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مقدمه
دچـار مشـکل مـالی    1990در اوایل دهـه  1هنگامی که شرکت آي بی ام

او به سرعت دوستانش . به کار گرفت2شد، رئیس جدیدي به نام لو گرسنر
از بزرگتـرین و پرطرفـدارترین مشـاوره هـاي     ، یکی 3را از شرکت مکینزي

از آنها خواست که مهارت هاي تحقیقی خـود  . مدیریت در دنیا، جمع کرد
آنهـا  . را در خصوص افت فروش، سهم بازار و سود آي بی ام به کار ببرنـد 

.فورا کار را شروع کردند
را مدیران ارشـد . ماه تحقیقات را به پایان رساندند6مشاورین در کمتر از 

."مشکل شما را فهمیدیم":جمع کردند و به آنها گفتند
"آن چیست؟":پرسیدند

."فروش پایین":مشاوران مکنزي پاسخ دادند
راه حـل  ":مدیران موافق بودند که مشکل همین است و سپس پرسـیدند 

"چیست؟
."فروش بالا":مشاوران مکنزي به سادگی گفتند

. کردند که این دو پاسخ واضح بودنـد دوباره مدیران ارشد آي بی ام اشاره 
اما چگونه به این فروش بالا می توان دست یافت؟

درصد75قانون 
در تحقیقات آنها فهمیدند این در . معروف شد"درصد75قانون "پاسخ به

نتیجه سیاست هاي شرکت، افراد فروش و مدیران فروش بـود کـه زمـان    
زمان بسیار کمی را در ارتبـاط  زیادي را در دفتر کار به پر کردن فرم ها و

.چهره به چهره با مشتریان می گذرانند

1. IBM
2 .Lou Gerstner
3 .Mckinsey
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75قـانون  . آنها توصیه کردند که این وضعیت بـه سـرعت بـرعکس شـود    
درصد از زمان 75درصد به سادگی بیان می کند از حالا، افراد فروش باید 

خود را در زمینه صحبت با مشتریان در مورد محصولات و خدمات آي بی 
علاوه بر این، مدیران فروش، کـه در دفـاتر خـود گیـر کـرده      . گذرانندام ب

بودند و بیشتر روز به تشریفات اداري که افراد فروش ایجاد کـرده بودنـد،   
درصد از زمان خود را براي افراد فروشی که با مشتریان 75می پرداختند، 

.کلیدي در تماس بودند، صرف می کردند
زیان بزرگ بـه سـود   . کاملا برعکس شدظرف یک سال، فروش آي بی ام 

شرکت بازگشت و دوباره یـک صـنعت آمریکـایی غـول     . بزرگ تبدیل شد
.پیکر شد

مهارت محوري
در پایان این بررسی، افراد مکنزي توضیح دادند که مهمترین یافتـه هـاي   

در . ، مهارت محوري مدیر فروش است1محور-آنها در یک سازمان فروش
هیچ چیز به اندازه آموزش مـدیران فـروش   فروشعملکرد فروش و نتایج

در خصوص افزایش هاي سریع و بـا قابلیـت پـیش بینـی، موجـب انجـام       
.موثرتر کارها نخواهد شد

شما به عنوان یک مدیر فروش مهمترین شخص در سازمان فروش محـور  
شما نفوذ بیشتري بر سطح فروش و در نهایت سطح سـود دهـی   . هستید

براي موفقیـت شـرکت   . به هر شخصی دیگري داریدشرکت تقریباً نسبت
.حیاتی هستید

مدیر فروش یکی از ارزشمندترین و اغلب یکی از مدیران کمتـر قـدردانی   
این مدیر فروش است که استانداردها را براي افـراد  . شده در شرکت است

. فروش تنظیم می کند و رصد می کند که آنها بـه آن امـور دسـت یابنـد    

1. sales-driven




