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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

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 دوره‌ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »مــدل عملکــردی مدیــران فــروش برتــر« روی لینــک 

زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=32325&preview=true
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مقدمه

تحقیقــات قبلــی مــا در حــوزه‌ی بهتریــن عملکــرد در فــروش نشــان داده اســت کــه مدیریــت 

ــق اســت.  ــدی در ســازمان‌های موف ــه یکــی از عناصــر کلی ــن زمین ــگ در ای ــروش و کوچین ف

ســازمان‌هایی کــه عملکردشــان بــه صــورت قابــل توجهــی نســبت بــه بقیــه بهتــر و متفاوت‌تــر 

اســت؛ یــا بــه عبــارت بهتــر ســازمان‌هایی کــه بهتریــن نتایــج فــروش را دارنــد، کوچینــگ را 

در اولویــت قــرار می‌دهنــد و بــه طــور قابــل توجهــی بیشــتر از بقیــه مهــارت و انگیــزه دارنــد.

ــا عملکــرد  حــالا ممکــن اســت ایــن ســؤال‌ها برایتــان مطــرح شــده باشــد: اصــاً فــروش ب

برتــر چیســت و مدیــران و مربیــان ممتــاز فــروش دقیقــاً چــه کاری انجــام می‌دهنــد؟ مدیــران 

ــاد  ــا ی ــه آن‌ه ــی را ب ــد؟ چــه مهارت‌های ــا فروشــندگان کار می‌کنن ــاز چطــور ب ــان ممت و مربی

می‌دهنــد؟ آیــا بعضــی از مهارت‌هــا از ســایر مهارت‌هــا مهم‌ترانــد؟ کــدام مهارت‌هــا؟ در چــه 

موقعیت‌هایــی؟

ــاره‌ی آن‌هــا  شــاید فکــر کنیــد رازهایــی وجــود دارد کــه فروشــندگان موفــق بــه راحتــی درب

صحبــت نمی‌کننــد. رازهایــی کــه شــاید دوســت داشــته باشــید بدانیــد تــا نتایــج بهتــری در 

ــد.  ــت آوری ــب‌وکارتان بدس کس

ســؤال اینجاســت، مدیــران فــروش بــرای رســیدن بــه نتایــج عالــی چــه کاری انجــام می‌دهند. 
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چــه عواملــی باعــث می‌شــود کــه عملکــرد و نتایــج فوق‌العــاده بــه ارمغــان بیاورنــد؟ آیــا آن‌هــا 

ــه درســت حــدس  ــه شــدیم ک ــود متوج ــا در بررســی‌های خ ــد؟ م ــرار شــگفت‌انگیزی دارن اس

زده‌ایــم! بلــه اســرار شــگفت‌انگیزی وجــود دارد!

ــاوت  ــرد متف ــروش و عملک ــران ف ــرار شــگفت‌انگیز مدی ــا اس ــرار اســت ب ــه ق ــن کتابچ در ای

آن‌هــا آشــنا شــوید.

ــن 100  ــم. ای ــرار داده‌ای ــل ق ــورد تجزیه‌وتحلی ــار را م ــارت و رفت ــق 100 مه ــن تحقی ــا در ای م

ــد: ــرار می‌گیرن ــته ق ــن 12 دس ــارت در ای مه

1. مدیریت فروش و مربیگری

2. روابط

3. کشف نیازها

4. مکالمات و ارتباطات

5. راهکارسازی

6. ارزش‌سازی موردی

7. پیشبرد فروش

8. مذاکره

9. جستجوگری

10. حسابداری
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11. فروش مؤثر

12. بهره‌وری )پروداکتیویتی(
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سؤالات اساسی این تحقیق

ــواب  ــا ج ــه آن‌ه ــم ب ــعی کرده‌ای ــق س ــن تحقی ــه در ای ــؤالاتی ک ــن س ــا مهم‌تری ــا ب در اینج

ــوند: ــته‌بندی می‌ش ــی دس ــش اصل ــه بخ ــؤالات در س ــن س ــوید. ای ــنا می‌ش ــم آش دهی

الف: بهترین عملکرد در مدیریت فروش

ˢ چگونه عملکرد برتر را در مدیریت فروش تعریف کنیم؟	

ˢ مدیران تیم‌های فروش با عملکرد برتر چه کار متفاوتی انجام می‌دهند؟	

ˢ فروشند‌ه‌ها و مدیرانشان چه پیام‌هایی رد و بدل می‌کنند؟ تفاوت آن‌ها چیست؟	

ˢ آیا رفتار و مهارت‌های مدیران فروش موفق آموختنی است؟	

ˢ تأثیر تجاری حضور فروشنده‌های برتر در کسب‌وکار چیست؟	

ˢ مهم‌ترین عوامل تشکیل‌دهنده‌ی یک تیم فروش موفق چیست؟	

ب: مدل مدیر فروش با عملکرد برتر

ˢ مدیران فروش با عملکرد برتر چه نقش‌هایی را بهتر انجام می‌دهند؟	

ˢ کدام نقش‌ها برای موفقیت مدیر فروش بسیار مهم و حیاتی هستند؟	

ˢ آیا مدیران فروش برتر درگیر بحث و جدال نمی‌شوند؟	
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ˢ چه چیزی باعث اعتماد مدیر می‌شود و چرا اینقدر مهم است؟	

ˢ چه چیزی باعث اثربخشی مدیر در چشم فروشندگان می‌شود و چرا؟	

ج: تاثیر کوچینگ

ˢ آیا ریتم و فرکانس کوچینگ تفاوتی در فروش ایجاد می‌کند؟	

ˢ کارایی کوچینگ در فروش چیست؟	

ˢ کوچینــگ چگونــه بایــد بــا ســایر عوامــل ترکیــب شــود تــا بیشــترین تأثیــر را بــر موفقیــت 	

فــروش داشــته باشــد؟

ˢ آنچــه بــرای اکثــر شــرکت‌ها مهم‌تــر اســت کــدام اســت؟ تعــداد مربی‌هــا یــا مهارت‌هــای 	

ــاص مربی؟ خ

ــش‌ها 1004  ــن پرس ــخ ای ــردن پاس ــدا ک ــرای پی ــق ب ــن تحقی ــه در ای ــم ک ــت بگویی لازم اس

مدیــر فــروش و فروشــنده را در سراســر جهــان مــورد مطالعــه قــرار گرفتــه اســت. توزیــع نمونــه 

آمــاری تحقیــق بــه ایــن صــورت اســت:

ــان  ــم خودش ــد و ه ــروش بودن ــر ف ــم مدی ــا ه ــر از آن‌ه ــه 333 نف ــروش ک ــر ف 624 مدی

مســتقیماً فــروش انجــام می‌دادنــد. 291 از آن‌هــا فقــط مدیــر فــروش بودنــد.

380 فروشنده در صنایع مختلف و همچنین مناطق جغرافیایی مختلف.
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خلاصه‌ی تحقیق

ــا  ــاره‌ی آن‌ه ــت درب ــرار اس ــه ق ــدی را ک ــای کلی ــق و یافته‌ه ــج تحقی ــش نتای ــن بخ در ای

ــم: ــح می‌دهی ــروار توضی ــورت تیت ــه ص ــم ب ــت کنی صحب

1. نقــش‌، وظایــف و مکالمــات بهتریــن مدیــران فــروش و تفاوتــی کــه 
بــا ســایر مدیــران دارنــد.

