
افزایش فروش سازمانی با استفاده از تکنیک‌های کوچینگ
کسب و کار | احسان جعفری

مقدمه: پایانِ عصرِ "فروشندگانِ پرحرف" در قراردادهای کلان
فروش سازمانی )B2B Sales( اکوسیستمی کاملاً متفاوت از فروش به مصرف‌کننده نهایی )B2C( است. در فروش
)Decision Making Unit - DMU( "سازمانی، شما با یک خریدارِ احساسی روبرو نیستید؛ بلکه با یک "واحد تصمیم‌گیری

متشکل از مدیرعامل، مدیر مالی، مدیر فنی و کارپرداز مواجه‌اید که هر کدام KPIها و ترس‌های متفاوتی دارند.

در این فضای پیچیده، تاکتیک‌های سنتیِ فروش )مانند پرزنت‌های طولانی از ویژگی‌های محصول، فشار برای بستن
قرارداد و تماس‌های سردِ رباتیک( دیگر کارایی ندارند. خریداران سازمانی امروز، به لطف اینترنت، اطلاعاتِ کاملی درباره
محصول شما و رقبایتان دارند. آن‌ها به دنبال یک "فروشنده" نیستند که کاتالوگ را برایشان روخوانی کند؛ آن‌ها به دنبال

یک "حلالِ مشکلاتِ استراتژیک" هستند.

احسان جعفری بیزینس کوچ، این تغییر پارادایم را این‌گونه کالبدشکافی می‌کند:

»در فروش سازمانی مدرن، مرز بین "فروش" و "کوچینگ" از بین رفته است. برترین مذاکره‌کنندگان B2B در جهان،
رفتارِ یک فروشنده را ندارند؛ آن‌ها دقیقاً مانند یک بیزینس کوچِ حرفه‌ای عمل می‌کنند. آن‌ها به جای "بیان کردن"،
"پرسش می‌کنند" و به جای "هل دادنِ محصول"، مشتری را در مسیرِ "کشفِ نیازهای پنهانِ سازمانش" هدایت
)Sales Resistance( می‌کنند. وقتی شما از ابزارهای کوچینگ در فروش استفاده می‌کنید، مقاومت روانی خریدار

به صفر می‌رسد، زیرا او احساس می‌کند خودش به این نتیجه رسیده است که باید محصول شما را بخرد.«

در این مقالهِ مرجع، فریم‌ورک‌های عملیاتیِ ادغامِ متدولوژی کوچینگ در چرخه فروش سازمانی را تحلیل کرده و به شما
آموزش می‌دهیم چگونه قراردادهای High-Ticket را با استفاده از مهندسیِ ذهن نهایی کنید.

Trusted( "به "مشاور مورد اعتماد )Vendor( "۱. شیفت پارادایم: از "تأمین‌کننده
)Advisor

)Vendors( است. تامین‌کنندگان )Positioning( اولین گام در افزایش فروش سازمانی، تغییر جایگاه شما در ذهن مشتری
همیشه بر سر قیمت چانه می‌زنند و به راحتی با یک رقیبِ ارزان‌تر جایگزین می‌شوند. اما "مشاوران مورد اعتماد"،

شرکای استراتژیکِ سازمان هستند.

تکنیک اصلیِ کوچینگ برای این شیفتِ جایگاه، "تعلیقِ راه‌حل" است. یک فروشنده آماتور به محض شنیدن اولین
مشکل از زبان مدیرِ خریدار، فوراً می‌گوید: "آها! نرم‌افزار ما دقیقاً همین مشکل را حل می‌کند!" این رفتار، اتوریته‌ی
)Authority( شما را نابود می‌کند. یک فروشنده‌ی کوچ‌محور، مانند یک پزشک جراح عمل می‌کند؛ او قبل از اسکن کامل و
طرح ده‌ها سوالِ تشخیصی، هرگز نسخه نمی‌پیچد. آیا می‌دانید اصول و فنون مذاکره تجاری برای عقد
قراردادهای بزرگ )راهنمای B2B( دقیقاً بر پایه همین کالبدشکافیِ نیازها پیش از ارائه پیشنهاد )Offer( بنا شده

است؟

B2B در متد )Powerful Questioning( ۲. هنر طرح سوالات قدرتمند
هسته مرکزیِ کوچینگ کسب‌وکار، "طرح سوالات قدرتمند" است. در فروش سازمانی، کسی که سوال می‌پرسد، کنترلِ
SPIN (Situation, Problem, Implication, جلسه را در دست دارد. ما در اینجا از ترکیبِ متدولوژی کوچینگ با مدل فروش

(Need-payoff استفاده می‌کنیم:
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الف( سوالات موقعیتی و چالشی )آگاهی‌بخش(

به جای پرسیدن درباره بودجه )که گارد مشتری را بالا می‌برد(، درباره فرآیندها بپرسید:

"در حال حاضر، تیم شما برای مدیریت دیتای مشتریان در ۳ شعبه مختلف، از چه سیستمی استفاده می‌کند؟"
"بزرگترین گلوگاهی که در سه‌ماهه گذشته باعث تاخیر در خط تولید شما شد، چه بود؟"

)Implication Questions( سوالات پیامدگرا )ب

Cost of( این مهم‌ترین تکنیکِ یک کوچ در فروش است. شما باید به خریدارِ سازمانی کمک کنید تا هزینهِ اقدام نکردن
Inaction - COI( را محاسبه کند.

