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 Accentureغيير شكل فروش توسط شركت ت

Accenture sales transformation 
 علي بهريني مقدم

 

 مقدمه

 :در دنياي امروز با توجه به

  افزايش رقابت •
  نقش كليدي عامل هزينه •
  فشار درآمدي فزاينده  •
  جهاني شدن •

ري امروز موجب كاهش محيط سخت تجا .شركت ها به دنبال مديريت هزينه ها با حفظ رشد سود آوري مي باشند
  . قابليت درآمدزايي بسياري از شركت ها شده است

 :موضوعات زير در بازار هاي قديمي مي توانست ناديده گرفته شود اما امروزه موجب چالش عملكرد مي گردد

  عدم همسويي تخصيص منابع فروش و فرصت هاي درآمد زا •

  د در بهبود فروشرفتار فروش ناسازگار همراه با رويكرد هاي نا كارآم •

 توانمندي عملياتي نا كافي و توانايي محدود در مديريت سرمايه گذاري ها به منظور افزايش فروش •

 .مسئله ي مهم در دنياي امروز تبديل فرصت هاي فروش به درآمد است •

  .فروش كارآمد و مقرون به صرفه با حداكثر درآمد ممكن ، هدف بسياري از شركت هاي امروزي است •
 دستيابي به اين هدف نه تنها چگونگي فروش بلكه چه چيزي را فروختن و به چه كسي فروختن بايد براي •

  . مورد بازنگري قرار گيرد
 

 Accentureشركت 

• Accenture يك شركت مشاوره مديريت،خدمات تكنولوژي و Outsourcing  جهاني است  . 

• Accenture بالا همكاري مي كند با شركت هاي ارباب رجوع در جهت ايجاد عملكرد. 

 ميتواند افراد،Accenture  و ثبت سوابق،يبا استفاده از آگاهي از فرآيند هاي تجاري و صنعتي،منابع جهان •

 .مهارت ها و تكنولوژي ها را در جهت بهبود عملكرد ارباب رجوعان بكار گيرد
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 ميليارد دلاري 8/11مدخالص  درآ2003 كشور دنيا ،اين شركت در سال 48 نفر در 90000با بكار گيري حدود  •
 .را تجربه كرد

 
  Accenture تغيير شكل فروش

يك راهكار ارائه ميدهد كه به سرعت و به صورت اثربخش توانمندي فروش سازمان را  بهبود مي بخشد و منجر به 
 : دستيابي سازمان به اهداف عملكرد مانند

  تغيير جهت تمركز از حجم فروش به حاشيه فروش 

  ت از فروش محصولات به فروش راهكار هاتغيير جه 

  كاهش هزينه فروش 

  .مي گردد

 حاصل از هزاران شركت مورد بررسي ،ابزارها ، روش ها و منابع سازمان را تاين شركت با استفاده از تجربيا •
 . به توانمندي هاي مورد نياز براي بهينه سازي درآمد و اثر بخشي عملياتي تجهيز مي كند

ل بخش بندي پيچيده تر بازار و تحليل آن،آموزش اثر بخش تر و ابزار هاي پيشرفته مديريت به عنوان مثا •
 .عملكرد نمونه هايي از ابزار هاي مورد استفاده مي باشند

• Accenture به سازمان كمك مي كند تا با بررسي ويژگي هاي كليدي سازمانها داراي فروش بالا بر چالش 
 .وش غلبه كندهاي پيچيده امروز در زمينه فر

 
  ويژگي هاي كليدي سازمانها داراي فروش بالا

همسويي افراد و برنامه هاي فروش با مشتريان با بيشترين احتمال خريد و كانال هايي كه حداكثر حاشيه سود  •
 . را ايجاد مي كنند 

 آموزشي تعريف رفتار فروش كه استراتژي فروش را حمايت مي كند و تقويت اين رفتارها از طريق فنون •
  پيشرفته، فرآيند هاي مديريت عملكرد ، سيستم حقوق و دستمزد و پاداش ، روش هاي استخدام و نيرويابي 

طراحي و ارايه فرآيندها ، ابزارها و ديگر توانمندي ها كه موجب فروش كارآمدتر مي گردد و از تحليل داده  •
در . ال ها و تاكتيك هاي فروش مي گردد هاي مشتري آغاز مي شود و موجب شناسايي بهترين فرصتها ، كان

 موجب رشد فروش علاوه بر كاهش هزينه هاي عملياتي و ايجاد Accentureنتيجه اين رويكرد تجميعي ، 
 . ارزش سازماني در دراز مدت مي گردد

   فروش بيشتر از طريق دادن درآمد بيشتر و درآمد بيشتر به ازاي هر كارمند و درآمد بيشتر نماينده فروش •
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 و توسعه Cفروش بيشتر به صورت استراتژيك از طريق هدف قرار دادن شركتهاي بزرگتر و خريداران سطح  •
 فروش به بازار هاي جديد و افزايش فروش در بازار هاي موجود 

 فروش بيشتر به صورت كارآمد با كاهش هزينه هاي فروش ضمن حفظ درآمدها •

  
 Accentureعناصر كليدي سياست تغيير شكل فروش 

 اين مسئله نيازمند در نظر گرفتن نظر مشتري از طريق مديريت داده هاي مشتري و –رويكرد نسبت به اجرا  •
بازارهاي هدف ، برنامه ريزي حسابها و  ارايه . تبديل آن به فعاليتهاي فروش سودآور همچون ايجاد است 

 سود آوري را از طريق عمل  به عنوان مثال كمك كرد تاBouygues Telecom به Accenture. تعاريف 
 . به نظريات مشتري افزايش دهد