ــف مــورد بررســی  ــار را در 12 دســته و در 3 حــوزه‌ی مختل ــارت و رفت مــا 100 مه

قــرار دادیــم:

* فروش	

* بهره‌وری	

* مدیریت فروش و مربی‌گری	

ــوان در ســه کلمــه خلاصــه کــرد:  ــر فــروش را می‌ت متوجــه شــدیم کــه موفقیــت یــک مدی

ــا. ــا و گفتگوه ــم، نقش‌ه ریت

ــه  ــی هســتند ک ــر آن‌های ــدگان برت ــک موســیقی گروهــی، نوازن ــه در اجــرای ی همان‌طــور ک

ــی  ــر آن‌های ــران برت ــم مدی ــروش ه ــم ف ــک تی ــد در ی ــتری دارن ــی بیش ــازگاری و هماهنگ س

هســتند کــه ریتــم هماهنگ‌تــری بــا گــروه دارنــد. ایــن مدیــران در 10 زمینــه‌ی خــاص تعامــل 

ــن  ــد( همچنی ــاهده می‌کنی ــر مش ــه را در تصوی ــن 10 زمین ــد. )ای ــود دارن ــم خ ــا تی ــژه‌ای ب وی

ــد.  ــه افزایــش فــروش دارن ــوط ب مهــارت بیشــتری در رهبــری کــردن مکالمــات مرب
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ــه  ــداوم ب ــوزش م ــگ منظــم و آم ــاوه کوچین ــه ع ــر ب ــت مؤث 2. مدیری
ــط اســت. ــروش مرتب ــود عملکــرد ف ــا بهب ــل توجهــی ب طــور قاب

ــا هــم بررســی کنیــم  ــف را ب ــی از عوامــل مختل ــم ترکیب ــن تحقیــق ســعی کردی در طــی ای

تــا ببینیــم کــدام یــک از عوامــل همبســتگی بیشــتری بــا بهبــود عملکــرد دارد. اگرچــه فکــر 

نمی‌کردیــم مــورد خاصــی پیــدا کنیــم، امــا متوجــه شــدیم آن دســته از مدیــران فــروش کــه 

منظــم )یعنــی بــا ریتمــی ثابــت( تیــم خــود را کوچینــگ می‌کننــد موفقیــت بیشــتری نســبت 

بــه ســایر مدیــران دارنــد. کوچینــگ کــردن یعنــی مشــاوره دادن و راهنمایــی کــردن افــراد 

تیــم.

ــردی  ــد در چشــم فروشــنده‌ها ف ــروش بای ــر ف ــه مدی ــم اســت ک ــه هــم مه ــن نکت ــه ای البت
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ــه نظــر برســد. ــق و ماهــر ب ارزشــمند، لای

ــداوم  ــوزش م ــل آم ــا عام ــر را ب ــگ منظــم و اثربخشــی مدی ــی کوچین ــی یعن ــل قبل دو عام

ترکیــب کنیــد. منظــور از آمــوزش مــداوم، مجموعــه آموزش‌هــای مؤثــر )مرتبــط بــا عملکــرد 

افــراد و اصــاح مهارت‌هــای آنــان( و بــه‌روز دربــاره‌ی فــروش اســت. مجمــوع ایــن ســه عامــل 

باعــث افزایــش 63 درصــدی عملکــرد تیــم فــروش می‌شــود. بــه عبــارت دیگــر هرکــدام از ایــن 

ســه عامــل را حــذف کنیــد عملکــرد تیــم کاهــش چشــمگیری پیــدا می‌کنــد.

3. ایجــاد انگیــزه در فروشــندگان بــرای بهبــود راندمــان و بهــره‌وری آن‌هــا 

بســیار مهم اســت.

ــر همیشــه  ــر برت ــا بقیــه ایــن اســت کــه مدی ــر ب ــر و کــوچ برت مهم‌تریــن تفــاوت یــک مدی
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مــا در ایــن تحقیــق متوجــه شــدیم کــه بــرای فروشــندگان بســیار مهــم اســت کــه مدیــری 

داشــته باشــند کــه بــرای بهــره‌وری و بهبــود عملکــرد آن‌هــا ایجــاد انگیــزه کنــد. 

مدیــران برتــر الهام‌بخــش افــراد تیــم هســتند و بــرای اینکــه بهــره‌وری تیــم را افزایــش دهنــد 

بــه اعضــا کمــک می‌کننــد.

ــد. ــب می‌کن ــان ترغی ــود عملکردش ــرای بهب ــود را ب ــندگان خ فروش

4. اعتمادبه‌نفس مدیر فروش اهمیت زیادی دارد.

ــر  ــه مدی ــت ک ــن اس ــم ای ــی بردی ــه آن پ ــق ب ــن تحقی ــه در ای ــی ک ــر از نتایج ــی دیگ یک

ــد 67 درصــد  ــری دارن ــس قوی‌ت ــود اعتمادبه‌نف ــای خ ــه توانایی‌ه ــه نســبت ب ــی ک فروش‌های

بیشــتر از بقیــه‌2ی مدیــران فــروش احتمــال موفقیــت دارنــد. از طرفــی مدیــر فروش‌هــای بــا 

ــری داشــته  ــرد قوی‌ت ــا عملک ــد ت ــم خــود هــم کمــک می‌کنن ــه اعضــای تی اعتمادبه‌نفــس ب
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ــد  ــم تأیی ــند‌ه‌ها( ه ــی فروش ــم )یعن ــای تی ــرف اعض ــد از ط ــس بای ــن اعتمادبه‌نف ــه ای البت

شــود. یعنــی اعضــای تیــم واقعــاً بایــد بــه مدیــر فــروش خــود ایمــان داشــته باشــند. ایــن 

ــد. ــا باش ــه‌ی تیم‌ه ــر از بقی ــا قوی‌ت ــرد آن‌ه ــه عملک ــود ک ــث می‌ش ــوع باع موض

باشــند.

5. درصــد موفقیــت مدیــران فــروش برتــر نســبت بــه ســایرین بــه شــکل 

چشــمگیری بیشــتر اســت.

براســاس تحقیــق مــا میانگیــن درصــد پیــروزی یــا موفقیــت فروشــندگان و مدیــران فــروش 

ــا  ــی م ــی از ســایرین بیشــتر اســت. براســاس تحقیق‌هــای قبل ــل توجه ــه صــورت قاب ــر ب برت

ــه  ــتر از بقی ــد بیش ــر 25 درص ــندگان برت ــت )win rate( فروش ــد موفقی ــت درص ــوان گف می‌ت

اســت. توجــه داشــته باشــید کــه درصــد موفقیــت می‌توانــد تأثیــر زیــادی بــر نتایــج فــروش 
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داشــته باشــد.

6. فروشــندگان تــازه‌کار وقتــی کــه مدیــری مؤثــر داشــته باشــند، عملکرد 

ــری دارند. بهت

ــال  ــر 5 س ــه زی ــندگانی ک ــازه‌کار )فروش ــندگان ت ــه فروش ــان داد ک ــق نش ــن تحقی ــج ای نتای

ســابقه‌ی کار دارنــد( بــه احتمــال 240 درصــد عملکــرد بهتــر و موفق‌تــری خواهنــد داشــت، وقتی 

ــد  ــه می‌خواهن ــرای شــرکت‌هایی ک ــن موضــوع ب ــر داشــته باشــند. ای ــروش مؤث ــر ف ــه مدی ک

ــا کمــک یــک  ــی مهــم اســت. چــرا کــه ب ــد احتمــالًا خیل ــد اســتخدام کنن فروشــندگان جدی

ــد  ــری خواهن ــرد بهت ــه جــذب شــرکت می‌شــوند عملک ــازه‌کاری ک ــر فروشــندگان ت ــر مؤث مدی

ــازه‌کار دارد. ــروش نقــش مهمــی در ســرعت رشــد فروشــنده‌های ت ــر ف ــن مدی داشــت. بنابرای
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فروشنده‌های برتر چه کسانی هستند؟

در مطالعــه‌ی مــا درصــد مجریــان برتــر )کــه شــامل هــر دو گــروه فروشــنده‌ها و مدیر‌هــای 

ــدول  ــت. در ج ــوده اس ــرکت‌‌کنندگان ب ــد از ش ــامل 18.7 درص ــط ش ــوند(، فق ــروش می‌ش ف

ــم. صفحــه‌ی بعــد توضیحــات بیشــتری آورده‌ای
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توضیحات فروشنده‌های برتر مدیرهای فروش برتر هدف

در  بتواننــد  اینکــه  بــرای  فروشــنده‌ها 

ــد  ــرار بگیرن ــر ق ــنده‌های برت ــت فروش لیس

بایــد بــه تمــام اهــداف خــود ‌برســند. 

