و سیســتم های B2B بــا هــدف مدیریــت طولانی مــدت یــک ســرنخ طراحــی شــده اند.
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مراحل فرایند فروش	 

ــامل  ــده را ش ــد تصمیم گیرن ــش از چن ــد و بی ــتری دارن ــولًا ارزش بیش ــلات B2B معم معام

می شــوند. در نتیجــه تعــداد مراحــل فراینــد فــروش افزایــش می یابــد. بــا شــناخت موقعیــت 

ــت  ــروری اس ــس ض ــد. پ ــر کنی ــود را بهت ــات خ ــد مکالم ــروش می توانی ــف ف ــرنخ در قی س

 ،B2C ــد. امــا در حیطــه ی شــرکت های ــالا نگــه داری کــه قابلیــت رؤیــت تمامــی مراحــل را ب

پیچیدگــی کمتــر و تعــداد مصرف کننــدگان بیشــتر اســت؛ یعنــی معمــولا ممکــن و یــا ضروری 

نیســت کــه تمامــی مراحــل فــروش را بــا جزئیــات و دقــت B2B پیگیــری کنیــد.

 

تأکید	 

نرم افزارهــای B2B CRM بــا هــدف مدیریــت مؤثــر فراینــد فــروش در کنــار ثبــت حجــم زیادی 

ــد،  ــه ســرنخ ها طراحــی شــده اند. ایــن داده هــا )ماننــد تاریخچــه ی خری ــوط ب از داده هــای مرب

ــا و  ــی رفتاره ــرل و پیش بین ــرای کنت ــره( ب ــردی و غی ــای عملک ــاب ها، نموداره ــورت  حس ص

 B2C CRM آمادگــی مالــی ســرنخ مشــخص مــورد اســتفاده قــرار می گیرنــد. امــا نرم افزارهــای

بــر گــرداوری داده هــای گــروه هــدف و آنالیــز تصویــر بزرگ تــر )و نــه یــک ســرنخ خــاص( مــورد 

ــد. اســتفاده قــرار می گیرن

 

CRM چه نقشی در بازاریابی و فروش B2B دارد؟

ــد. اگــر می خواهیــد  عملکردهــای B2B CRM در تمامــی مراحــل فراینــد فــروش نقــش دارن

ــف  ــرکت، قی ــروش ش ــای ف ــد چرخه ه ــید، بای ــته باش ــد داش ــی دار و هدفمن ــی معن اطلاعات
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فــروش و کاریــز فــروش را کامــلًا مجــزا بررســی کنیــد. بررســی ایــن سیســتم ها بــا اســتفاده 

از نرم افــزار CRM کمکتــان می کنــد تــا ایــن چرخــه را بــه تعــداد مشــخصی از فازهــای کامــلًا 

مجــزا تقســیم بندی کنیــد. ایــن  گونــه، ســنجش و پیگیــری راحت تــر خواهــد بــود. بــه عــلاوه 

می توانیــد هــر مشــتری بالقــوه را در تمامــی مراحــل قیــف دنبــال کنیــد، نیازهایشــان را بهتــر 

تشــخیص دهیــد و مناطــق خروجشــان از قیــف را مشــخص کنیــد.

 قیف فروش B2B چیزی شبیه به این است:

تولید سرنخ	 

ــن کار  ــال جــذب ســرنخ های ارزشــمند هســتند و ای ــه دنب ــه ب ــن مرحل ــی در ای ــم بازاریاب تی

ــا اســتفاده از طراحــی کمپین هــای بازاریابــی هوشــمندانه )بازاریابــی ایمیلــی، تبلیغــات،  را ب

همایش هــا و غیــره( پیــش می برنــد و در نهایــت بــر تشــویق مشــتریان بــرای اشــتراک 

ــد. ــز می کنن ــان تمرک اطلاعاتش

 

امتیازدهی و ارزیابی سرنخ	 

تمرکــز ایــن مرحلــه روی بررســی ســازگاری و مطابــق ســرنخ ها و اولویت بنــدی آن هــا اســت. 

بــرای مثــال، یــک ســرنخ می توانــد بــا دانلــود بروشــور میــزان علاقــه و مشــارکتش در تعامــلات 

پیــش رو را مشــخص کنــد.

