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افزایش نرخ تبدل با فرایند 5 مرحلهای استانداردسازی
فروش

در دنیای رقابتی امروز، افزایش نرخ تبدل یک از حیاتیترن شاخصهای است که
متواند موفقیت یا شکست یک کسبوکار را تعن کند. بسیاری از شرکتها زمان و
هزینه زیادی را صرف ساخت قیف فروش مکنند؛ اما بدون تمرکز ر افزایش نرخ
تبدل، تمام ان تلاشها به نتیجه مطلوب نمرسد. هدف نهای هر فرایند بازاریای
و فروش، تبدل مخاطب به مشتری است و ان دقیقا همان نقطهای است که

افزایش نرخ تبدل معنا پیدا مکند.

هر چقدر هم که در جذب مخاطب و تولید سرنخهای فروش موفق باشید، اگر ان
سرنخها به مشتریان واقع تبدل نشوند، رشد پایدار اتفاق نخواهد افتاد؛ بناران
سازمانهای که دنبال رشد سرع و پایدار هستند، باید استراژیهای خود را ر پایه

افزایش نرخ تبدل بنا کنند.

در ان مقاله که از یک از ویدوهای وتوب کانال DigitalMarketer گرفته شده، با
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ررسی یک فرایند فروش سیستماتیک و استاندارد، یاد مگرید چگونه متوان با
طراح درست مراحل فروش، تجربه مشتری و درک هتر نیازهای او، به شکل قال

توجهی افزایش نرخ تبدل را در کسبوکار خود رقم زنید.

 

ضرورت تمرکز ر افزایش نرخ تبدل در فروش
بیایید با واقعیتی ساده روبهرو شویم:

["message_box text_color="light]
ساخت یک قیف فروش بدون تمرکز ر افزایش نرخ تبدل، درست مانند ساخت
فروشگاهی زیبا بدون مشتری است. اگر زمان و انرژی خود را صرف طراح قیف فروش
کنید؛ اما رای افزایش نرخ تبدل هچ رنامه مشخص نداشته باشید، در واقع

بخش مهم از سود بالقوه را از دست دادهاید.
[message_box/]

 

نقش همکاری تیم بازاریای و فروش در افزایش نرخ تبدل
یک از عوامل کلیدی رای افزایش نرخ تبدل، همکاری نزدیک میان تیم بازاریای و
مدر فروش است. بسیاری از بازاریابان، فرصتهای فروش را ایجاد مکنند اما نظارت
کاف ر مسر تبدل ان فرصتها به مشتریان واقع ندارند؛  درحالکه اگر بازاریای
قیم در افزایش فروش موثر باشد، نشاندهنده موفقیت واقعبتواند بهطور مس

است.

در نتیجه، همکاری منسجم میان ان دو تیم متواند تاثر چشمگری در افزایش نرخ
تبدل داشته باشد.

چالش تماز در بازارهای رقابتی
در بازار امروز که قریبا همه محصولات و خدمات به نوع به کالا تبدل شدهاند،
تیمهـای فـروش ـرای متمـاز شـدن از رقبـا تلاش زیـادی مکننـد. در چنـن فضـای،
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افزایش نرخ تبدل به معنای توانای نشان دادن ارزش واقع رند نسبت به رقبا
است.

اگر سازمان نتواند مزیتهای رقابتی خود را به شکل شفاف منقل کند، نرخهای
بسـتهشدن معـاملات کـاهش میابـد و دسـتیای بـه افزایـش نـرخ تبـدل دشـوار

مشود.

مشکل تکیه ر فروشندگان ارقهرمان
در بسـیاری از شرکتهـا، بسـتن قراردادهـا بـه چنـد فروشنـده حرفـهای یـا حتـی خـود
بنیانگذار وابسته است. ان رویکرد، نه پایدار است و نه قال مقیاسسازی. تکیه
بیشازحد ر افراد خاص، باعث مشود رشد سازمان محدود بماند و افزایش نرخ
تبدل به یک هدف دستنیافتنی تبدل شود. رای رسیدن به رشد واقع، باید
سیستم طراح شود که مسقل از افراد خاص عمل کند و به شکل پایدار افزایش

نرخ تبدل را تضمن نماید.