امــا بــرای مدیــران فــروش، منطقــی و 

واقع‌بینانــه نیســت کــه همــه بــه اهــداف 

خــود برســند. بنابرایــن می‌توانیــم بگوییــم 

بیــش از 75 درصــد تیم‌هــا بــه اهــداف 

رســیده‌اند. خــود 

بــه  همــه‌ی فروشــنده‌ها 

خــود  ســالانه‌ی  اهــداف 

ند. رســیده‌ا

فروشــنده‌های  75درصــد 

تیــم بــه اهــداف ســالانه 

. ند رســیده‌ا

اهــداف  بــه  رســیدن 

ســالانه فــروش 

همــه‌ی  نمی‌خواســتیم  کــه  آنجایــی  از 

ــته  ــی داش ــرد بالای ــروش عملک ــران ف مدی

تعریــف  چالش‌برانگیــز  اهــداف  باشــند 

کردیــم.

چالش‌برانگیــز  به‌شــدت 

ــد باش

چالش‌برانگیــز  به‌شــدت 

باشــد

اهداف چالش‌برانگیز

قــرار  کــه  اهدافــی 

. . . ســت ا

بــالا در  یــا درصــد موفقیــت  وین‌ریــت 

تیــم  کارآمــدی  نشــان‌دهنده‌ی  فــروش 

وین‌ریــت  کــه  فروشــنده‌هایی  اســت. 

بالاتــری داشــته باشــند باعــث ســود بیشــتر 

و هزینــه‌ی‌ کمتــر بــرای شــرکت می‌شــوند.

بیش از 50درصد بیش از 50درصد
روی  موفقیــت  درصــد 

فــروش درخواســت‌های 

ــور  ــان مجب ــه فروشنده‌هایش ــی ک گروه‌های

بــه تخفیــف یــا کاهش قیمــت شــده بودند 

جــزو فروشــندگان برتــر قــرار نگرفتنــد.

زیاد زیاد
بالاتریــن  بــه  رســیدن 

قیمــت بــر اســاس ارزش 

رائه‌شــده ا

ــم و  ــای تی ــه اعض ــی ک ــاس نظرات ــروش را براس ــران ف ــای مدی ــا و توانایی‌ه ــا مهارت‌ه م

ــوارد را بررســی  ــن م ــم. ســپس ای ــی کردی ــران خــود داشــتند، ارزیاب ــاره مدی فروشــندگان درب

ــم: کردی

ˢ مدیرانــی کــه تیم‌هــای آن‌هــا بهتریــن عملکــرد را دارنــد نســبت بــه مدیرانــی کــه تیم‌هــای 	

آنــان چنیــن عملکــردی ندارند.

ˢ فروشندگان با عملکرد برتر نسبت به سایر فروشندگان	
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هــر دو گــروه )مدیــران فــروش و فروشــندگان( تــا حــد زیــادی در مــورد فعالیت‌هــای مدیــران 

برتــر و آن چیــزی کــه باعــث برتــری آن‌هــا می‌شــود، توافــق دارنــد. در ادامــه تمــام داده‌هایــی 

کــه در ایــن تحقیــق به‌دســت آورده‌ایــم را می‌خوانیــد. 

بــه طــور کلــی می‌تــوان گفــت کــه همــه‌ی شــرکت‌ها بــه دنبــال تیم‌هایــی هســتند کــه در 

ــد. در  شــرایط چالش‌برانگیــز روی بالاتریــن قیمــت، درصــد موفقیــت وین‌ریــت بیشــتری دارن

ادامــه بیشــتر توضیــح می‌دهیــم کــه مدیــران فــروش برتــر بــرای رســیدن بــه ایــن هــدف چــه 

عملکــردی دارنــد.

مدیر فروش با عملکرد برتر

بــه طــور کلــی می‌تــوان گفــت مــدل یــک مدیــر فــروش بــا عملکــرد برتــر بــر اســاس ایــن 

ــرد: ــل شــکل می‌گی ســه عام

* ریتم )نظم(	

* نقش‌ها	

* گفتگو	

ــم  ــورت منظ ــه ص ــان را ب ــراد تیمش ــه‌ی اف ــتر از بقی ــد بیش ــر 51 درص ــران برت ــم: مدی ریت

می‌کننــد. کوچینــگ 

نقش‌هــا: از نظــر آمــاری 10 حــوزه‌ی حیاتــی در زمینــه‌ی فــروش و مربی‌گــری وجــود دارد 
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ــی  ــا نقش‌آفرین ــن حوزه‌ه ــد در ای ــر می‌توانن ــران برت ــاط دارد. مدی ــر ارتب ــرد برت ــا عملک ــه ب ک

کننــد. کاری کــه ســایر مدیــران قــادر بــه انجــام آن نیســتند.

گفتگــو‌: مدیــران برتــر 40 درصــد بیشــتر از بقیــه‌ی مدیــران، توانایــی رهبــری کــردن تیمشــان 

را دارنــد.

ــا  ــی ب ــن دو دهــه کار میدان ــات انجام‌شــده و همچنی ــق، ســایر تحقیق ــن تحقی براســاس ای

مدیــران و مشــتریان، متوجــه شــدیم کــه مدیــران فــروش برتــر در مــوارد زیــر از بقیــه برتــری 

دارنــد:

ˢ ارائــه‌ی ریتمــی منظــم و کوچینــگ کــردن افــراد تیــم در 10 نقــش مدیریتــی بــا مهــارت 	

بــالا

ˢ رهبری استادانه‌ی فرآیند فروش و ایجاد مکالمات مؤثر با افراد تیم	
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کوچینگ و رهبری

تــا اینجــا دربــاره‌ی کوچینــگ و رهبــری زیــاد صحبــت کردیــم. امــا بایــد ببینم اصــاً کوچینگ 

و رهبــری چــه معنایــی دارنــد و تفاوتشــان چیســت؟ بــه عبــارت بهتــر تفــاوت نقــش »مربــی« 

و »مدیر« چیســت؟

کوچینــگ: موضوعــات کوچینــگ در یــک تیــم فــروش بیشــتر درباره‌ی به‌اشــتراک گذاشــتن 

وظایــف و مسئولیت‌هاســت. یعنــی یــک مدیــر فــروش و فروشــنده هنــگام کوچینــگ دربــاره‌ی 

وظایفــی کــه بایــد انجــام دهنــد صحبــت می‌کننــد. بنابرایــن کوچینــگ گفتگویــی تعاملــی و 
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دو طرفــه اســت.

ــن  ــد. همچنی ــران آن را ســازمان‌دهی می‌کنن ــه مدی ــت حــوزه‌ای اســت ک ــت: مدیری مدیری

ــد. بنابرایــن مدیریــت ســاختاری  تمــام مســئولیت‌های ایــن حــوزه را اجــرا و نظــارت می‌کنن

بــرای هدایــت عملکــرد اســت.

