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کلیه‌ی حقوق مادی و معنوی این کتاب متعلق به شرکت ابررایانش دیدار می‌باشد. انتشار این کتاب بدون دستکاری در محتوای آن و فقط به صورت آنلاین، نه تنها مجاز بلکه باعث خشنودی است.

توجه!
با توجه به اینکه کتاب‌های رایگان منتشرشده توسط دیدار به صورت دوره‌ای به‌روزرسانی می‌شوند، اگر این کتاب را از مسیر دیگری جز سایت ما دانلود کرده‌اید، برای دریافت آخرین نسخه‌ی کتاب «برنامه فروش» روی لینک زیر کلیک کنید.
دریافت این کتاب از سایت دیدار
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چگونه از این قالب استفاده کنیم؟
این متن برای شما نوشته شده است تا استراتژی فروش شرکتتان را مشخص کنید. این برنامه شامل بخش‌هایی است که در اکثر برنامه‌های فروش وجود دارد. در ادامه از شما می‌خواهیم تا تاکتیک‌ها و اطلاعات شرکتتان را تکمیل کنید. برای این کار، دستورالعمل‌های زیر هر سرصفحه را پاک کنید و آن‌ها را با چیزی که برای کسب‌وکارتان منطقی است جایگزین کنید. برای این کار شما می‌توانید یک الگوی متن ساده با لوگو و رنگ‌های برندتان انتخاب کنید.
پس از تکمیل این متن، می‌توانید این طرح را با سرمایه‌گذاران، رهبران شرکت، تیم فروش یا هر کسی که مناسب می‌دانید، به اشتراک بگذارید.
این الگو به‌گونه‌ای طراحی شده که شرکتتان می‌تواند آن را کاملاً سفارشی کند. اگر احساس می‌کنید بخش‌هایی وجود دارد که ترجیح می‌دهید آن‌ها را حذف کنید، حتماً این کار را انجام دهید و این قالب را برای برندتان شخصی‌سازی کنید.
متن
قالب طرح فروش
لوگوی شرکت
نام شرکت
برنامه‌ی فروش: [دوره‌ی زمانی، یعنی سه ماهه اول 1401، سال مالی 1402]
نوشته شده توسط: [نام شما]
[ایمیل شما]


[bookmark: _heading=h.30j0zll]مأموریت و پیشینه
در این بخش باید دلیل وجود کسب‌وکارتان را توضیح دهید. مأموریت، چشم‌انداز و تاریخچه‌ی مختصری از شرکت را بنویسید تا خوانندگان بتوانند زمینه‌ی کسب‌وکارتان را درک کنند.
بیانیه‌ی مأموریت
[بیانیه‌ی مأموریت شرکتتان را وارد کنید.]
بیانیه‌ی چشم‌انداز
[بیانیه‌ی چشم‌انداز شرکتتان را وارد کنید.]
تاریخچه/داستان شرکت
[داستان و یا تاریخچه‌ی مختصر شرکت خود را وارد کنید.]

[bookmark: _heading=h.1fob9te]تیم
رهبران بخش فروشتان چه کسانی هستند و بقیه‌ی بخش‌های شرکت چگونه ساختار یافته‌اند؟

رهبری فروش
[رهبران بخش فروش خود و عناوین آن‌ها را نام ببرید. در صورت تمایل، می‌توانید عکسی از رهبران فروش و یا یک بیوگرافی حرفه‌ای اضافه کنید.]
ساختار تیم فروش
[سازمان بخش فروشتان را توضیح دهید. می‌توانید این بخش را بر اساس منطقه، تیم یا سلسله‌مراتب ساختار دهید. اگر نمودار سازمانی را پر کرده‌اید، اینجا بخش مناسبی برای واردکردن کپی یا تصویری از آن است.]
استخدام‌های جدید
[تیم شما چگونه رشد خواهد کرد؟ فرآیند رشد تیمتان را شرح دهید.]

[bookmark: _heading=h.3znysh7]بازار هدف
در مورد اینکه هدف محصول یا خدمات شما چه کسی است صحبت کنید. ویژگی‌های کلیدی مشتری خود و منطقه‌ی مورد نظرتان را شناسایی کنید.