راهحل ان چالش، ایجاد یک فرایند فروش استاندارد و سیستماتیک است که در
عن ثبات، تماز رند را نز حفظ کند. با پیادهسازی یک فرایند فروش سیستماتیک،
سازمانها متوانند عملکرد خود را هود داده و به شکل موثری افزایش نرخ تبدل را
تجربه کنند. ان رویکرد، نهتنها وابستگ به افراد خاص را از ن مرد؛ بلکه موجب
افزایش نرخهای بستهشدن، رشد حاشیه سود و در نهایت افزایش نرخ تبدل پایدار

در کسبوکار مشود.

زمانی که من یک فرایند فروش سیستماتیک را در آژانس ساق خود پیادهسازی کردم،
توانستم به طور مداوم نرخهای بستهشده ۶۰-۷۰٪ داشته باشم؛ حتی زمانی که هچ
مشارکتی در معاملات نداشتم. ان قدرت یک فرایند فروش با طراح خوب است. در

واقع، من ان فرایند را استاندارد کردم و آن را «فرایند فروش سیستماتیک» نامیدم.
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5 مرحله رای افزایش نرخ تبدل از طرق فرایند فروش
سیستماتیک

در مسر دستیای به افزایش نرخ تبدل، رخورداری از یک فرایند فروش استاندارد و
سیستماتیک، نقشی حیاتی ایفا مکند. ان فرایند به تیمهای فروش کمک مکند
تا از اتکا به فروشندگان «ارقهرمان» دور شوند و با یک رویکرد ساختارمند، به نرخهای
بستهشدن بالاتر و مشتریان وفادارتر رسند. در ادامه، با پنج مرحله کلیدی ان فرایند
آشنا مشویم که اجرای دقق آنها متواند بهطور چشمگری باعث افزایش نرخ

تبدل در سازمان شما شود.

مرحله 1: ارزیای؛ فیلتر هوشمند رای افزایش نرخ تبدل
اولن مرحله رای افزایش نرخ تبدل، مرحلهی «ارزیای» است. در ان مرحله، شما
یک تماس ۳۰ تا ۴۵ دقیقهای با مشتری بالقوه خود رقرار مکنید تا تشخیص دهید
آیا همکاری میان شما و او سودمند است یا خر. هدف ان تماس، فروش مسقیم

نیست؛ بلکه ارزیای دوجانبه است.

در ان گفتوگو باید مشخص شود آیا نیازها، اهداف و توانمندیهای مشتری بالقوه
با خدمات شما همخوانی دارد یا خر. ان روش باعث مشود تنها سرنخهای را به
مرحله بعدی رید که واقعا احتمال تبدلشدن به مشتری را دارند. حذف سرنخهای

نامناسب در همن ابتدا، زرگترن گام رای افزایش نرخ تبدل واقع است.

اگر ان مرحله را درست اجرا کنید، قیف فروش شما ر از سرنخهای باکیفیت خواهد
ود و از اتلاف زمان و انرژی در ادامه مسر جلوگری مشود.

مرحله 2: کشف؛ درک عمق نیازها رای افزایش نرخ تبدل
پـس از آنکـه مشتـری بـالقوه در مرحلـه ارزیـای تاییـد شـد، نـوبت بـه رگـزاری جلسـه
«کشف» مرسد. ان جلسه که ن ۶۰ تا ۱۲۰ دقیقه طول مکشد، فرصت طلای

شما رای ایجاد درک عمق از چالشها و خواستههای مشتری است.

در ان گفتگو، باید از سطح تاکتیک فراتر رفته و به گفتگوی استراژیک و تجاری
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ردازید. سع کنید با رسشهای هوشمندانه، به مشتری کمک کنید تا مشکل خود
را از زاویهای تازه ببیند. وقتی مشتری احساس کند شما مشکل او را هتر از خودش
مشناسید، تمایلش رای همکاری چندرار مشود و همن احساس اعتماد، یک از

قویترن عوامل در افزایش نرخ تبدل است.

حضور ذینفعان کلیدی در ان جلسه الزام است؛ چراکه تصمیمگرندگان اصل باید
از همان ابتدا با دیدگاه و راهکار شما همسو شوند.