ــا  ــا تصمیم‌گیری‌ه ــد. ام ــر می‌گذارن ــران تأثی ــد مدی ــود روی دی ــرد خ ــا عملک ــندگان ب فروش

ــرد برنامه‌هــا موضوعاتــی مدیریتــی هســتند و در درجــه‌ی اول جــزو مســئولیت‌های  و پیش‌ب

ــه حســاب می‌آینــد. ــر ب مدی

فعال بودن فروشنده‌ها یا تکنولوژی به‌روز؟

همان‌طــور کــه گفتیــم مدیــر فــروش می‌توانــد روی انگیــزه و بهــره‌وری فروشــندگان تأثیــر 

بگــذارد. بنابرایــن خیلــی از شــرکت‌ها بــه دنبــال مدیــران فــروش و فروشــنده‌های بــا انگیــزه 

ــاط  ــم ارتب ــا ه ــره‌وری ب ــزه و به ــه انگی ــت ک ــان‌ داده اس ــات نش ــه تحقیق ــرا ک ــد. چ می‌گردن

ــه آن توجــه شــده اســت  ــد. امــا چیــزی کــه کمتــر ب ــه نوعــی هم‌بســتگی دارن مســتقیم و ب

اســتفاده از تکنولوژی‌هــای بــه‌روز اســت. بهــره‌وری بــالای فروشــندگان زمانــی خــود را نشــان 

می‌دهــد کــه آن‌هــا بتواننــد از ابزارهــای تکنولــوژی به‌خوبــی اســتفاده کننــد. فناوری‌هایــی کــه 

ســرعت فــروش و فروشــنده‌ها را بــالا می‌بــرد. ایــن موضوعــی اســت کــه خیلــی از شــرکت‌ها 

از آن غافــل هســتند. بنابرایــن داشــتن فروشــنده‌های بــا عملکــرد بــالا و با‌انگیــزه بــه تنهایــی 

ــم  ــنده‌ها ه ــرای فروش ــه‌روز ب ــای ب ــتفاده از فناوری‌ه ــه اس ــد ب ــی نیســت. شــرکت‌ها بای کاف
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توجــه داشــته باشــند.

مدیــران فــروش بــا عملکــرد برتــر بــه فروشــندگان انگیــزه می‌دهنــد کــه فوق‌العــاده باشــند. 

می‌تــوان گفــت نقــش محــوری مدیــر فــروش ایجــاد انگیــزه بــرای فروشــندگان اســت. می‌دانیم 

کــه انگیــزه‌ی بــالا بــا عملکــرد فوق‌العــاده همبســتگی زیــادی دارد. امــا بایــد ببینیــم کــه آیــا 

فروشــندگان برتــر انگیــزه‌ی درونــی دارنــد یــا مدیــر نقــش مهمــی در ایجــاد ایــن 

انگیــزه دارد؟

در ایــن تحقیــق متوجــه شــدیم کــه گزینــه‌ی دوم یعنــی نقــش مدیــر در ایجــاد انگیــزه بــه 

ــه  ــختی‌ها ب ــا و س ــگام چالش‌ه ــروش در هن ــران ف ــت. مدی ــر اس ــی مهم‌ت ــل توجه ــرز قاب ط

اعضــای تیــم کمــک می‌کننــد کــه بــه انجــام وظایــف خــود متعهــد بماننــد. همچنیــن کمــک 

ــود  ــی خ ــیر اصل ــم از مس ــت تی ــوند و حرک ــی نش ــار حواس‌پرت ــنده‌ها دچ ــا فروش ــد ت می‌کنن

منحــرف نشــود. بــه چنیــن عملکــردی عملکــرد برتــر می‌گوییــم.

ــد  ــی و هســته‌ی مرکــزی تیــم اســت کــه کمــک می‌کن ــر فــروش محــور اصل ــن مدی بنابرای

ــد. انگیــزه و بهــره‌وری در تمــام طــول مســیر در بالاتریــن ســطح خــود باقــی بمان

کوچینگ و مدیریت همزمان و هماهنگ

ســؤالی کــه در اینجــا پیــش می‌آیــد ایــن اســت کــه کــدام یــک از فعالیت‌هــای یــک مدیــر 

ــی اگــر یــک  ــا کوچینگــی؟ یعن ــی ی ــروش مهــم اســت؟ فعالیت‌هــا و توانایی‌هــای مدیریت ف

مدیــر فــروش توانایی‌هــای مطلوبــی در زمینــه‌ی مدیریــت داشــته باشــد امــا مهــارت کوچینــگ 

نداشــته باشــد هنــوز هــم مدیــری بــا عملکــرد برتــر اســت؟ یــا برعکــس؟ بــه عبــارت دیگــر بایــد 
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بــر مهارت‌هــای مدیریتــی تمرکــز کنیــم یــا مربی‌گــری؟

جــواب ایــن اســت: یــک مدیــر توانمنــد بــا عملکــرد برتــر بایــد ترکیبــی از هــردوی ایــن 

مهارت‌هــا را دارا باشــد.

ــا عملکــرد برتــر مدیــری اســت کــه همزمــان و هماهنــگ هــم توانایــی  ــر ب مدی

مدیریــت کــردن داشــته باشــد و هــم کوچینــگ.

فرمول رسیدن به عملکرد برتر

مدیریت مؤثر+کوچینگ منظم+آموزش مؤثر

ــروش دارد.  ــاده در ف ــرد فوق‌الع ــا عملک ــی ب ــل توجه ــاط قاب ــالا ارتب ــی از ســه عامــل ب ترکیب

ــر  ــر 1.5 براب ــنده‌های برت ــرای فروش ــت ب ــه موفقی ــیدن ب ــروش رس ــران ف ــه‌ی مدی ــق گفت طب

ــر و منظــم  بیشــتر از بقیــه اســت. امــا فروشــنده‌ی برتــر کیســت؟ فروشــنده‌ای کــه مؤث

ــرار دارد. ــوزش ق ــت آم ــب تح ــود و مرت ــگ می‌ش کوچین

ــت  ــگ دریاف ــات کوچین ــتری خدم ــت بیش ــا کیفی ــر ب ــنده‌های برت ــم: فروش ــه‌ی مه نکت

می‌کننــد.
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مــا در ایــن تحقیــق ســعی کردیــم ارتبــاط بیــن ترکیــب ایــن ســه عامــل )مدیریــت 

مؤثر+مربی‌گــری منظــم+ آمــوزش مؤثــر( را اساســی تجزیه‌وتحلیــل کنیــم. در ایــن راســتا بــه 

ــم: ــدا کردی نتایجــی دســت پی

ˢ ــا 	 ــه ب ــندگانی ک ــت. فروش ــد اس ــاده قدرتمن ــی فوق‌الع ــل ترکیب ــه عام ــن س ــب ای ترکی

ترکیبــی از ایــن ســه عامــل فعالیــت می‌کننــد 1.6 برابــر بیشــتر احتمــال دارد کــه عملکــرد 

فوق‌العــاده‌ای داشــته باشــند. ایــن موضــوع به‌خوبــی نشــان می‌دهــد کــه چــرا ســازمان‌ها 

بایــد تــاش کننــد ایــن ســه عامــل را در تیم‌هــای فــروش خــود القــا کننــد.

ˢ ــر 	 ــوزش مؤث ــروش آم ــم ف ــک تی ــر در ی ــت. اگ ــم اس ــی تی ــره‌ی حیات ــر مه ــوزش مؤث آم

وجــود داشــته باشــد امــا مدیریــت مؤثــر وجــود نداشــته احتمــال بهــره‌وری تــا حــدودی 

ــت را  ــود مدیری ــدودی نب ــا ح ــر ت ــوزش مؤث ــت آم ــوان گف ــا می‌ت ــد. ام ــش می‌یاب کاه

جبــران می‌کنــد. بــه عبــارت دیگــر فروشــندگان بــدون وجــود یــک مدیــر برتــر در صورتــی 
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ــی داشــته باشــند. ــرد نســبتاً موفق ــد عملک ــد می‌توانن ــر ببینن ــوزش مؤث ــه آم ک

نکتــه: اگــر آمــوزش مؤثــر بــرای فروشــنده‌ها وجــود نداشــته باشــد، آن‌هــا مهارتــی نخواهنــد 

داشــت کــه بتوانــد نبــود مدیریــت مؤثــر را جبــران کنــد.