هدف‌گذاری مکان‌ها
[محل فیزیکی بازار هدفتان را شناسایی کنید. اگر شرکتی هستید که در سراسر کشور شعبه دارد، استراتژی خود را برای مکان‌هایی که اولویت دارند (در صورت وجود) و استراتژی عرضه در سراسر کشور، مشخص کنید. اگر شرکتی محدود به منطقه‌ای هستید، دلیل انتخاب آن منطقه را توضیح دهید.]
پرسونای خریدار
[چه کسی را هدف قرار می‌دهید؟ شخصیت‌های خریدار، نمونه‌ای از مشتری ایده‌آل شما براساس تحقیقات بازار و داده‌های واقعی در مورد مشتریان فعلیتان هستند. شخصیت‌های ایده‌آل مشتری را در اینجا ترسیم کنید.]
حذفیات
[ برای موفقیت، مهم است که بدانید چه کسی را هدف قرار ندهید. افراد، کسب‌وکارها و یا خریدارانی را هم که صلاحیت ندارند مشتریان بالقوه باشند، انتخاب کنید و چرایی انتخاب آن‌ها را هم مشخص کنید.]

تجربه‌ی مشتری
[درک و تجربه‌ی مشتریان از کسب‌وکار یا برند شما چیست؟ تجربه‌ی مشتری شامل هر تعاملی است که آن‌ها با شما دارند – از گشت در وب‌سایت تا صحبت با تیم خدمات مشتری شما.
[bookmark: _heading=h.2et92p0]سفر مشتریتان را توصیف کنید؛ از جمله نقاط تماس و کانال‌های ارتباطی‌ای که برای کشف محصولات، خرید و تماس با تیم‌های پشتیبانی استفاده می‌کنند. اگر دارید بخش خدمات مشتری ایجاد می‌کنید، از این روش‌ها برای شروع کارتان استفاده کنید.]

ابزارها، نرم‌افزارها و منابع
توضیح دهید که تیم فروش از چه منابعی برای دستیابی به اهدافش استفاده می‌کند. این بخش شامل نرم‌افزار CRM، اسناد، مراجع مشتری و هر ابزار دیگری است که در فرآیند فروش استفاده می‌شود.
نرم‌افزار
[نرم‌افزار CRM مورد استفاده و نحوه‌ی استفاده از آن را در هر مرحله از چرخه‌ی خرید، توضیح دهید. اگر هنوز CRM ندارید، دوره‌ی 15 روزه‌ی رایگان CRM دیدار را امتحان کنید! اگر نرم‌افزار دیگری در استراتژی فروش استفاده شده است، نام و اهدافشان را در این بخش توضیح دهید.]
ابزارها و منابع
[مستندات و منابعی را که فروشندگان می‌توانند برای انجام کارهای خود استفاده کنند، شناسایی کنید. این مستندات می‌تواند شامل ابزارهای فعال‌سازی فروش، ابزارهای بهره‌وری، مطالعات موردی مشتری، شیوه‌های مذاکره‌ی پیشنهادی، ابزارهایی برای ضبط و تجزیه‌وتحلیل تماس‌های فروش برای بهبود نرخ‌های پایانی و غیره باشد.
رهبران فروش می‌توانند از ابزارهای زیادی برای تنظیم گردش کار، که با استراتژی فروش کلیتان مطابقت دارد استفاده کنند. برای مثال، Aircall به شما امکان می‌دهد یک سیستم تلفن مبتنی بر ابر را با نرم‌افزارهای فعلی خود ترکیب کنید. درواقع همه‌ی ابزارها و داده‌های مورد نیاز برای بهینه‌سازی فرآیندهای فروش را در یک پلتفرم، در اختیارتان قرار می‌دهد.
به طور خلاصه، اگر چیزی وجود دارد که کسب‌وکارتان می‌تواند برای تقویت عملکرد فروشنده ارائه دهد، آن را در این بخش شناسایی کرده و در موردش توضیح دهید.]
ارتباط بین فروش و پشتیبانی مشتری
[تیم های فروش و خدمات مشتریتان چگونه با هم کار می‌کنند؟ تیم‌های فروش برای جذب مشتریان کار می‌کنند و تیم‌های پشتیبانی آن‌ها را نگه می‌دارند، اما اشتراک‌گذاری اطلاعات برای اطمینان از عملکرد بهینه هر دو بخش کلیدی است. اگر سیستمی برای اشتراک‌گذاری داده ندارید، ابزارهای زیادی وجود دارد که به وسیله‌ی آن‌ها می‌توانید این کار را انجام دهید.]
آموزش فروش
[bookmark: _heading=h.tyjcwt][تمام آموزش‌هایی را که برای تیم فروشتان و برای دستیابی به اهدافشان ارائه می‌دهید در این بخش فهرست کنید.]

تثبیت موقعیت
به جایگاهتان در صنعت فکر کنید. هر کسی که این بخش از برنامه را می‌خواهد باید بداند نقاط قوت و ضعف شما در مقایسه با شرکت‌های رقیب چیست.
وضعیت بازار
[در مورد شرایط صنعتتان در بازار صحبت کنید. عملکرد صنعت شما به طور کلی چگونه است؟]
ارزش حمایت
[به طور کلی، کسب‌وکار، محصول یا خدماتتان، چه مزایایی دارد که سبب خرید مشتری از شما می‌شود؟ مشکلی را که شما راه‌حل آن هستید، شناسایی کنید.]