"اگر این نرخِ ریزش مشتری )Churn Rate( که اشاره کردید تا ۶ ماه آینده اصلاح نشود، چه تاثیری روی حاشیه
سود خالصِ کل سازمان خواهد گذاشت؟"

این سوال، خریدار را وادار می‌کند تا دردِ مشکل را به صورت ریالی احساس کند. در این نقطه، او برای شنیدنِ راه‌حلِ شما
التماس خواهد کرد! آیا تا به حال بررسی کرده‌اید که با تسلط بر این تکنیک‌های ذهنی، چگونه محصولات گران‌قیمت

را راحت بفروشیم؟ )فروش High-Ticket بدون تخفیف(؟

۳. گوش دادنِ سطح سه )Global Listening(؛ کشفِ KPIهای پنهان
در کوچینگ، ما سه سطح از گوش دادن داریم. اکثر فروشندگان در "سطح یک" )گوش دادن برای جواب دادن( گیر

کرده‌اند. آن‌ها فقط منتظرند حرف مشتری تمام شود تا کاتالوگ خود را ارائه دهند.

در فروش سازمانی موفق، شما باید به گوش دادن سطح سه )گوش دادنِ سیستمی و حسی( مسلط شوید.
این یعنی شما نه تنها به کلمات، بلکه به زبان بدن، لحن صدا و "چیزهایی که گفته نمی‌شود" گوش می‌دهید. مدیر
خریدی که روبروی شما نشسته است، علاوه بر منافع سازمان، یک "نیازِ پنهانِ شخصی" هم دارد. شاید او می‌ترسد

که اگر نرم‌افزار شما در شرکت پیاده‌سازی نشود و پروژه شکست بخورد، موقعیت شغلیِ خودش به خطر بیفتد.

اگر شما به عنوان یک کوچ، این ترسِ پنهان را کشف کنید، به جای صحبت درباره "سرعت بالای سرورهایتان"، درباره
"امنیتِ شغلی و رزومه‌ی درخشانی که این پروژه برای شخصِ مدیر خرید می‌سازد" صحبت خواهید کرد. این کلیدِ طلاییِ

متقاعدسازی در لایه‌های بالای سازمانی است.

)Value Co-creation( ۴. استراتژی هم‌آفرینی ارزش
مشتریان سازمانی از اینکه به آن‌ها "فروخته شود" متنفرند، اما عاشقِ "خرید کردن و مشارکت در ساخت راه‌حل"
هستند. تکنیک کوچینگِ "هم‌آفرینی"، خریدار را از یک تماشاچیِ منفعل، به یک شریک در طراحیِ پروپوزال تبدیل می‌کند.

اجرای استراتژی: به جای ارسال یک پیش‌فاکتورِ خشک و یک‌طرفه، در جلسه بپرسید: "بر اساس چالش‌هایی که
امروز بررسی کردیم، اگر بخواهیم یک راه‌حلِ ایده‌آل برای سازمان شما طراحی کنیم که هم مدیر مالی و هم تیم فنی آن

را تایید کنند، این راه‌حل باید چه ویژگی‌هایی داشته باشد؟ بیایید با هم ساختار آن را روی این وایت‌برد بکشیم."

وقتی مشتری در طراحیِ راه‌حل مشارکت می‌کند، در واقع در حال متقاعد کردنِ خودش است و در زمانِ عقد قرارداد،
هیچ مقاومتی روی قیمت نخواهد داشت. این فرآیند، چرخه‌ای مهندسی‌شده دارد. آیا با معماریِ دقیقِ این مسیر آشنا
Sales هستید و می‌دانید چرخه فروش چیست؟ مراحل گام‌به‌گام از مشتری‌یابی تا قرارداد )راهنمای جامع

Cycle( چگونه باید در ساختار B2B پیاده‌سازی شود؟

)Internal Sales Team Coaching( ۵. کوچینگِ تیم فروش داخلی
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افزایش فروش سازمانی، فقط به معنای کوچ کردنِ مشتری نیست؛ بلکه نیازمند کوچینگِ تیم فروشِ داخلیِ شرکت
بَصّرِ کلاس" رفتار می‌کنند؛ آن‌ها فقط تارگت می‌دهند و در پایان ماه بابت شماست. مدیران فروشِ سنتی، شبیه به "مُ

نرسیدن به تارگت، تیم را توبیخ می‌کنند. اما مدیرانِ فروشِ مدرن، نقشِ یک بیزینس کوچ را ایفا می‌کنند.