ˢ ــر نبــودن مدیــر و کمبــود آمــوزش کارآمــد ناقــوس مــرگ یــک تیــم فــروش اســت. 	 مؤث

ــار  ــد انتظ ــد نبای ــدا می‌کن ــوزش کاهــش پی ــر و هــم آم ــه هــم اثربخشــی مدی ــی ک وقت

داشــت کــه فروشــنده‌ها عملکــرد خوبــی داشــته باشــند. حتــی اگــر مدیــر مرتــب فرآینــد 

کوچینــگ را انجــام دهــد بــاز هــم فروشــنده‌ها تصــور می‌کننــد کــه مدیــر آن‌هــا نالایــق 

ــنده‌ها  ــه فروش ــرا ک ــد. چ ــش می‌ده ــم را کاه ــرد تی ــی عملک ــن موضوع ــت و چنی اس

نمی‌تواننــد توصیه‌هــای مدیــر را بپذیرنــد.
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استخدام بهترین‌ها بدون برنامه‌ریزی مؤثر

گاهــی می‌شــنویم کــه اســتراتژی بعضــی ســازمان‌ها ایــن اســت کــه فروشــنده‌های 

بااســتعداد و مشــهور را اســتخدام کننــد و اجــازه دهنــد کــه آن‌هــا خودشــان کاری کــه بلدنــد 

انجــام دهنــد. حتــی خیلــی از ســازمان‌ها دســتمزد‌های هنگفتــی بــرای ایــن فروشــنده‌ها در 

ــد.  ــر می‌گیرن نظ

امــا توجــه کنیــد کــه اگــر اســتراتژی شــما ایــن باشــد، بــدون آمــوزش، کوچینــگ و مدیریــت 

مؤثــر بهتریــن فروشــنده‌های تاریــخ هــم نمی‌تواننــد موفقیــت ســازمان شــما را تضمیــن کننــد. 

اگــر ترکیبــی از ایــن ســه عامــل در تیــم فــروش شــما وجــود نداشــته باشــد فروشــنده‌های 

ــما  ــا ش ــد ی ــرک می‌کنن ــازمان را ت ــا س ــا آن‌ه ــت ی ــوند و در نهای ــد می‌ش ــتعداد ناامی بااس

تصمیــم می‌گیریــد کــه بــا آن‌هــا قطــع همــکاری کنیــد.

ــد.  ــد می‌کن ــندگان رش ــرد فروش ــا و عملک ــم مهارت‌ه ــگ منظ ــا کوچین ــد ب ــر می‌رس ــه نظ ب

مــا بــرای بررســی ایــن موضــوع 85 مهــارت و رفتــار را در 12 دســته مطالعــه کردیــم. در ایــن 

تحقیــق ســعی کردیــم تفــاوت بیــن فروشــندگانی کــه بــه طــور موقــت کوچینــگ می‌شــوند 

ــرای کوچینــگ دارنــد، تحلیــل و بررســی  ــا فروشــندگانی کــه برنامــه‌ی منظــم و مــداوم ب را ب

کنیــم. نتایجــی کــه بــه دســت آوردیــم ایــن مــوارد بودنــد:

ˢ وجــود برنامــه‌ای ثابــت و منظــم ارتبــاط مســتقیمی بــا رشــد مهارت‌هــا و عملکــرد 	

فروشــنده در همــه‌ی 12 دســته دارد.

ˢ ــه 	 ــگ ب ــداوم خدمــات کوچین ــر منظــم و م ــرد برت ــا عملک ــروش ب ــران ف ــه مدی ــی ک زمان
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فروشــنده‌ها ارائــه می‌کننــد رتبه‌بنــدی مهارت‌هــای فروشــنده حتــی بیشــتر هــم 

می‌شــود.

این موضوع منطقی به نظر می‌رسد چرا که براساس گفته‌ی مدیران برتر:

* خــود مدیــران هــم در طــی فرآینــد کوچینــگ کــردن روی رشــد مهارت‌هایشــان کار 	

. می‌کننــد

* مدیران روی مهارت‌های اساسی و خاص هر فرد بیشتر متمرکز می‌شوند.	

نکتــه: فرآینــد کوچینــگ کــردن فروشــنده‌ها در صورتــی اثرگــذاری بیشــتری دارد کــه هــم 

توســط مدیــران فــروش برتــر اتفــاق بیفتــد و هــم بــه صــورت برنامــه‌ای منظــم و ثابــت باشــد.
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مهارت‌های مدیر با عملکرد برتر

در ادامــه‌ی تحقیــق از فروشــندگان خواســتیم تــا بــه مدیــر فروش‌هــای خــود امتیــاز بدهنــد. 

ــروش و  ــت ف ــه‌ی مدیری ــه خودشــان در زمین ــروش هــم خواســتیم ب ــران ف ــن از مدی همچنی

ــی در 13  ــای بالای ــی امتیازه ــل توجه ــرز قاب ــه ط ــر ب ــان برت ــد. مجری ــاز بدهن ــگ امتی کوچین

ــد. ــه ســایرین به‌دســت آوردن ــارت، نســبت ب ــارت از15 مه مه

نکتــه‌ی مهــم ایــن اســت کــه مهــارت شــماره‌ی 1 مرتبــط بــا کوچینــگ و مدیریــت کــه باعــث 

ــر 71  ــران برت ــزه اســت. مدی ــر از بقیــه باشــد توانایــی ایجــاد انگی ــر برت می‌شــود یــک مدی

درصــد بیشــتر از بقیــه توانایــی ایجــاد انگیــزه در اعضــای تیــم خــود دارنــد. آن‌هــا فروشــندگان 

را تشــویق می‌کننــد تــا پروداکتیویتــی )بهــره‌وری( بیشــتری داشــته باشــند.

ــات  ــردن جلس ــری ک ــی رهب ــه توانای ــوان ب ــاز می‌ت ــر ممت ــم مدی ــای مه ــر مهارت‌ه از دیگ

کوچینــگ، کوچینــگ معاملــه، اســتخدام فروشــنده‌های مســتعد، تعییــن محدوده‌هــا و 

ــرد. ــاره ک ــت اش ــن دس ــواردی از ای م

ــران  ــداوم مدی ــوزش م ــی آم ــم یعن ــن موضــوع مه ــه ای ــی از شــرکت‌ها و ســازمان‌ها ب خیل

ــن ســازمان‌هایی کــه روی  ــد. بنابرای ــزه توجــه نمی‌کنن ــه منظــور ایجــاد انگی و فروشــندگان ب

موضــوع آمــوزش و ایجــاد انگیــزه بــرای مدیــران و فروشــندگان تمرکــز داشــته باشــند بهــره‌وری 

بالاتــری هــم خواهنــد داشــت.

همچنین با بررسی‌های بیشتر متوجه شدیم که:

ˢ ــا 	 ــه ب ــی ک ــا و رفتارهای ــدام از مهارت‌ه ــر، هرک ــاره‌ی مدی براســاس نظــر فروشــندگان درب
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ــره‌وری  ــرد و به ــش عملک ــث افزای ــد باع ــته باش ــتگی داش ــزه همبس ــاد انگی ــارت ایج مه

ــود. ــم می‌ش ــای تی اعض

ˢ براســاس نظــر مدیــران فــروش، مدیــران برتــر مهارت‌هــای بیشــتر و قوی‌تــری در 	

دارنــد. زمینه‌هــای مدیریــت و کوچینــگ 

ــر  ــک مدی ــای ی ــایر مهارت‌ه ــد از س ــر دارن ــروش برت ــران ف ــه مدی ــی ک ــه: مهارت‌های نکت

ــر اســت. بنابرایــن ســازمان‌هایی کــه روی توســعه و تقویــت همیــن مهارت‌هــا تمرکــز  مهم‌ت

ــتند. ــه هس ــر از بقی ــالًا موفق‌ت ــد احتم می‌کنن
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مدیران فروش برتر آموزش‌های موثری می‌بینند.