استراتژی قیمت‌گذاری
[استراتژی قیمت‌گذاری شما چیست و چگونه توسعه یافته است؟ این بخش برای صحبت درباره‌ی بهترین شیوه‌های تخفیف بسیار مناسب است.]
ریسک‌های بازار
[ریسک‌های موجود در بازار یا صنعت خود را شناسایی کنید. این ریسک‌ها می‌تواند از نوع ریسک استراتژیک، ریسک انطباق و نظارتی، ریسک مالی یا ریسک عملیاتی باشد.]
مزایای رقابتی
[چه چیزی کسب‌وکارتان را منحصربه‌فرد و نسبتاً قوی‌تر از رقبا می‌کند؟ چه چیزی را پیشنهاد می‌کنید که هیچ شرکت، محصول یا خدمات دیگری نمی‌تواند آن را انجام دهد؟]
تجزیه‌وتحلیل رقبا
[رقبای برتر خود و همچنین اطلاعات زیر را برای هر رقیب فهرست کنید:]
· قدرت نسبی _ دارایی‌های شرکت شما که این رقیب ندارد کدام‌اند؟
· ضعف نسبی _ رقبایتان در چه زمینه‌هایی از شما بهتر عمل می‌کنند؟
· نقطه‌ی مقابل _ اگر در مذاکرات فروش یک نقطه‌ضعف نسبی ذکر شود، از کدام نقطه‌ی مقابل می‌توان برای رفع آن استفاده کرد؟
	نام رقیب
	قدرت‌های مقایسه‌ای
	ضعف‌های مقایسه‌ای
	نقطه‌ی مقابل

	رقیب 1
	
	
	

	رقیب 2
	
	
	

	رقیب 3
	
	
	



فرصت‌های جدید بازار
[فرصت‌های بازار جدیدی را که کسب‌وکارتان می‌تواند در آن گسترش یابد، شناسایی کنید. این مسئله می‌تواند تبدیل به یک صنعت یا بخش عمودی، خطوط احتمالی محصول جدید، کاوش در کانال‌های جدید یا هدف قراردادن جایگاه‌های مختلف مصرف‌کننده شود.]

[bookmark: _heading=h.3dy6vkm]استراتژی بازاریابی
نمایی کلی از استراتژی بازاریابی خود ارائه دهید. این بخش نباید یک کپی از کل برنامه‌ی بازاریابی شما باشد، بلکه باید خلاصه‌ای از آگاهی از برند و تولید سرنخ مربوط به فروش باشد. در زیر تعدادی از رایج‌ترین اشکالات بازاریابی امروزی ذکر شده است. اگر شرکتتان از برخی از این موارد استفاده نمی‌کند یا اگر از مواردی استفاده می‌کند که در اینجا گنجانده نشده‌، می‌توانید بخش‌هایی را حذف یا اضافه کنید.

· بازاریابی درونگرا:
وبلاگ‌نویسی و بازاریابی محتوا
[به طور خلاصه استراتژی وبلاگ‌نویسی و بازاریابی محتوای خود را توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم مشورت کنید.]
بازاریابی ویدیویی
[استراتژی بازاریابی ویدیویی خود را به طور خلاصه توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]
بازاریابی رویداد
[استراتژی بازاریابی رویداد صنعت خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]

بازاریابی نسل تقاضا
[استراتژی بازاریابی تولید تقاضای خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]
بازاریابی مشتری
[به طور خلاصه استراتژی بازاریابی و ارجاع مشتری خود را توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید. این مورد شامل تمام فعالیت‌هایی می‌شود که وفاداری و حفظ مشتریان موجود را افزایش می‌دهند.]
بازاریابی ایمیلی
[استراتژی بازاریابی ایمیلی خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید. این بخش شامل خبرنامه‌های ایمیل، تبلیغات و هدف‌گیری مجدد است، اما شامل ایمیل‌های سرد خروجی نمی‌شود.]
بازاریابی از طریق رسانه‌های اجتماعی
[استراتژی بازاریابی رسانه‌های اجتماعی خود را به طور خلاصه توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]

· بازاریابی برون‌گرا:
بازاریابی ایمیلی مستقیم
[استراتژی بازاریابی ایمیلی مستقیم خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]
بازاریابی ایمیلی خروجی
[استراتژی بازاریابی ایمیل خروجی خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید. این می تواند شامل بازاریابی ایمیل سرد برای مشاغل B2B باشد.]
تماس سرد
[استراتژی بازاریابی تماس سرد خود را به‌اختصار توضیح دهید و اینکه باید با چه افرادی در تیم برای سؤالات مشورت کنید.]