 

https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/
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جلسه ی اولیه تیم فروش با سرنخ	 

ــا مشــتری را بســنجید، نشــان دهیــد کــه نقــاط دردشــان را  ــه، فرصتــی اســت ت ایــن مرحل

ــرح  ــتری را ش ــکلات مش ــع مش ــان در رف ــولات و خدماتت ــر محص ــزان تأثی ــید و می می شناس

دهیــد.

 

ســرنخ پــروش داده شــده و تشــویق می شــود تــا درخواســت پیش فاکتــورش را 	 

ثبــت کنــد.

ــرای  ــد ب ــدگان فروشــتان بای ــا سرنخ هاســت. نماین ــه ب ــه  ی مکالم ــه، ادام ــن مرحل هــدف ای

multi-( پاســخ بــه ســؤالات مشــتریان در دســترس باشــند و بازاریابــی هدفمنــد و چنــد کانالــه

ــان  ــتری نش ــه مش ــان را ب ــولات و خدماتت ــرورت محص ــه ض ــد ک ــدازی کنن channel( را راه ان

دهنــد.

 

پیش فاکتور ارسال می شود.	 

اگــر موفــق شــده اید کــه ســرنخ را تــا ایــن مرحلــه در قیــف نگــه داریــد، مرحلــه ی بعــدی ایــن 

اســت کــه پیش فاکتــور را آمــاده کنیــد. یادتــان باشــد کــه ایــن روزهــا معمــولًا بیــش از یــک 

نفــر بایــد پیش فاکتــور را بررســی، تأییــد و امضــا کننــد. بایــد نقطــه ی تماســتان را بــه هــوادار 

تبدیــل کنیــد و هرچــه از دســتتان برمی آیــد بکنیــد تــا بــه مرحلــه ی بعــد برویــد.
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مذاکره	 

هــدف ایــن مرحلــه، بررســی نگرانی هــای تصمیم گیرنــدگان و ســهام داران اســت. نماینــدگان 

ــته  ــم داش ــی منظ ــد و پیگیری های ــت کنن ــا را مدیری ــا مخالفت ه ــد ت ــاده کنی ــروش را آم ف

باشــند.

 

توافق بر سر فروش	 

ــه فــروش می رســید. امــا مهــم  ــرود، در انتهــای قیــف ب ــی پیــش ب ــه خوب ــز ب اگــر همه چی

اســت کــه خدمــات مشــتریان پــس از فــروش و پشــتیبانی مشــتریان را هــم در ادامــه ی فراینــد 

فــروش در نظــر بگیریــد. B2B CRM در اینجــا هــم بــرای مدیریــت طولانی مــدت و پیش بینــی 

ــرای  ــد ب ــر هــر کاری از دســتتان برمی آی ــد. اگ ــان می آی ــه کمکت ــوری نیازهــای مشــتریان ب ف

ــه  ــتریانتان را ب ــت و مش ــد داش ــش رو خواهی ــی پی ــده ی خوب ــد، آین ــتری بکنی ــت مش رضای

ــد. ــه می کنی ــاداری مشــتری را تجرب ــدو وف ــل می کنی ــد تبدی هــوادار برن

یادتــان باشــد کــه چرخــه ی فــروش، بــه نــوع محصــولات و بازارتــان بســتگی دارد و از یــک 

شــرکت بــه شــرکت دیگــر متفــاوت اســت. مثــلًا شــرکتی کــه بــه فــروش خدمــات مشــاوره ی 

ــا شــرکتی کــه تجهیــزات PPE می فروشــد، چرخــه ی  مدیریتــی مشــغول اســت، در مقایســه ب

فــروش پیچیده تــری دارد. برخــی شــرکت ها ممکــن اســت کــه عناصــر دیگــری )ماننــد آنالیــز 

تعامــلات ســرنخ بــا رقبــا( را بــه مرحلــه ی تولیــد ســرنخ اضافــه کننــد. امــا نمونــه ای کــه در بــالا 

ذکــر کردیــم، نمونــه ی جامع تــری اســت.