دســتاورد دیگــر ایــن تحقیــق ایــن بــود کــه متوجــه شــدیم مدیــران فــروش برتــر مــداوم در 

حــال آمــوزش دیــدن هســتند. آموزش‌هایــی کــه ایــن مدیــران می‌بیننــد آموزش‌هــای ســطح 

بالایــی هســتند. دیــدن ایــن آموزش‌هــا ارتبــاط مســتقیمی بــا عملکــرد بهتــر تیــم فــروش دارد.

ــم  ــای تی ــنده‌ها و اعض ــه فروش ــوزش دادن ب ــوزه‌ی آم ــط در ح ــروش فق ــوزش ف ــه: آم نکت

ــای  ــف آموزش‌ه ــای مختل ــات و حوزه‌ه ــاره‌ی موضوع ــد درب ــروش بای ــر ف ــک مدی ــت. ی نیس

مؤثــر ببینــد.

تــا اینجــا متوجــه شــدیم کــه مدیــران فــروش توانایی‌هــای زیــادی در حــوزه‌ی فــروش دارنــد. 

ایــن موضــوع در مــورد فروشــنده‌ها هــم صــادق اســت.
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امــا بــه نظــر می‌رســد کــه توانایی‌هــای مدیــران فــروش برتــر از فروشــندگان برتــر در بعضــی 

از حوزه‌هــا بیشــتر اســت:

کمک به فروشندگان در حل مشکلات:

مدیران: 56 درصد               فروشندگان: 43 درصد

کوچینگ فروشندگان:

مدیران: 49 درصد               فروشندگان: 33 درصد

نکته:حتــی اگــر مدیــران در زمینــه‌ی حــل مشــکلات و چالش‌هــا و افزایــش مهــارت 

ــد توانایی‌هــای بیشــتری هــم  ــر بای ــران برت ــد باشــند کافــی نیســت. مدی فروشــندگان توانمن

داشــته باشــند و بتواننــد بــا اعضــای تیــم به‌خوبــی ارتبــاط برقــرار کننــد تــا از ســمت اعضــا 

ــه شــوند. پذیرفت

اعتمادبه‌نفس مدیران فروش

ــری  ــه‌ی رهب ــود در زمین ــی خ ــه توانای ــدر ب ــیدیم: »چق ــران پرس ــق از مدی ــه‌ی تحقی در ادام

ــد؟«  ــاور داری ــم ب ــردن تی ک
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در اینجــا تفــاوت آشــکاری بیــن مدیــران برتــر و ســایر مدیــران پدیــدار شــد. مدیــران فــروش 

بــا عملکــرد بــالا 67 درصــد بیشــتر احتمــال دارد کــه اعتماد‌به‌نفــس بیشــتری داشــته باشــند. 

آن‌هــا بــاور دارنــد کــه توصیه‌هایشــان مســتقیماً روی بهبــود عملکــرد تیــم تأثیــر دارد. 

ــم  ــت تی ــرای هدای ــبی ب ــای مناس ــا و توانایی‌ه ــالا مهارت‌ه ــرد ب ــا عملک ــروش ب ــران ف مدی

ــد. ــام دهن ــن کار را انج ــد ای ــه می‌توانن ــن هســتند ک ــد و مطمئ دارن

نکتــه‌ی مهــم: اگــر می‌خواهیــد بدانیــد کــه مدیــر فــروش عملکــرد فوق‌العــاده‌ای دارد یــا 

ــد. ــری کنی ــس او را اندازه‌گی ــه، اعتمادبه‌نف ن

نقش اعتمادبه‌نفس در عملکرد مدیران

حــالا یــک ســؤال اساســی ایــن اســت کــه چــه چیــزی روی اعتمادبه‌نفــس مدیــران تأثیــر 

می‌گــذارد؟
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می‌دانیــم کــه مدیــران فروشــی کــه بــه توانایــی خــود بــرای رهبــری تیــم اطمینــان دارنــد بــه 

احتمــال زیــادی عملکــردی فوق‌العــاده خواهنــد داشــت. امــا چــه محرک‌هــای کلیــدی‌ای بــرای 

ــس  ــود اعتمادبه‌نف ــث می‌ش ــی باع ــا و توانایی‌های ــه مهارت‌ه ــود دارد؟ چ ــس وج اعتمادبه‌نف

مدیــران تقویت شــود؟ 

در نمودار زیر می‌توانید جواب سؤال‌های بالا را ببینید. 

براســاس ایــن نمــودار می‌توانیــد بــرای تقویــت و توســعه‌ی اعتمادبه‌نفــس مدیــران فــروش 

ــری  ــگ و رهب ــا کوچین ــط ب ــای مرتب ــه‌ی مهارت‌ه ــت زمین ــن هف ــا را در ای ــای آن‌ه مهارت‌ه

ــر  ــن مهارت‌هــا بیشــترین تأثی ــت ای ــد. تقوی ــت کنی ــا اعضــا تقوی ــر ب کــردن گفتگوهــای مدی

ــت  ــی تقوی ــل اصل ــت دو عام ــوان گف ــی می‌ت ــور کل ــه ط ــا دارد. ب ــس آن‌ه را روی اعتمادبه‌نف

ــوارد هســتند: ــن م ــران ای اعتمادبه‌نفــس مدی

ˢ کوچینگ کردن فروشنده‌ها برای بهبود مهارت گفتگو	

ˢ آموزش فروشندگان برای ایجاد مهارت‌های فروش	
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ســه عامــل کلیــدی بعــدی کــه باعــث بهــره‌وری بیشــتر می‌شــود بایــد بــه کمــک فروشــندگان 

ــود: انجام ش

ˢ ــل 	 ــد و قاب ــی مفی ــای عمل ــداف و برنامه‌ه ــاختن اه ــرای س ــندگان ب ــه فروش ــک ب کم

دســت‌یابی

ˢ ایجاد انگیزه در فروشندگان برای افزایش بهره‌وری	

ˢ مسئول دانستن فروشندگان در قبال اقدامات و نتایجشان	

ــی از  ــوز هــم خیل ــا هن ــر تأثیرگــذار هســتند. ام ــن مــوارد روی اعتمادبه‌نفــس مدی همــه ای
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بهره‌وری: راز افزایش عملکرد فروش

ــار  ــر 9 رفت ــان را از نظ ــم خودش ــای تی ــا اعض ــتیم ت ــران خواس ــق از مدی ــه‌ی تحقی در ادام

مرتبــط بــا بهــره‌وری )پروداکتیویتــی( بررســی کننــد. متوجــه شــدیم کــه تیم‌هایــی کــه مدیــران 

برتــر ســرگروه آن‌هــا بودنــد امتیازهــای بالاتــری در ایــن آزمــون کســب کردنــد. طبــق گفتــه‌ی 

فروشــندگان برتــر مهــارت شــماره‌ی یــک مدیــران فــروش تیمشــان ایــن اســت کــه آن‌هــا را 

ترغیــب و تشــویق می‌کننــد تــا بهــره‌وری بالاتــری داشــته باشــند. بنابرایــن اگــر مدیــر فــروش 

ایــن مهــارت )توانایــی ترغیــب افــراد( را نداشــته باشــد یــا ندانــد کــه چطــور بایــد از آن اســتفاده 

ــران  ــری داشــته باشــند. مدی ــرد بهت ــه عملک ــد ک ــه فروشــندگان کمــک کن ــد ب ــد نمی‌توان کن

فــروش ماهــر می‌تواننــد بــه فروشــندگان کمــک کننــد تــا رفتارهــای ســازنده‌ی خــود را تقویــت 

کننــد، توســعه دهنــد و از زمــان خــود بهتــر اســتفاده کننــد.