 استراتژي بهينه نيازمند توانايي بي نظير در توسعه رويكرد مشتري گرايي مي –استراتژي بازاريابي و حمايت  •
 كمك كرد تا  حجم فروش را در يك سال دو برابر BEA به شركت Accentureمدلهاي تحليلي . باشد
  . نمايد

 به ارباب رجوعان خود Accenture در تبديل اين رويكرد به تعاملات فروش سودآور ، –استراتژي فروش  •
روش هاي فروش را طوري تنظيم نمايد تا . كمك كرد تا منابع فروش را به خريداران مناسب هدايت نمايد 

اي فروش را بر اين اساس كه فرآيند هاي خريد نياز هاي مشتريان را منعكس نمايد و بيانيه ها و راهكاره
 . تنظيم نمايد 

 عمكلرد نيروي كار را از طريق بررسي مسايل سنتي عملكرد مانند حقوق و Accenture –رفتار و عملكرد  •
دستمزد ، انگيزش و دوره هاي آموزشي و با بكارگيري فنون يادگيري كه محيط كاري را تحريك مي نمايد 

 ، ارزش كلي قراردادهاي خود را پس از دوره تكميل British Telecomبه عنوان مثال . بهبود بخشيد 
   . درصد افزايش داد220عملكرد تا 

 به شركتها كمك مي كند تا فرآيندهاي سازگار ، قابل تكرار ، قابل پيش بيني و قابل Accenture –فرآيندها  •
نتايج آن اثر بخشي . نمايد اندازه گيري را در مديريت ، برنامه ريزي حسابها و پيش بيني طراحي و اجرا 

 . فروش را بهينه مي نمايد و مديريت فروش را تسهيل مي نمايد

 با بكارگيري تكنولوژي هاي پيشترفته از فروش حمايت مي كند مانند پايگاه هاي Accenture –ابزار ها  •
ه شامل  ، ابزارهاي نوآورانه اي همچون اطلاعات تجاري شخصي شدCiscoبه عنوان مثال در . فروش 

 .  موجب افزايش فروش گرديدOnlineاطلاعات مرجع و خدمات 
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  Accentureاجزاي مدل تحليلي 

ابزارهاي ارزيابي توانمندي منجر به شناسايي توانايي هاي خاص مورد نياز سازمان براي توسعه يا بهبود و يا  •
 . شناسايي توانمندي هاي لازم براي رسيدن به ارزش هدفگذاري شده 

رداري عملكرد از داده هاي جمع آوري شده از سازمان هاي مختلف براي كمك به سازمان ها در الگو ب •
  . ارزيابي سطح جاري عملكرد در مقايسه با استاندارد صنعتي استفاده مي كند 

 منجر به دستيابي سريع به تجارب پيشروان بازار در تكنولوژي هاي Accentureرويكرد مشتري مداري  •
  .  مدلها و زير ساختها در رابطه با رفتار مشتري مي گرددمشتري مداري ،

شبيه سازي عملكرد به افراد مشتري كمك مي كند تا به سرعت مهارتهاي فروش خود را با استفاده از  •
 . موقعيتهاي شبيه سازي شده بهبود بخشند 

بهترين قيمت ممكن  راهكارهاي ارايه خدمات و تحويلي محصول با كيفيت بالا با Accentureبخش تحويل  •
  . ارايه دهد 

 و بهبود نتايج آن مي Accentureارتباط با شركتهاي پيشگام در تكنولوژي منجر به تقويت توانمندي هاي  •
 . گردد

  
Biogen  
• Biogen قديمي ترين شركت بيوتكنولوژي و پيشگام در تحقيقات داورسازي و توليد است .  

ريافت كه بايد فرآيندها و سيستم هاي مديريت ارتباط با مشتري  دBiogenهنگامي اجراي يك پروژه جديد ،  •
 . خود را درجه بندي نمايد تا چندين محصول را بتواند توليد نمايد

  .همچنين بايد سيستم هاي ارتباط با مشتري خود را در مكان هاي عملياتي تلفيق نمايد  •

 شد و Biogenنجر به چالش بزرگي براي اين دو هدف يعني درجه بندي و جهاني سازي ارتباط با مشتري م •
  . كمك گرفت Accentureاو از 

• Accentureيك تيم جهاني را براي استراتژي فروش و خدمات چند محصولي توسعه و به  Biogen در 
  . اجراي آن استراتژي كمك كرد

ت مورد نياز در با همكاري يكديگر ، راهكارهايي ارايه شد كه منجر به درك بهتر نيازهاي مشتري و خدما •
 . گروه هاي هدف گرديد 

 اجازه داد تا اطلاعات جامعي در مورد Biogen به مديران Siebel Systemsابزار جديد بر اساس نرم افزار  •
 . فرصتهاي بازار و فعاليتهاي فروش كسب نمايند 

  .مك كردك Biogen  در راه اندازي مركز اطلاع رساني پزشكي و انبارداري به Accenture همچنين •
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 اجازه داد تا گزارش هاي فروش را به نمايندگان فروش ارسال نمايد كه Biogenتوانمندي هاي ديگر به  •
 .منجر به دستيابي نمايندگان به اطلاعات مشتري و وادار كردن اطلاعات مورد نياز آنها گرديد 

ا از طريق مديريت و  عملكرد فروش خود را بهبود بخشيد و اينكار ر Accenture ، Biogenبا كمك  •
 .پيگيري نيازهاي بيماران در يك محيط چند محصولي انجام داد

 