 

https://www.salesforce.com/uk/blog/2016/11/how-to-effectively-respond-to-sales-objections.html
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B2B در فرایند فروش شرکت های CRM نقش نرم افزار

ــا نماینــده ی  فــروش.  نقــش CRM در همــان ابتداســت، حتــی قبل تــر از تمــاس مشــتری ب

ــرنخ ها  ــت س ــن کیفی ــزار تعیی ــن اب ــزار CRM مؤثرتری ــود در نرم اف ــای موج ــه داده ه ــرا ک چ

هســتند، بهتریــن ســرنخ ها را در اولویــت تعامــل قــرار می دهنــد و از خــروج ســرنخ های 

ــری را از دســت  ــی فرصت هــای کمت ــد. یعن ــری می کنن ــروش جلوگی ــف ف ــر از قی بی کیفیت ت

می دهیــد.

را به درســتی برنامه ریــزی کنیــد، سیســتم های B2B CRM بــه  اگــر چرخــه ی فــروش 

ــط  ــرده و رواب ــتفاده ک ــتری ها اس ــز مش ــای آنالی ــا از داده ه ــد ت ــک می کنن ــروش کم ــم ف تی

مشــتری هایتان را پــرورش دهنــد. داده هــای جزئــی و ریز به ریــز، فرصتــی بــرای تیــم فــروش 

ــا نیازهــای مشــتریان را شناســایی کــرده، مکالمــات را بررســی  ــد ت ــی فراهــم می کن و بازاریاب

ــرده  ــر ک ــل مشــتری ها را قوی ت ــد( و پروفای ــری فراهــم کنن ــه ی  مشــتری بی نظی ــد )تجرب کنن

ــد. ــد و ارســال کنن ــوای مناســب تری تولی ــا محت ت

ــروش اســت و حرکــت  ــه ی  قیــف ف ــروش ســرنخ ها در هــر مرحل ــت، هــدف CRM پ در نهای

مشــتری ها از یــک مرحلــه بــه مرحلــه  ی بعــدی قیــف فــروش را تســهیل می کنــد. بــا 

اســتفاده از CRM می توانیــد موقعیــت هــر فرصــت فــروش در قیــف را مشــخص کنیــد. اگــر 

نرم افــزار CRM را به خوبــی بــا فعالیت هــای شــرکتتان تلفیــق کنیــد، می توانیــد خروجی هــای 

ــدا  ــن ســرنخ هایتان را پی ــن و باکیفیت تری ــت و منشــأ بهتری ــی B2B را ثب تلاش هــای بازاریاب

کنیــد.
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B2B در چرخه ی فروش CRM مزایای استفاده از نرم افزار

برخی مزایای استفاده از نرم افزار B2B CRM برای پیگیری مشتریان در کاریز فروش:

 

بهتر دیده شدن	 

قبــل از ظهــور تکنولــوژی CRM، نماینــدگان فــروش ســاعت های متوالــی را صــرف جمــع آوری 

داده هــای مشــتریان B2B می کردنــد تــا زمــان و نحــوه ی تمــاس بــا آن هــا را شناســایی کننــد. 

ــا مشــتری همچنــان تیــری در تاریکــی بــود.  ــا وجــود چنیــن تلاش هایــی، تمــاس ب حتــی ب

یــک فروشــنده نادانســته مدت هــا ســرگرم پــرورش ســرنخی شــده کــه هیــچ  وقــت بــه فرصــت 

ــا  ــه حــال خودشــان ره ــت را ب ــل نمی شــد و ســایر ســرنخ های باکیفی ــروش مناســبی تبدی ف

ــه مــکان  ــچ تلاشــی ب ــی هی ــد ب ــم می توانن ــور CRM، تمــام اعضــای تی ــا ظه ــا ب ــرد. ام می ک

ســرنخ در کاریــز فــروش دسترســی داشــته باشــند و تلاش هایشــان را بهتــر مدیریــت کننــد. 

 

کارایی	 

یکــی از مزایــای کلیــدی B2B CRM ایــن اســت کــه مســئولیت های سرپرســت تیــم فــروش 

را کاهــش می دهــد. وقتــی لازم نباشــد کــه داده هــا را دســتی جمــع  آوری کنیــد و وقتتــان را 

بــا پــرورش ســرنخ های بی کیفیــت هــدر دهیــد، زمــان بیشــتری در اختیــار داریــد تــا نواقــص 

ــی  ــا را از تمام ــدس و خط ــه ح ــا ک ــد. از آنج ــع کنی ــایی و رف ــروش B2B را شناس ــف ف قی