نکتــه: خیلــی از ســازمان‌ها و شــرکت‌ها بــه موضــوع بهــره‌وری )پروداکتیویتــی( فروشــندگان 

اهمیــت نمی‌دهنــد. در حالــی کــه بــرای تقویــت عملکــرد و بهبــود نتایــج فــروش بایــد روی 

موضــوع بهــره‌وری بیشــتر تمرکــز کــرد.

ســازمان‌ها نســبت بــه ایــن موضوعــات بی‌تفــاوت هســتند. همــه‌ی ایــن عوامــل باعــث رشــد 

اعتمادبه‌نفــس مدیــران و فروشــندگان می‌شــود و واضــح اســت کــه ایــن موضــوع مســتقیم 

ــدی  ــل کلی ــت عام ــن هف ــن ای ــود. بنابرای ــازمان می‌ش ــروش س ــره‌وری ف ــش به ــث افزای باع

ــت. ــی از سازمان‌هاس ــده‌ی خیل ــره‌ی گم‌ش مه



مدل عملکردی مدیران فروش برتر38

)win rate( تفاوت درصد موفقیت

ــای  ــت توســط تیم‌ه ــت وین‌ری ــن درصــد موفقی ــم میانگی ــم گفتی ــاً ه ــه قب ــور ک همان‌ط

ــه  ــد ک ــن موضــوع نشــان می‌ده ــود. ای ــا ب ــایر تیم‌ه ــر از س ــور چشــم‌گیری بالات ــه ط ــر ب برت

مهارت‌هــای یــک مدیــر فــروش بــا عملکــرد برتــر بــه طــور قابــل توجهــی بــا فــروش بهتــر یــک 

مجموعــه ارتبــاط دارد. 

برای مثال تأثیر کوچینگ بر درصد پیروزی در نظر بگیرید:
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همــه‌ی مدیــران کوچینــگ معاملــه را بــا فرکانس‌هــای مشــابهی ارائــه می‌دهنــد )44 درصــد 

از مدیــران فــروش بــا عملکــرد برتــر کوچینــگ معاملــه را بهتــر از ســایرین انجــام می‌دهنــد(. 

امــا فروشــندگان بــا عملکــرد برتــر 63 درصــد بیشــتر احتمــال دارد کــه ادعــا کننــد مدیرانشــان 

فرآینــد کوچینــگ معاملــه را بــرای بــه حداکثــر رســاندن درصــد پیــروزی بهتــر انجــام داده‌انــد.

نکتــه‌ی مهــم: مدیــران فــروش بــا عملکــرد برتــر مهارت‌هــای بهتــری در زمینه‌هــای مرتبــط 

بــا بــالا بــردن درصــد پیــروزی دارنــد.

تأثیر درصد پیروزی قابل توجه است.

بــرای اینکــه ببینیــد افزایــش درصــد پیــروزی چقــدر می‌توانــد بــرای یــک کســب‌وکار مهــم و 

مؤثــر باشــد بیاییــد بــه مثــال ریاضــی ســاده‌ای نــگاه کنیــم.

درصد پیروزی در این مثال از 44 درصد به 52 درصد افزایش یافته است.
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تصــور کنیــد یــک شــرکت 200 فروشــنده دارد. هــر فروشــنده بــه طــور میانگیــن 25 پیشــنهاد 

در ســال ارائــه می‌دهــد کــه در مجمــوع می‌شــود 5000 پیشــنهاد. بــا میانگیــن فــروش 150000 

دلار. 

با درصد پیروزی 44 درصد درآمد سالانه شرکت 330،000،000دلار است.

با درصد پیروزی 52 درصد 390,000,000 دلار است. که 60,000,000 دلار بیشتر است.

در واقــع بــا افزایــش درصــد پیــروزی 18 درصــد درآمــد ایــن شــرکت افزایــش یافتــه اســت. 

ــا افزایــش درصــد پیــروزی. ــدون اضافــه کــردن تعــداد فروشــنده‌ها و فقــط ب ب

ــندگان  ــر فروش ــت. اگ ــورد نیس ــک م ــن ی ــط همی ــروزی فق ــد پی ــود درص ــت بهب ــا مزی ام

بتواننــد نیازهــای مشــتری‌ را خــوب کشــف کننــد و راهکارهــای مناســب بــرای آن پیــدا کننــد، 

می‌تواننــد بــه مشــتری ایده‌هــای جــذاب بدهنــد. ایده‌هایــی کــه نهایتــاً منجــر بــه فــروش و 

بســتن معاملــه بشــود. در تمــام ایــن مراحــل مدیــر فــروش بــه عنــوان مربــی )کــوچ( حاضــر و 

ناظــر اســت. بــا همیــن شــیوه شــرکت‌ها می‌تواننــد فــروش خــود را بــه طــور قابــل توجهــی 

افزایــش دهنــد. 
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در مثــال قبلــی اگــر میانگیــن انــدازه‌ی فــروش را از 15000 هــزار دلار بــه 165000 دلار افزایــش 

دهیــم، درآمــد بــه 429,000,000 افزایــش می‌یابــد کــه تقریبــاً 100,000,000 بیشــتر از قبــل اســت.

اگــر فروشــنده‌ی فــردی هســتید در نظــر بگیریــد کــه 44 درصــد پیشــنهادات را بتوانیــد بــه 

فــروش تبدیــل کنیــد. یعنــی 11 فرصــت فــروش را برنــده می‌شــوید و 1,650,000 دلار در ســال 

ــه قیمــت  ــه 52 درصــد برســانید یعنــی 13 فــروش ب می‌فروشــید. اگــر درصــد پیروزیتــان را ب

1,950,000 دلار می‌رســد. اگــر میانگیــن فــروش خــود را طبــق مثــال مــا افزایــش دهیــد فــروش 

ــل  ــک عام ــود ی ــی بهب ــه حت ــد ک ــن می‌بینی ــد. بنابرای ــه 2,145,000 دلار می‌رس ــالانه‌تان ب س

کوچــک در درصــد پیــروزی باعــث تغییراتــی چشــمگیر در درآمــد ســالانه یــک شــرکت می‌شــود.
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مزایای وجود یک مدیر ماهر

ــود را  ــروش خ ــر ف ــدی مدی ــی و کارآم ــندگان پرســیدیم: توانای ــق از فروش ــه‌ی تحقی در ادام

ــه عملکــرد قــوی کمــک می‌کنــد؟ ــه شــما در دســتیابی ب ــا او ب چطــور ارزیابــی می‌کنیــد؟ آی

جالــب اســت کــه متوجــه شــدیم فروشــندگان بــا عملکــرد 83 درصــد بیشــتر از بقیــه مدیــران 

خــود را مؤثــر ارزیابــی می‌کردنــد. امــا چــه چیــزی باعــث می‌شــود کــه یــک مدیــر فــروش در 

چشــم اعضــای تیمــش مؤثــر باشــد؟
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بــرای رســیدن بــه جــواب ایــن ســؤالات بایــد ببینیــم عوامــل کلیــدی کــه باعــث می‌شــود 

یــک مدیــر فــروش بــه عنــوان یــک مدیــر توانمنــد و اثربخــش شــناخته شــود کــدام اســت؟ 

مــا در ایــن مطالعــه متوجــه شــدیم کــه شــش مهــارت مدیریتــی و کوچینگــی وجــود دارد کــه 

می‌توانــد یــک مدیــر را اثربخــش کنــد. یعنــی یــک مدیــر فــروش بایــد ایــن شــش مهــارت را 

داشــته باشــد تــا از ســوی فروشــندگان بــه عنــوان مدیــر توانمنــد شــناخته شــود. بــرای مثــال 

یکــی از مهارت‌هــای مهــم مدیــر فــروش بایــد توانایــی برگــزاری جلســات کوچینــگ تک‌نفــره 

باشــد. ســهم ایــن مهــارت 21 درصــد از کل مهارت‌هــای یــک مدیــر مؤثــر اســت. یعنــی مهــارت 

کوچینــگ اهمیــت بســیار زیــادی دارد. 