[bookmark: _heading=h.1t3h5sf]استراتژی اکتشاف
تیم‌های فروش برای جذب سرنخ‌هایی که بخش بازاریابی تولید کرده، چه اقداماتی باید انجام دهند؟
معیارهای توسعه
[یک مشتری بالقوه باید چه معیارهایی داشته ‌باشد؟ ویژگی‌های ضروری‌ای را تعریف کنید تا فروشندگان فقط زمان خود را صرف کار بر روی مشتری‌های واجد شرایط کنند.]
استراتژی جستجوی ورودی
[در مورد تاکتیک‌های شرکت خود برای ارتباط با مخاطبین در سطح ورودی، مانند پیگیری ایمیل‌های ورودی، جلسات در رویدادهای صنعتی، یا فروش اجتماعی صحبت کنید.]
استراتژی جستجوی خروجی
[در مورد تاکتیک‌های شرکت خود برای تماس‌ها و ایمیل‌های سرد، در صورت وجود، صحبت کنید. گسترش سرد یک استراتژی جستجوی ضروری برای کسب‌وکارهای B2B است و باید شامل برنامه‌هایی برای ایجاد سرنخ، پرورش سرنخ‌ها و پیگیری توسط تماس‌های گرم باشد. این راهنما نکات بیشتری برای ایجاد یک استراتژی تماس سرد موفق دارد.]

استراتژی ارجاع
[در مورد برنامه‌های شرکت خود برای ایجاد تبلیغات شفاهی صحبت کنید. از این مورد برای رشد پایگاه مشتریانتان از طریق مشتریان فعلی خود استفاده کنید.]
فرآیند بازخورد مشتری
[فرایند بازخورد مشتری چیست و کسب‌وکارتان چگونه از بازخورد برای بهبود چرخه‌ی فروش استفاده خواهد کرد؟ در اینجا نمونه‌ای از نحوه‌ی راه‌اندازی یک سیستم بازخورد مشتری برای بهینه‌سازی مداوم عملکرد فروش و بهبود محصولات/خدمات آورده شده است.]

[bookmark: _heading=h.4d34og8]برنامه‌ی عملیاتی
اقدامات مشخصی را که تیم فروش باید برای دستیابی به اهداف شرکت انجام دهد، مشخص کنید. چه تعداد تماس باید برقرار شود، چه تعداد از مکان‌ها حذف می‌شوند، چه تعداد از مشتریان با مشخصات بالا، وجود دارد و ...
تاکتیک شماره 1
[اولین تاکتیک را توضیح دهید و در صورت نیاز این بخش را کپی/پیست کنید تا تاکتیک‌های بیشتری در برنامه‌ی اقدامات خود داشته باشید.]
[bookmark: _heading=h.2s8eyo1][image: ][image: ]
[bookmark: _heading=h.17dp8vu]اهداف
اهداف فروش شما چیست؟ این اهداف به این بستگی دارد که هر چندوقت یک‌بار برنامه‌ی فروش خود را به‌روز کنید.
اهداف درآمد
[درآمد هدفمندتان – بالقوه و بالفعل– برای پایان دوره چقدر است؟]
هدف معامله
[در نظر دارید تا پایان دوره چند معامله انجام دهید؟]
واحدهای فروخته‌شده هدف
[در صورت وجود، می‌خواهید تا پایان این دوره چند واحد فروخته شود؟ اگر کسب‌وکارتان چندین محصول را می‌فروشد، هدفتان را برای هر خط محصول مشخص کنید.]
طول چرخه‌ی فروش
[طول چرخه‌ی فروش یا خط لوله‌ی فروشتان چقدر است؟ طول مدت را دنبال کنید و فرآیند فروش خود را بهینه کنید. هرچه چرخه‌ی فروش شما کوتاه‌تر باشد، سریع‌تر می‌توانید مشتریان جدید به‌دست آورید.]
سایر معیارهای اصلی فروش هدف
[اگر معیارهای دیگری را برای فروش دنبال می‌کنید (MRR نرم‌افزار، حفظ مشتری، و غیره)، انتظارات را در اینجا تعریف و تشریح کنید.]