چک‌لیست اجرایی کوچینگ تیم فروش:

تحلیل تماس‌ها و جلسات )Shadowing(: به جای چک کردنِ صرفِ اعداد در CRM، در جلساتِ فروشِ تیم خود
شرکت کنید )به عنوان ناظر( و پس از جلسه، به جای انتقاد، از آن‌ها بپرسید: "خودت فکر می‌کنی در لحظه اعلام

قیمت چه اتفاقی افتاد که مشتری گارد گرفت؟ برای جلسه بعدی چه استراتژی متفاوتی داری؟"
ارتقای هوش هیجانی )EQ( تیم: فروش سازمانی پر از "نه" شنیدن‌های سنگین است. وظیفه شما به عنوان

مدیر/کوچ، تزریقِ تاب‌آوری روانی به تیم است.

Case( تیمی که توسط یک رهبرِ کوچ‌محور مدیریت شود، به جای پنهان کردنِ اشتباهات، آن‌ها را به عنوان کیس‌استادی
Study( روی میز می‌آورد تا سازمان از آن‌ها یاد بگیرد.

نتیجه‌گیری: کوچینگ، دی‌ان‌ای )DNA( فروشِ مدرن
دورانِ بستنِ قراردادهای B2B با تکیه بر چرب‌زبانی، فشارهای هیجانی و تکنیک‌های دستکاریِ ذهن )Manipulation( به

پایان رسیده است. خریدارانِ سازمانی، حرفه‌ای‌تر و محتاط‌تر از همیشه هستند.

ادغام تکنیک‌های بیزینس کوچینگ در فرآیند فروش، شما را از یک فروشنده‌ی مزاحم، به یک شریک استراتژیک تبدیل
می‌کند. مهارتی که به شما اجازه می‌دهد تا با طرح سوالات جراحی‌گونه، دردهای پنهانِ سازمانِ هدف را کشف کرده و

با هم‌آفرینیِ راه‌حل، آن‌ها را به مشتریانِ وفادارِ مادام‌العمر تبدیل کنید.

اگر احساس می‌کنید تیم فروش B2B شما در چرخهِ سنتیِ ارسال پیش‌فاکتور و پیگیری‌های بی‌نتیجه گیر کرده است،
دوره فروش به سبک ۲۰۲۵ جدیدترین ابزارهای شناختی و استراتژیک را برای دگرگونیِ ساختار فروشِ شما ارائه

می‌دهد.

�� آیا فرآیند فروش سازمانی )B2B( شما نیازمند کالیبراسیون و ارتقا به استانداردهای جهانی است؟

برای عارضه‌یابیِ سیستم فروش و دریافت نقشه راه اختصاصی، هم‌اکنون با احسان جعفری بیزینس کوچ، جلسه
مشاوره استراتژیک خود را رزرو کنید:

]B2B درخواست مشاوره تخصصی ۲۰ دقیقه‌ای رایگان برای افزایش فروش[ 👉

)FAQ( سوالات متداول ❓

۱. بزرگترین اشتباه فروشندگان هنگام استفاده از تکنیک‌های کوچینگ در فروش سازمانی چیست؟ بزرگترین
اشتباه، اجرای مکانیکی و رباتیکِ سوالات است. اگر شما لیستی از سوالاتِ قدرتمند را بدون ایجادِ "ارتباطِ انسانی و
همدلی" پشت سر هم از مدیرِ خریدار بپرسید، جلسه شبیه به بازجوییِ پلیس می‌شود. تکنیک‌های کوچینگ باید با

لحنی آرام، کنجکاو و مبتنی بر گوش دادنِ فعال )Active Listening( اجرا شوند تا گارد مشتری شکسته شود.

۲. چرخه فروش سازمانی )B2B( طولانی است؛ چگونه با رویکرد کوچینگ این زمان را کاهش دهیم؟
طولانی شدنِ چرخه فروش معمولاً به دلیلِ "عدم تصمیم‌گیری" یا "ترس از ریسک" در تیم خریدار )Status Quo( است. با
)Urgency( شما حس فوریت ،)COI( و شفاف کردنِ هزینهِ پنهانِ عدمِ تصمیم‌گیری )Implication( طرح سوالاتِ پیامدگرا
منطقی ایجاد می‌کنید. وقتی خریدار به کمک کوچینگِ شما متوجه شود که هر ماه تاخیر در خرید، X میلیون تومان به

سازمانش ضرر می‌زند، سرعتِ عقد قرارداد به شدت افزایش می‌یابد.
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۳. وقتی خریدار سازمانی فقط و فقط روی "پایین‌ترین قیمت" تمرکز دارد، تکنیک‌های کوچینگ چگونه عمل
می‌کنند؟ اصرار بر پایین‌ترین قیمت، معمولاً یک نقاب است. یک فروشنده‌ی کوچ‌محور با سوالاتی نظیر "به جز بودجه
اولیه، چه فاکتورهای پنهانِ دیگری )مثل هزینه‌های نگهداری، آموزش پرسنل و ریسکِ خرابی( برای سازمانِ شما حیاتی
است؟"، کانون توجه خریدار را از "هزینه اولیه" به "ارزش طول عمر محصول" و "کاهش ریسک" تغییر می‌دهد و زمینِ بازی

مذاکره را عوض می‌کند.
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