مرحله  :3رنامه؛ طراح مسر موفقیت
در ان مرحله، نوبت به تدون رنامهای عمل و دقق رای رسیدن به اهداف مشتری
مرسد. شما باید با فرد اصل یا تیم مشتری همکاری کنید تا نقشهی راهی مشترک
بسازید. اما توجه داشته باشید: رنامه شما نباید صرفاً یک «پیشنهاد فروش» باشد،

بلکه باید نقشهای از مسر موفقیت مشترک باشد.

وقتی مشتری در طراح رنامه نقش داشته باشد، احساس مالکیت و تعهد بیشتری
نسبت به اجرای آن خواهد داشت. ان حس مشارکت، احتمال پیشرفت مذاکرات و

در نهایت افزایش نرخ تبدل را به شکل قالتوجهی بالا مرد.

شفـافیت در مـورد محـدودیتها، زمانبنـدیها و خطـرات احتمـال، از ـروز موانـع در
مراحل بعدی جلوگری کرده و زمینه را رای توافق نهای فراهم مکند.

مرحله 4: ارائه؛ روایت ارزش رای افزایش نرخ تبدل
اکنون زمان آن رسیده رنامهی خود را ارائه دهید؛ اما هرگز ان ارائه را یک «پیشنهاد»
ساده ننامید؛ بلکه آن را بهعنوان داستانی از موفقیت بازگو کنید. رای مثال، عنوان

ارائه متواند چنن باشد:

["message_box text_color="light]
«چگونه شرکت X متواند از طرق هینهسازی فرایند فروش، افزایش نرخ تبدل خود

را ۲۰٪ بالا رد؟»
[message_box/]
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در ان جلسه، مسر رسیدن از وضعیت فعل به هدف نهای را بهصورت داستانی
جذاب، شامل چشمانداز مشتری، چالشها، استراژیها، تاکتیکها، سرمایهگذاری
موردنیاز و بازگشت سرمایه احتمال بیان کنید. وقتی مشتری احساس کند شما
نهتنها محصول مفروشید؛ بلکه آیندهای موفق رای او طراح کردهاید، تصمیمش

رای خرید قطعتر مشود و ان همان جوهرهی افزایش نرخ تبدل است.

حضـور تصـمیمگرندگان کلیـدی در اـن جلسـه، احتمـال مـوفقیت شمـا را چنـدرار
مکند.

مرحله 5: مذاکره؛ ثبیت توافق رای افزایش نرخ تبدل
ل از ارائه رسمرسد؛ اما قیسازی قرارداد من مرحله، نوبت به مذاکره و نهادر آخر
قرارداد، مطمئن شوید مشتری بهصورت شفاهی همکاری را تایید کرده است. ان کار

باعث مشود وارد مذاکره ر سر جزئیات شوید؛ نه ر سر اصل همکاری.

در ان مرحله، شفافیت و آمادگ اهمیت بالای دارد. باید از پیش بدانید کدام بندها
قال مذاکره هستند و در کدام موارد انعطاف ندارید. تصمیمات منطق و سرع در

مذاکره، اعتماد طرف مقال را جلب مکند و روند امضا را تسهل منماید.

اجرای دقق ان مرحله، نهتنها قرارداد را به نتیجه مرساند؛ بلکه پایهای محکم رای
افزایش نرخ تبدل در معاملات آینده ایجاد مکند.

 

اگر به هود عملکرد کسبوکار و افزایش نرخ تبدل علاقهمند هستید، پیشنهاد
مکنیم مطالعهی «خلاصه کتاب مقیاسپذری پلتفرم» را از دست ندهید. ان کتاب
بهصـورت کـارردی نشـان مدهـد چگـونه متـوان بـا طراحـ سیسـتمهای منعطـف،
اتوماسون هوشمند و استفاده از دادهها، رشد پایدار و مقیاسپذر را در هر نوع

کسبوکاری ایجاد کرد.

در ان خلاصه، با اصول ساخت پلتفرمهای آشنا مشوید که نهتنها رشد سرع را

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d9%85%d9%82%db%8c%d8%a7%d8%b3-%d9%be%d8%b0%db%8c%d8%b1%db%8c-%d9%be%d9%84%d8%aa%d9%81%d8%b1%d9%85/
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ممکن مکنند؛ بلکه پایهای محکم رای افزایش نرخ تبدل و سودآوری بلندمدت
فراهم مسازند.

مطالعهی ان خلاصهی ارزشمند را متوانید در وبسایت مدرسز دنبال کنید.
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