[bookmark: _heading=h.3rdcrjn]بودجه
بودجه‌ی طرح‌های فروش خود را مشخص کنید، از جمله حقوق پایه‌ی کل، ساختار پاداش/کمیسیون، هزینه‌های منابع و نرم‌افزار، تخفیف، آموزش، هزینه‌های سفر، غذا و موارد دیگر.
بهتر است که بودجه‌ی فروش را، با پیش‌بینی فروشتان مقایسه کنید.
آیا موردی هست که به آن اشاره نکرده باشیم؟
در صورت نیاز بخش موردنظرتان را در اینجا اضافه کنید




الگوی طرح فروش طراحی‌شده



نام شرکت: ......
طرح فروش: .....

هدف ما:
نقش بخش فروش شرکتتان را در رشد کسب‌وکار خلاصه کنید. این بیانیه باید منعکس‌کننده‌ی استراتژی کلیتان باشد که در صفحات بعدی مشخص شده است.
نویسندگان سند:
[نام نویسنده شماره 1]
[آدرس ایمیل نویسنده شماره 1]
[نام نویسنده شماره 2]
[آدرس ایمیل نویسنده شماره 2]


[bookmark: _heading=h.26in1rg]ماموریت و پیشینه
بیانیه‌ی ماموریت
[نام شرکت] یک شرکت است که دفتر مرکزی آن در [محل مقر] با دفاتر در [لوکیشن ماهواره‌ای دفتر] است. مأموریت شرکت [بیانیه‌ی ماموریت] است.
بیانیه‌ی چشم‌انداز
مأموریت این شرکت [بیانیه‌ی چشم‌انداز] است.
تاریخچه/داستان شرکت
[داستان و یا تاریخچه‌ی مختصر شرکت خود را وارد کنید.]
· نکته‌ی حرفه‌ای:
در این بخش توضیح دهید که چرا کسب‌وکارتان وجود دارد. بیانیه‌ی مأموریت، بیانیه‌ی چشم‌انداز و تاریخچه‌ی مختصری از شرکت را در این بخش قرار دهید تا خوانندگان بتوانند زمینه‌ی کسب‌وکار را درک کنند. در صورت نیاز می‌توانید از این الگوهای بیانیه‌ی مأموریت برای شروع استفاده کنید.


[bookmark: _heading=h.lnxbz9]تیم
رهبری فروش
[رهبران بخش فروشتان و اسامی آن‌ها را نام ببرید. در صورت تمایل، می‌توانید عکسی از رهبران فروش و یا یک بیوگرافی حرفه‌ای اضافه کنید.]
ساختار تیم فروش
[ساختار بخش فروشتان را توضیح دهید. می‌توانید این بخش را بر اساس منطقه، تیم یا سلسله‎مراتب دسته‌بندی کنید. اگر نمودار سازمانی را پر کرده‌اید، این بخش مکان مناسبی برای وارد کردن کپی یا تصویری از آن است.]
استخدام‌های جدید
[تیم شما چگونه رشد خواهد کرد؟ در مورد نحوه‎ی ورود افراد جدید به تیمتان توضیح دهید.]


[bookmark: _heading=h.35nkun2]بازار هدف
هدف‌گذاری مکان‌ها
[محل فیزیکی بازار هدفتان را شناسایی کنید. اگر شرکتی هستید که در سراسر کشور شعبه دارد، استراتژی خود را برای مکان‌هایی که اولویت دارند (در صورت وجود) و استراتژی عرضه در سراسر کشور، مشخص کنید. اگر شرکتی محدود منطقه‌ای هستید، دلیل انتخاب آن منطقه را برای شرکتتان توضیح دهید.]
پرسونای خریدار
[پرسونای هدفتان چه کسانی هستند؟ شخصیت‌های خریدار، نمونه‌ای از مشتری ایده‎آل شما بر اساس تحقیقات بازار و داده‌های واقعی در مورد مشتریان فعلیتان هستند. شخصیت‌های ایده‌آل مشتری را در اینجا ترسیم کنید.[
حذفیات
]برای موفقیت مهم است که بدانید چه کسی را هدف قرار ندهید. افراد، کسب‌وکارها و یا خریدارانی را هم که صلاحیت ندارند مشتریان بالقوه باشند، انتخاب کنید و چرایی انتخاب آن‌ها را نیز مشخص کنید.]

تجربه‌ی مشتری
تصور و تجربه‌ِی مشتریان از کسب‌وکار یا برندتان چیست؟ تجربه‌ی مشتری شامل هر تعاملی است که آن‌ها با شما دارند - از گشت‌وگذار در وب‌سایت تا صحبت با تیم خدمات مشتریتان.
سفر مشتریتان را توصیف کنید، از جمله نقاط تماس و کانال‌های ارتباطی‎ای که برای کشف محصولات، خرید و تماس با تیم‌های پشتیبانی استفاده می‌کنند. اگر مشغول ایجاد بخش خدمات مشتریان هستید، از این روش‌ها برای شروع کارتان استفاده کنید.]


