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مقدمه مترجمان
شـود،  ً                                                        امروزه، فروش صرفاً به اقناع مشتریان براي خرید یک محصول یا خدمت محدود نمـی 

هـا،  یندي پیچیده و چندبعدي تبدیل شده است که مسـتلزم ترکیبـی از تحلیـل داده   ابلکه به فر
هاي فروش اثربخش و مـدیریت منـابع انسـانی متخصـص     شناخت دقیق مشتریان، طراحی مدل
هاي دیجیتال و افـزایش رقابـت   کنندگان، گسترش فناورياست. تغییرات مداوم در رفتار مصرف

هـاي سـنتی دیگـر    هـایی مواجـه کـرده اسـت کـه روش     در بازارها، مدیران فروش را بـا چـالش  
این میان، مشتریان نیز نیازهـاي خـود را از طریـق چنـدین کانـال      ها نیستند. درپاسخگوي آن

هـاي  ها براي باقی ماندن در مسیر رقابـت، ناگزیرنـد اسـتراتژي   کنند و شرکتمختلف تأمین می
فروش خود را متناسب با این تغییرات بازنگري کنند.

ه اسـت کـه   ها تبـدیل شـد  در چنین فضایی، مدیریت فروش به یکی از ارکان حیاتی سازمان
وکارها دارد. با این حال، بسـیاري از مـدیران   تأثیر مستقیمی بر رشد، سودآوري و پایداري کسب

هـا،  هـاي آن ي مهـارت هایی چون استخدام نیروهاي فروش، آموزش و توسـعه همچنان در زمینه
رو هـاي جـدي روبـه   هـاي فـروش پایـدار بـا چـالش     گذاري و ایجاد مدلمدیریت عملکرد، قیمت

مند در این حوزه، امري ضروري است.رو، داشتن رویکردي علمی و نظامند. ازاینهست
وکار هاروارد، در این کتاب تلاش کرده اسـت تـا   کسبدانشکدهفرانک وي. سسپدس، استاد 

مدیران فروش، رهبـران سـازمانی و متخصصـان بازاریـابی را بـا رویکردهـاي مختلـف فـروش و         
هـا را در اتخـاذ   هاي علمـی و عملـی، آن  ي چارچوبد و با ارائهمدیریت استراتژیک آن آشنا ساز

هـاي معتبـر و تجـارب واقعـی     تصمیمات بهتر و کارآمدتر یاري دهـد. وي بـا تکیـه بـر پـژوهش     
هـاي فـروش و   سازي استراتژيها را در بهینههایی ارائه کرده است که سازمانوکارها، مدلکسب

کند.انطباق با تحولات بازار راهنمایی می
یند مـدیریت فـروش را از   اگام، فربهطور گاماین کتاب در یازده فصل تدوین شده است که به

هـاي فـروش پایـدار بررسـی     گـذاري و ایجـاد مـدل   استخدام و آموزش نیروهاي فروش تا قیمت
کند:می

فصل اول به واقعیات فروش در دنیاي امروزي پرداخته و تصورات رایج در ایـن زمینـه را بـه    
کشد.چالش می

یندهاي کلیـدي  افصول دوم تا چهارم بر مدیریت منابع انسانی در فروش تمرکز دارند و به فر
هـا، و کوچینـگ و مـدیریت    هـاي آن مهارتاز جمله استخدام نیروهاي فروش، آموزش و توسعه

پردازند.عملکرد می



نـد و موضـوعاتی   یندهاي فـروش تأکیـد دار  اسازي فرفصول پنجم و ششم بر طراحی و بهینه
هـا و بازسـازي سـاختارهاي فـروش     هاي فروش کارآمد، مدیریت اثربخش آنهمچون ایجاد مدل

کنند.براي تطبیق با تغییرات بازار را بررسی می
گـذاري و ارزش مشـتري   هاي فروش، قیمـت فصول هفتم و هشتم به جبران خدمات، مشوق

دهند.ها را ارائه میهاي کلیدي در این زمینهاختصاص دارند و استراتژي
هاي فروش و تأثیر ایـن  گذاري و مدلهاي فروش، ارتباط بین قیمتفصول نهم و دهم آزمون

فـروش و تعامـل   کنند. همچنین، به مدیریت چندکانالهعوامل بر رفتار فروشندگان را تحلیل می
پردازند.هاي متنوع میبا مشتریان در محیط

ها تدوین شده و به نکات کلیدي که یک رهبـر بایـد   سازمانفصل یازدهم براي مدیران ارشد 
در خصوص مدیریت فروش بداند، اختصاص دارد.

