
 وکار است؟ خلاصه مقاله: آیا فروش بالا همیشه نشانه موفقیت کسب

فروش بیشتر یعنی موفقیت بیشتر؛ اما واقعیت این است که فروش بالا  کنند کهوکار تصور میبسیاری از صاحبان کسب

 افتد که فروش بهتنهایی معیار موفقیت نیست. فروش تنها شروع مسیر است و موفقیت واقعی زمانی اتفاق میبه

 .منجر شود سودآوری، پایداری و رشد قابل تکرار

 تفاوت فروش و سود 

ها  کنیم، اما سود مبلغی است که پس از کسر تمام هزینه شود که از مشتری دریافت میفروش به میزان درآمدی گفته می

 .ماندباقی می

های زیاد تبلیغات، مشکلات عملیاتی، وکار فروش بسیار بالایی داشته باشد، اما به دلیل هزینهممکن است یک کسب 

 .مرجوعی محصولات یا ضعف در مدیریت منابع، در نهایت سود کمی داشته باشد یا حتی ضرر کند

 :کندتری را بررسی میهای مهمکند؛ بلکه شاخصای فقط به عدد فروش نگاه نمیبنابراین، یک مدیر حرفه

 وکار میزان سود واقعی کسب •

 هزینه جذب هر مشتری •

 میزان بازگشت و خرید مجدد مشتریان  •

 های شرکت در شرایط کاهش فروش توانایی پرداخت هزینه •

 دار بودن فروشقابلیت تکرار و ادامه  •

 خطر رشد بدون سیستم

 .است رشد سریع بدون ایجاد زیرساخت مناسب وکارها،ترین اشتباهات کسبیکی از بزرگ

کند، اما چون ها افزایش پیدا میشود و ناگهان حجم سفارشهای اجتماعی دیده میگاهی یک محصول یا برند در شبکه

سیستم ارسال، پشتیبانی، تیم و فرآیندهای داخلی آماده نیستند، افزایش فروش باعث نارضایتی مشتری و ایجاد بحران  

 .شودمی

انگیز باشد، رشد بدون سیستم مانند افزایش سرعت یک خودرو بدون تقویت ترمز و کنترل آن است؛ شاید در ابتدا هیجان

 .تواند باعث از دست رفتن کنترل شوداما در ادامه می 

 کند؟ای به چه چیزهایی توجه میمدیر حرفه

 :پرسدمدیر موفق فقط نمی

 «چقدر فروختیم؟»

 :پرسدبلکه می

 آیا این فروش سودآور است؟ •

 کنند؟ آیا مشتریان دوباره به ما مراجعه می  •

 آیا تیم ما توان مدیریت این حجم از کار را دارد؟ •



 وکار برای رشد آینده آماده است؟آیا سیستم کسب •

 بندی جمع

وکاری موفق  است. کسب  فروش سودآور، پایدار و قابل تکرار وکار، صرفاً فروش بالا نیست؛ بلکههدف اصلی یک کسب

 .های مدیریتی، مالی، منابع انسانی و ارتباط با مشتری را نیز توسعه دهداست که در کنار افزایش فروش، سیستم

 .شود تر برای آیندهتر و آمادهقوی تر، بلکهوکار نه فقط بزرگافتد که کسب رشد واقعی زمانی اتفاق می

 