[bookmark: _heading=h.1ksv4uv]ابزارها، نرم‌افزارها و منابع
توضیح دهید که تیم فروش از چه منابعی برای دستیابی به اهداف خود استفاده می‌کند. این موارد شامل نرم‌افزار CRM، اسناد، مراجع مشتری و هر ابزار دیگری است که در فروش استفاده می‌شود.
نرم‌افزار
[نرم‌افزار CRM، مورد استفاده و نحوه‌ی استفاده از آن را در هر مرحله از چرخه‌ی خرید، شناسایی کنید. اگر نرم‌افزار دیگری در استراتژی فروش استفاده شده است، آن‌ها را نام برده و اهداف استفاده از آن‌ها را نیز در اینجا توضیح دهید.]
ابزارها و منابع
[مستندات و منابعی را که فروشندگان می‌توانند برای انجام کارهای خود استفاده کنند، شناسایی کنید. این ممکن است شامل ابزارهای فعال‌سازی فروش، ابزارهای بهره‌وری و همکاری، مطالعات موردی مشتری، شیوه‌های مذاکره‌ی پیشنهادی، ابزارهایی برای ضبط و تجزیه‌وتحلیل تماس‌های فروش برای بهبود نرخ‌های پایانی و غیره باشد.
به طور خلاصه، اگر چیزی وجود دارد که کسب‌وکارتان می‌تواند برای تقویت عملکرد فروشنده ارائه دهد، آن را در این بخش شناسایی کرده و در موردش توضیح دهید.]
ارتباط بین تیم فروش و پشتیبانی مشتری
[تیم‌های فروش و خدمات مشتریتان چگونه با هم کار می‌کنند؟ تیم‌های فروش برای جذب مشتریان کار می‌کنند و تیم‌های پشتیبانی آن‌ها را نگه می‌دارند، اما اشتراک‌گذاری اطلاعات مشتریان برای اطمینان از عملکرد بهینه‌ی هر دو بخش کلیدی است. اگر سیستمی برای اشتراک‌گذاری داده ندارید، ابزارهای زیادی وجود دارند که می‌توانند در این زمینه به شما کمک کنند.]
آموزش فروش
[تمام آموزش‌هایی را که برای تیم فروشتان در نظر گرفته‌اید، در این بخش فهرست کنید.]
· نکته‌ی حرفه‌ای:
رهبران فروش می‌توانند از ابزارهای زیادی، برای تنظیم گردش کار، استفاده کنند.
برای مثال، Aircall به شما امکان می‌دهد یک سیستم تلفن مبتنی بر ابر را با نرم‌افزارهای فعلی خود ترکیب کنید. همچنین همه‌ی ابزارها و داده‌های مورد نیاز برای بهینه‌سازی فرآیندهای فروش را در یک پلتفرم در اختیارتان قرار می‌دهد.


[bookmark: _heading=h.44sinio]تثبیت موقعیت
وضعیت بازار
عملکرد صنعت شما به طور کلی چگونه است؟ در این بخش به بررسی وضعیت بازار در صنعت خود بپردازید.]
ارزش حمایت
[به طور کلی، کسب‌وکار، محصول یا خدمات شما چه فایده‌ای دارد که باعث می‌شود مشتری برند شما را انتخاب کند؟ مشکلی را که شما راه حل آن هستید، شناسایی کنید.]

استراتژی قیمت‌گذاری
[استراتژی قیمت‌گذاریتان چیست و چگونه توسعه یافته است؟ در این بخش درمورد بهترین شیوه‌های تخفیف‌دهی نیز توضیح دهید.]
ریسک‌های بازار
[ریسک‌های موجود در بازار یا صنعتتان را شناسایی کنید. این ریسک می‌تواند از نوع ریسک استراتژیک، ریسک انطباق و نظارتی، ریسک مالی یا ریسک عملیاتی باشد.]
مزایای رقابتی
[چه چیزی کسب‌وکارتان را منحصربه‌فرد و نسبتاً قوی‌تر از رقبا می‌کند؟ چه مزایایی دارید که هیچ شرکت، محصول یا خدمات دیگری آن را ندارد]

تجزیه‌وتحلیل رقبا
	قدرت نسبی
	مزایای شرکت شما که ای رقیب ندارد چیست؟

	ضعف نسبی
	رقبای شما در چه زمینه‌هایی بهتر از شما عمل می‌کنند؟ ویژگی برترشان چیست؟

	نقطه‌ی مقابل
	اگر در مذاکرات فروش، ضعفی نسبی ذکر شود، از کدام نقطه‌ی مقابل می‌توان برای رفع آن استفاده کرد؟