اي محتـوا، خوانـایی و   این اثر، تلاش شده است تا ضمن حفظ دقت علمی و حرفهدر ترجمه
زبان بهینه شـود. تمـامی اصـطلاحات تخصصـی بازاریـابی و      روانی متن نیز براي مخاطب فارسی

ها اند و در مواردي که نیاز به توضیح بیشتر بوده، معادل انگلیسی آنبا دقت انتخاب شدهفروش 
ها در متن به زبان اصلی (انگلیسی) حفظ شده در پاورقی آورده شده است. همچنین، نام شرکت

است تا دقت و اصالت اطلاعات رعایت شود.
از تمـامی خواننـدگان گرامـی    رو، بدیهی است که هیچ اثري خالی از کاسـتی نیسـت. ازایـن   

هـاي بعـدي اصـلاح    شود هرگونه اشکال علمی یا تایپی را به ما اطلاع دهند تا در چاپتقاضا می
گردد.

هـاي فـروش، بهبـود فرآینـدهاي     اسـتراتژي این اثر بتوانـد بـه توسـعه   امید است که مطالعه
اي مخاطبان کمک نماید.هاي حرفهمدیریت فروش و افزایش مهارت



1فصل

مقدمه
هاي جدید فروشواقعیت

فروش در حال تغییر است، اما بسیاري از باورهاي رایج در خصوص تأثیر فـروش بـر تجـارت    
کننده است کـه توسـط   هاي کلان، هوش مصنوعی و سایر روندهاي بزرگ گمراهالکترونیک، داده

عنوان یک مدیر نتوانید واقعیـت را از تبلیغـات جـدا    گردد. اگر بهپشتیبانی نمیهاي تجربی داده
گیري خواهید کرد و در یک بـازار رقـابتی، درنهایـت قربـانی     کنید، بر اساس فرضیات بد تصمیم

تري از شرایط فعلی فروش دارند.شوید که درك دقیقکسانی می
ها تـلاش کردنـد تـا    دیجیتال توجه کنید: آنها در برابر ورود رقبايبه واکنش اغلب روزنامه

مراتـب  اي بـه هاي آنلاین را تقلید کنند، اما این کار را بـا سـاختار هزینـه   وکار شرکتمدل کسب
کمتر منتشر کردند، به صورت رایگان یا با هزینهبالاتر انجام دادند. در نتیجه، محتواي خود را به

ً              ی از این استراتژي را جبران کند. این دقیقاً همـان طـرز   این امید که افزایش مخاطبان، زیان ناش
شده بفروش، امـا  محصول را زیر قیمت تمام«المثل معروف آمده است: تفکري است که در ضرب

تـوان در واکـنش   همین الگـو را مـی  ». امیدوار باش که افزایش حجم فروش، ضرر را جبران کند!
گذاري جاي سرمایهها بهلکترونیک مشاهده کرد. آنفروشان به رقابت با تجارت ابسیاري از خرده

هـا را  طـور ناخودآگـاه رونـد افـول آن    هایی اتخاذ کردند که بهدر انطباق با تحولات بازار، تصمیم
گذاري در آموزش ها، عدم سرمایهتسریع کرد. این اقدامات شامل کاهش تعداد کارکنان فروشگاه

تنهـا بـه   یان خرید آنلاین و حضوري بود، عواملی کـه نـه  گرفتن تعامل منیروهاي فروش و نادیده
ها را نیز تضعیف کرد.هاي رقابتی آنکاهش فروش منجر شد، بلکه مزیت
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