ــد  ــر خواه ــم هدفمندت ــروش ه ــم ف ــای تی ــایر فعالیت ه ــد، س ــذف کرده ای ــان ح فرایندهایت

https://docs.google.com/document/d/1wP64w28slasR96bwGDdDJ3MzyXtQgN7wlpw5-JIN6sE/edit
https://docs.google.com/document/d/1wP64w28slasR96bwGDdDJ3MzyXtQgN7wlpw5-JIN6sE/edit
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شــد و نــرخ بازگشــت ســرمایه ی بالاتــری را تجربــه خواهیــد کــرد. وقتــی نماینــدگان فــروش و 

بازاریابــی بتواننــد زمــان حرکــت مشــتری در مراحــل مختلــف قیــف فــروش را مشــاهده کننــد، 

همــکاری و هماهنگــی دپارتمان هــای فــروش و بازاریابــی هــم بهتــر خواهــد شــد.

 

ــوش 	  ــر ه ــی ب ــرنخ ها )متک ــی س ــل امتیازده ــه دلی ــور ب ــات داده مح تصمیم

مصنوعــی(

وقتــی تیــم فــروش بتوانــد بهتریــن و باکیفیت تریــن ســرنخ ها را بــر اســاس رفتــار مشــتری 

ــا  ــه ســرنخ ها ایف و تعامــلات او تشــخیص دهــد، B2B CRM نقــش مهمــی در امتیازدهــی ب

می کنــد؛ یعنــی می توانیــد ســرنخ ها را بــر اســاس نتایــج آن هــا در فــروش، رتبه بنــدی کنیــد. 

نرم افــزار CRM بــا لینک دهــی نتایــج تجزیه وتحلیــل مشــتری ها بــه مرحلــه ی آن هــا در قیــف 

فــروش، می توانیــد از داده هــای مشــتری بــه نفــع خودتــان اســتفاده کنیــد. می توانیــد »قیــف 

فــروش« را از حالــت تئــوری خــارج کــرده و بــه ابــزاری اجرایــی و ســودآور تبدیــل کنیــد.

 B2B مخصــوص فــروش ســازمانی CRM چطــور بهتریــن نرم افــزار
پیــدا کنیــم؟

 B2B ــروش ــرای ف ــزار CRM ب ــف نرم اف ــدگان مختل ــان عرضه کنن ــد از می ــه بتوانی ــرای اینک ب

خودتــان بهتریــن مــورد را انتخــاب کنیــد، قاعدتاً بایــد جنبه هــای مختلفی از جملــه ویژگی های 

عمومــی، قیمت گــذاری و ســطح پشــتیبانی مشــتری را ارزیابــی کنیــد. کاربرانــی کــه در 

ــاز  ــد، نی ــه ســایر مشــاغل خدمــات می دهن ــد کــه ب ــا شــرکت هایی کار می کنن معاملاتشــان ب
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بــه بیشــترین توجــه بــه ســرنخ ها و قراردادهــای خــود دارنــد، بــه خصــوص کــه این هــا عمدتــاً 

ــی  ــزار CRM ویژگی های ــه ی اب ــگام تهی ــل، هن ــن دلی ــه همی فرصت هــای باارزشــی هســتند. ب

ماننــد پیش بینــی فــروش، تجزیه وتحلیــل و ابزارهــای مدیریــت ســرنخ را بایــد در نظــر بگیریــد.

ــا مشــتریان در بخــش  ــرای مدیریــت ارتبــاط ب پیشــنهاد مــا ایــن اســت کــه نرم افــزاری را ب

B2B انتخــاب کنیــد کــه ابزارهــای اتوماســیون گــردش کار فــروش عالــی داشــته باشــد، بــه 

ــی در  ــچ فعالیت ــرود و هی ــما ن ــت ش ــی از دس ــدام مهم ــه ی اق ــچ نقط ــه هی ــی ک ــن معن ای

مراحــل خــاص کاریــز فــروش غیرفعــال نشــود. ابزارهــای دیگــری بــرای مدیریــت مشــتریان و 

فعالیت هــای فــروش از جملــه برنامه ریــزی جلســات، فــروش و پیش بینــی درآمــد و همچنیــن 

ــد، شــامل  ــزاری کــه می خری ــی هــم ضــروری هســتند. مطمئــن شــوید نرم اف ــی ایمیل بازاریاب

ــد. ــا باش ــن بخش ه ای



183B2B آموزش فروش



184B2B آموزش فروش

https://didar.me/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=Angling&utm_term=161-B2B-sales