 [رقبای برتر خود را شناسایی کرده و اطلاعات زیر را برای هر رقیب فهرست کنید:]


فرصت‌های جدید بازار
[فرصت‌های جدید بازار را که کسب‌وکارتان می‌تواند در آن گسترش یابد، شناسایی کنید. این بخش می‌تواند شامل تبدیل به یک صنعت یا بخش عمودی، خطوط احتمالی محصول جدید، کاوش در کانال‌های جدید، یا هدف قراردادن جایگاه‌های مختلف مصرف‌کننده باشد.]
	نام رقیب
	قدرت‌های مقایسه‌ای
	ضعف‌های مقایسه‌ای
	نقطه‌ی مقابل

	رقیب 1
	TBD
	TBD
	TBD

	رقیب 2
	TBD
	TBD
	TBD

	رقیب 3
	TBD
	TBD
	TBD



· نکته‌ی حرفه‌ای:
به جایگاه خود در صنعت فکر کنید. هر کسی که این بخش از برنامه را می‌خواند، باید بداند نقاط قوت و ضعفش در مقایسه با شرکت‌های رقیب در چیست.


[bookmark: _heading=h.2jxsxqh]استراتژی بازاریابی
نمایی کلی از استراتژی بازاریابیتان ارائه دهید. در این بخش خلاصه‌ای از آنچه تیم فروش باید در مورد آگاهی از برند و تولید سرنخ بداند بنویسید.
در زیر تعدادی از رایج‌ترین اشکال بازاریابی امروزی ذکر شده است. اگر شرکتتان از برخی از این موارد استفاده نمی‌کند یا اگر از مواردی استفاده می‌کند که در اینجا گنجانده نشده‌اند، به ترتیب بخش‌هایی را حذف یا اضافه کنید.

	بازاریابی برون‌گرا

	روش
	توضیحات

	بازاریابی ایمیلی مستقیم
	استراتژی بازاریابی ایمیلی مستقیمتان را به‌اختصار توضیح دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد

	بازاریابی ایمیلی خروجی
	استراتژی بازاریابی ایمیل خروجی خود را به‌اختصار توضیح دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد. این بخش می‌تواند شامل بازاریابی ایمیل سرد برای مشاغل B2B باشد

	تماس سرد
	استراتژی بازاریابی تماس سرد خود را به‌اختصار توضیح دهید و بگویید با چه کسانی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد



	بازاریابی درون‌گرا

	روش
	توضیحات

	وبلاگ‌نویسی و بازاریابی محتوا
	توضیح خلاصه‌ای از وبلاگ‌نویسی و بازاریابی محتوایتان ارائه دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤلات مشورت کرد.

	بازاریابی ویدئویی
	استراتژی بازاریابی ویدئوییتان را مختصر توضیح دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤالات مشورت کررد.

	بازاریابی رویداد
	استراتژی بازاریابی رویداد در صنعتتان را به‌اختصار توضیح دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد.

	بازاریابی نسل تقاضا
	استراتژی بازاریابی تولید تقاضایتان را مختصر توضیح دهید و بگویید با چه کسانی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد.

	بازاریابی مشتری
	توضیح خلاصه‌ای از استراتژی بازاریابی و ارجاع مشتریتان ارائه دهید و بگویید با چه کسانی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد. این بخش شامل تمام فعالیت‌هایی می‌شود که وفاداری و حفظ مشتریان موجود را افزایش می‌دهند.

	بازاریابی ایمیلی
	استراتژی بازاریابی ایمیلیتان را به‌اختصار توضیح دهید و بگویید با چه افرادی در تیم باید برای سؤالات مشورت کرد. این بخش شامل خبرنامه‌های ایمیل، تبلیغات و هدف‌گیری مجدد است، اما نه ایمیل‌های سرد خروجی.



· نکته‌ی حرفه‌ای: 
این مهم است که با اهداف بازاریابی خود سازگار باشید. برای این منظور، مطمئن شوید که این بخش را قبل از تکمیل این طرح، توسط تیم بازاریابی خود اجرا کرده‌اید.


[bookmark: _heading=h.z337ya]استراتژی اکتشاف
تیم‌های فروش برای شناسایی سرنخ‌های تولیدشده‌ی واجد شرایط توسط تیم بازاریابی، چه اقداماتی باید انجام دهند؟
معیارهای توسعه
[مشتری بالقوه، قبل از اینکه به مرحله‌ی فروش برسد، چه معیارهایی را باید رعایت کند؟ ویژگی‌های ضروری مشتری بالقوه را بیان کنید تا فروشندگان فقط زمان خود را صرف کار بر روی مخاطبین واجد شرایط کنند.]
استراتژی جستجوی ورودی
[در مورد تاکتیک‌های شرکتتان برای ارتباط با مخاطبین در سطح ورودی، مانند پیگیری ایمیل‌های ورودی، جلسات در رویدادهای صنعتی یا فروش اجتماعی صحبت کنید.]
استراتژی جستجوی خروجی
[در مورد تاکتیک‌های شرکتتان برای تماس‌ها و ایمیل‌های سرد در صورت وجود، صحبت کنید.]
استراتژی ارجاع
[در مورد برنامه‌های شرکتتان برای ایجاد تبلیغات شفاهی صحبت کنید. از این بخش برای رشد پایگاه مشتریانتان از طریق مشتریان فعلی خود استفاده کنید.]