در ایــن تحقیــق پاســخ‌های مدیــران فــروش و فروشــنده‌ها را کنــار هــم گذاشــتیم و متوجــه 

ــروش  ــر ف ــای مدی ــاره‌ی مهارت‌ه ــترکی درب ــای مش ــاً نقطه‌نظره ــروه تقریب ــر دو گ ــدیم ه ش
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ــد. مهم‌تریــن مهارت‌هــا از نظــر هــر دو گــروه ایــن مــوارد هســتند: دارن

ˢ توانایی کوچینگ و هدایت کردن فروشندگان طی جلسات تک‌نفره	

ˢ ایجاد انگیزه در فروشندگان برای بهره‌وری و عملکرد بالا	

ˢ کمک به فروشندگان برای حل مشکلات و چالش‌ها	

کوچینگ فروشندگان برای پیشبرد مکالمات فروش به شکلی استادانه

نکتــه: مدیــران فــروش کــه مهارت‌هــای خــود را در ایــن حوزه‌هــا تقویــت می‌کننــد و 

ــه  ــد ب ــول و توانمن ــال دارد در چشــم اعضــای تیمشــان مقب ــد بیشــتر احتم توســعه می‌دهن

نظــر برســند.
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فروشــندگانی کــه بــه تازگــی اســتخدام می‌شــوند اگــر مدیــر فــروش توانمنــد داشــته باشــند 

ســریع‌تر حرفــه‌ای می‌شــوند. تحقیــق مــا نشــان داد کــه فروشــندگانی کــه زیــر 5 ســال تجربــه 

دارنــد زمانــی کــه بــا یــک مدیــر حرفــه‌ای و توانمنــد کار می‌کننــد 240 درصــد بیشــتر احتمــال 

دارد عملکــرد عالــی داشــته باشــند.

ــد  ــندگان جدی ــه پروســه‌ی اســتخدام فروش ــن هســتند ک ــال ای ــه دنب ــازمان‌ها ب ــه‌ی س هم

ــه ایــن دلیــل کــه هرچقــدر فروشــندگان  ــاه کننــد. ب ــا حــد ممکــن کوت و آمــوزش آن‌هــا را ت

ــد کارهــا و رســیدن  ــه مهارت‌هــای فــروش مــورد نظــر ســازمان برســند رون ــد ســریع‌تر ب جدی

ــود. ــر می‌ش ــداف کوتاه‌ت ــه اه ب

ــرد  ــوزش و عملک ــی در آم ــش اصل ــران نق ــه، مدی ــن مطالع ــا در ای ــای م ــاس تحلیل‌ه براس

فروشــندگان دارنــد. بنابرایــن نقــش بســزایی هــم در آمــوزش فروشــندگان جدیــد و احتمــال 

ــد. ــاه دارن ــی کوت ــازه‌ی زمان ــر در یــک ب ــه فروشــندگان برت ــل شــدن آن‌هــا ب تبدی

ــد  ــد، بای ــتفاده می‌کنن ــه اس ــندگان کم‌تجرب ــه از فروش ــازمان‌هایی ک ــرکت‌ها و س ــه: ش نکت

حتمــاً از یــک مدیــر فــروش مؤثــر کمــک بگیرنــد تــا بتوانــد از ایــن فروشــنده‌ها حمایــت کننــد 

و عملکــرد آن‌هــا را بــه ســطوح برتــر برســانند.
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نقشه‌ی راه مدیر فروش

همان‌طــور کــه در مقدمــه اشــاره کردیــم براســاس ایــن تحقیــق متوجــه شــدیم کــه مهــارت 

کوچینــگ حــوزه‌ای کلیــدی اســت کــه باعــث می‌شــود مدیــران فــروش عملکــردی عالــی و مؤثر 

ــگ داشــته باشــند  ــارت کوچین ــروش‌ آن‌هــا مه ــران ف ــه مدی داشــته باشــند. ســازمان‌هایی ک

ــق توانســتیم  ــن تحقی ــاوت هســتند. در ای ــا ســایر ســازمان‌ها متف ــی ب ــل توجه ــه طــرز قاب ب

ــا  ــاوت آن‌ه ــل تف ــد و دلی ــور کار می‌کنن ــر چط ــندگان برت ــروش و فروش ــران ف ــم مدی بفهمی

چیســت. همچنیــن موفــق شــدیم ترکیبــی از مهارت‌هــا و رفتارهایــی را کــه بــا عملکــرد برتــر 

ــی ترســیم  ــران و فروشــندگان مرتبــط هســتند را پیــدا کنیــم. در نهایــت توانســتیم مدل مدی

ــای  ــت مهارت‌ه ــعه و تقوی ــرای توس ــد از آن ب ــرکت‌ها می‌توانن ــازمان‌ها و ش ــه س ــم ک کنی
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مدیــران خــود اســتفاده کننــد. بــه طــور خلاصــه مــدل عملکــرد برتــر مدیــران روی ســه عامــل 

زیــر متمرکــز اســت:

ˢ ریتم )نظم(	

ˢ نقش‌ها	

ˢ گفتگو	

ــت.  ــده اس ــع‌آوری ش ــرکت‌کننده جم ــق از 1004 ش ــده‌ی تحقی ــای به‌اشتراک‌گذاشته‌ش داده‌ه

624 مدیــر فــروش و 380 فروشــنده. ایــن تحقیــق از طریــق نظرســنجی آنلایــن در اواخــر ســال 

ــورد  ــال 2022 م ــنجی‌ها در س ــده از نظرس ــت آم ــای به‌دس ــت. داده‌ه ــده اس ــام ش 2021 انج

ــرار گرفــت. ــل و بررســی ق تجزیه‌وتحلی
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داده‌ها به چند روش مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت:

ˢ بررسی مدیران تیم‌های با عملکرد برتر و اینکه تفاوت آن‌ها با سایرین در چیست	

ˢ بررسی مهارت‌ها و رفتارهای مرتبط با عملکرد برتر	

ˢ محرک‌های اصلی فروش و اعتماد مدیران	

ˢ محرک‌های کلیدی اثربخشی مدیر	
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آموزش مدیران فروش با عملکرد برتر

با آموزش و کوچینگ مدیر فروش، تغییرات را از بالا شروع کنید.

همان‌طــور کــه در ایــن گــزارش توضیــح دادیــم مدیریــت یــک تیــم فــروش کاری ســخت امــا 

جــذاب اســت. یافته‌هــای مهــم تحقیــق مــا مــوارد زیــر هســتند:

ˢ ــا 	 ــروش آن‌ه ــر ف ــه مدی ــد ک ــال دارد بگوین ــاز 83 درصــد بیشــتر احتم فروشــندگان ممت

ــد اســت. ــر و توانمن مؤث

ˢ فروشــندگانی کــه کمتــر از 5 ســال ســابقه‌ی کار دارنــد 240 درصــد بیشــتر احتمــال دارد 	

کــه فروشــنده‌ی برتــر باشــند، زمانــی کــه بــا مدیــری مؤثــر و توانمنــد کار کننــد.

ˢ مدیــران فــروش کلیــددار موفقیــت در فــروش ســازمان‌ها هســتند. البتــه می‌تــوان گفــت 	

خیلــی از آن‌هــا مهــارت لازم بــرای انجــام ایــن کار را ندارنــد. بــرای رســیدن بــه موفقیــت 

در فــروش مدیــران بایــد بتواننــد توانایــی کوچینــگ و رهبــری را در خــود پــرورش دهنــد.
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