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رند خود را بفروشید نه محصولتان را!
چه در صنعت ساخت وسال استل باشید، چه لباس تولید کنید و چه در صنعت
فناوری اطلاعات مشغول به کار باشید، فروش، بخشی جدانشدنی از موفقیت شرکت
شما خواهد ود؛ با ان حال، وظیفه تیم فروش چزی ورای فروش محصولات شما
است. نمایندههای فروش شما رودررو با مشتریان فعل و آیندهتان قرار مگرند و با
آنها تعامل دارند. آنها مسئولیت دارند تا جریان کسبوکارتان را شاداب و سرزنده
نگه دارند. باید به یاد داشته باشید که فروشندگانتان توانای بالقوه بسیاری دارند که

متوانید از آنها، به شکل استراژیک هره رید.

هر سال که مگذرد، ارزش تیم فروشتان بیشتر مشود. بازار امروزی بسیار رقابتی
است و ضرورتی در آن وجود دارد که هچگاه قل از آن وجود نداشته است. هر
کسبوکاری باید به شکل واضح و مشخص ارزشهای خود را مشخص کند و به ان
شکل نسبت به بقیه متماز شود. داشتن محصول عال، یک روش رای متماز شدن

است، اما روشهای بسیار زیاد دیگری نز وجود دارند.
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در ان مقاله به پنج چزی اشاره مکنیم که تیم فروشتان باید علاوه ر محصول
شرکتتان، به فروش رسانند. اگر تا الان ان موارد را به مشتریان ارائه نکردهاید،

دست بجنبانید و رای ان کار رنامهرزی کنید.

 

1. داستان کسبوکارتان
نمایندگان فروش شما، به عنوان اولن کسانی که با مشتریان ارتباط رقرار مکنند، در
واقع سفران رند و شرکت شما هستند. آنها شهرت شما را مفروشند حتی مهمتر
از آن، آنها داستانی را رای مشتریان تعریف مکنند که شما چه کسی هستید،
چگونه به ان جایگاه رسیدهاید و مخواهید چه کار کنید. هر رندی نیازمند یک
داستان و روایت است. تمام فروشندگان شما باید داستانتان را بشناسند و بتوانند
آن را با مشتریان بالقوهتان به اشتراک بگذارند. فروشندگان ما مدانند که شرکتمان
در اصـل یـک شرکـت خـانوادگ ـوده اسـت و مـا آنقـدر جـاهطلب ـودهایم کـه آن را
گسترش دادهایم. آنها از نگرش ما با خرند و متوانند پیام ما را به همان شکل که

اگر من خودم فروشنده ودم، به مشتریان منقل مکردم، به آنها منقل کنند.

 

2. فرهنگ شرکت شما
هر چقدر هم که محصولتان عال باشد، اگر فرهنگ شرکتی قوی نداشته باشید، هچ
فایدهای نخواهد داشت؛ به عنوان مثال وقتی مشخص شد که فرهنگ مسموم
(نژادرستی و تبعیض جنسیتی) در پس نرمافزار اور وجود دارد، بخشی از مخاطبان،
دیگر از آن استفاده نکردند. اگرچه بعض از شرکتها فکر مکنند که متوانند فرهنگ
بـد خـود را وشاننـد، حقیقـت تلـخ آنهـا خیلـ زود و بـه محـض روبـهرو شـدن بـا
فروشنـدگان، ـرای مشتریـان رو مشـود. پـس فروشنـدگان، سـفران فرهنـگ شمـا
هستند. آنها باید همه تلاششان را بکنند تا ارزشها و نگرشهای شرکت شما را به
مشتریــان انقــال دهنــد. مشتریــان دوســت دارنــد بداننــد کــه در پشــت صــحنه
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کسبوکارتان، همه چز به خوی و در صلح و آرامش صورت مگرد.

اگر قرار باشد از شما خرید کنند، به ان معنا است که باید به طور مرتب با کارکنان
شرکتتان در ارتباط باشند. در واقع مشتریان به شکل، تبدل به بخشی از فرهنگ
شما مشوند. ارائه کردن فرهنگ به مشتریان به معنای اثبات کردن ان است که

کسبوکارتان، هم در ظاهر و هم در باطن، کسبوکار خوب و شرافتمندی است.

 

3. تیم کاریتان
نمایندگان فروش شما در خط مقدم کسبوکارتان قرار دارند؛ اما گروه کاریتان افراد
بیشتری را در ر مگرد. هر چه کسبوکارتان رونق بیشتری پیدا مکند، باید دیگر
کارمندانتان نز به سفران شما تبدل شوند. مشتریان مخواهند بدانند که دارند با
افراد قال اعتماد، توانا و مهربانی کار مکنند که رای کارشان ارزش قائل هستند، در
حیطه کاریشان تخصص کاف دارند و خود را متعهد مدانند تا همیشه کارشان را به

خوی انجام دهند.

اگر مشتریانتان از فروشندگان شما سوالاتی در مورد دیگر اعضای تیم رسند، هچ
تعجی ندارد. ممکن است ان سوالات را بشنوید:

چه کسانی محصولات را تولید مکنند؟ چگونه؟
چه کسی مسئولیت کسبوکار را به عهده دارد؟

اگر در هنگام استفاده از محصولات به مشکل رخوردم، چه کسی پاسخگو خواهد
ود؟

 

4. فرآیندها و خدماتتان
فروشنـدگان بایـد از فرآینـد کارهـای شرکـت بـاخر باشنـد. اـن بـه آن معنـا اسـت کـه
کارمندانتان باید نمایندگان فروش را در جریان خرها و نحوه انجام شدن کارها قرار
دهند و سوالاتی را که ممکن است مشتری رسد، با فروشندگان هماهنگ کنند.
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زمانی که نمایندگان فروش از ان جزئیات با خر شوند، متوانند عملکردی جادوی از
خود نشان دهند.

 

5. حقیقت
آخرن مورد، که اهمیتی رار با بقیه موارد دارد، ان است که اعضای تیم فروشتان
افراد صادق باشند. بسیاری از فروشندگان هستند که به هر اغراق یا داستان یپایه
و اساسی متوسل مشوند تا چزی را بفروشند؛ اما آنها پیامدهای ان کار را در نظر
نمگرند و نمدانند که مشتری را رای همیشه از دست مدهند یا حتی ممکن

است با مشکلات قضای مواجه شوند.

به همن دلل شما باید اطلاعات بهروز و زیادی را به فروشندگانتان بدهید تا از روز
هرگونه مشکل جلوگری کنید. به اعضای تیم فروشتان اهمیت زیادی بدهید و رای

آموزش آن‌ها، ودجهای را اختصاص دهید.
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