فرآیند بازخورد مشتری
[فرایند بازخورد مشتری چیست و کسب‌وکارتان چگونه از این بازخورد برای بهبود چرخه‌ی فروش استفاده خواهد کرد؟ در اینجا نمونه‌ای از نحوه‌‌ی راه‌اندازی یک سیستم بازخورد مشتری، برای بهینه‌سازی مداوم عملکرد فروش و بهبود محصولات/خدمات، آورده شده است.]
· نکته‌ی حرفه‌ای:
توسعه سرد، یک استراتژی جستجوی ضروری برای کسب‌وکارهای B2B است و باید شامل برنامه‌هایی برای ایجاد سرنخ، پرورش سرنخ‌ها و پیگیری توسط تماس‌های گرم باشد.
این راهنما نکات بیشتری برای ایجاد یک استراتژی تماس سرد موفق دارد.



[bookmark: _heading=h.3j2qqm3]برنامه‌ی عملیاتی
اقدامات مشخصی را که تیم فروش برای دستیابی به اهداف شرکت انجام خواهد داد مشخص کنید. چه تعداد تماس باید برقرار شود، چه تعداد از مکان‌ها حذف می‌شوند، چه تعداد از مشتریان با مشخصات بالا کار خواهند کرد و...

	تاکتیک
	توضیحات

	تاکتیک 1
	اولین تاکتیک را توضیح دهید و در صورت نیاز این بخش را کپی/پیست کنید تا تاکتیک‌های بیشتری در برنامه‌تان داشته باشید.

	تاکتیک 2
	تاکتیک دوم را توضیح دهید و در صورت نیاز این بخش را کپی/پیست کنید تا تاکتیک‌های بیشتری در برنامه عملیاتیتان داشته باشید.

	تاکتیک 3
	تاکتیک سوم را توضیح دهید و در صورت نیاز این بخش را کپی/پیست کنید تا تاکتیک‌های بیشتری در برنامه عملیاتیتان داشته باشید


[bookmark: _heading=h.1y810tw]اهداف
اهداف فروش شما چیست؟ این اهداف به این بستگی دارد که هر چندوقت یک‌بار برنامه‌ی فروش خود را به‌روز کنید.
اهداف درآمد
[درآمد هدفمند شما، بالقوه و بالفعل، برای پایان دوره چقدر است؟]
هدف معامله
[در نظر دارید تا پایان دوره چند معامله را ببندید؟]

واحدهای فروخته شده هدف
[در صورت وجود، می‌خواهید تا پایان این دوره چند واحد فروخته شود؟ اگر کسب‌وکارتان چندین محصول را می‌فروشد، هدفتان را برای هر خط محصول مشخص کنید.]
طول چرخه‌ی فروش
[طول چرخه‌ی فروش یا خط لوله‌ی فروش شما چقدر است؟ طول مدت را دنبال کنید و فرایند فروشتان را بهینه کنید. هرچه چرخه‌ی فروشتان کوتاه‌تر باشد، سریع‌تر می‌توانید مشتریان جدید به‌دست آورید.]
سایر معیارهای اصلی فروش هدف
[اگر معیارهای دیگری را برای فروش دنبال می‌کنید (MRR نرم‌افزار، حفظ مشتری، و غیره)، انتظاراتتان را در اینجا تعریف و تشریح کنید.]



[bookmark: _heading=h.4i7ojhp]بودجه
بودجه‌ی طرح‌های فروشتان را مشخص کنید، از جمله حقوق پایه کل، ساختار پاداش/کمیسیون، هزینه‌های منابع و نرم‌افزار، تخفیف، آموزش، هزینه‌های سفر، غذا و موارد دیگر.

آیا چیزی هست که ما به آن اشاره نکرده باشیم؟
در صورت نیاز بخش دیگری را در اینجا اضافه کنید.
· نکته‌ی حرفه‌ای:
مقایسه بودجه‌ی فروش با پیش‌بینی فروش خود که می‌توانید با این الگوی رایگان پیش‌بینی فروش بسازید، مفید است.
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