
1

3 روند فروش در سال 2020
همه به دنبال فروش بیشتر هستند؛ اما همه به دنبال موفقیت نیستند. هچ شرکتی
زمان و ول نامحدودی رای امتحان همه ازارها ندارد تا ببیند کدامیک از آنها
هترن نتیجه را رای او دارد. به جای ان شوه وقتگر، کسبوکارها باید رای هود
بخشهای خاص فرآیندهای فروششان تلاش کنند. تمرکز ر عملکرد در ن رهران به
سازماندهی اولویت‌هایشان کمک بهسزای مکند تا بدانند به کدام ازارها نیاز دارند
و به کدامیک نیازی ندارند. روندهای زر را در فن فروش به کار بگرید و ببینید چگونه

کسبوکار شما از ازارهای هوشمندتر هره مگرد.

 

1. به جای تنوع در ازارها یک ازار مفید انتخاب کنید
های کیفژگچرا شرکتهای فناوری فروش به دسته کردن محصولاتشان تنها با و
موردنیاز کسبوکارها اصرار دارند؟ بیشتر کسبوکارها به راهحلهای زرگ و عمق
نیازی ندارند. مالکان شرکتهای در حال رشد باید کمتر به کارکرد ازارهای بالقوه
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فروش فکر کنند و بیشتر تمرکزشان را ر نحوه استفاده از تکنولوژی رای ساده کردن
کار مشتریان بگذارند.

Regie ازاری که شایعات و همهمههای فروش را به منظور رگزاری جلسات بیشتر با
سرنخهای واجد شرایط خودکار مکند، به کسبوکارها کمک مکند تا از سروصداها
و شلوغها خلاص شوند و زمان بیشتری را ر روی فعالیتهای مرتبط فروش صرف

کنند.

مگوید: «چرا وقتی یک سیستم آبیاری وجود دارد  Regie جف وینترز مدر عامل 
چمن خود را با شلنگ آبیاری مکنید؟ شرکتهای در حال رشد فقط ول و زمان زیاد
دارند. ازارهای که استفاده مکنند باید به آنها کمک کنند تا از مناع محدودشان

هره رند، نه اینکه فرآیندهای فروششان را پیچیدهتر کنند».

حتی شرکتهای با گامها و اقدامات زرگ لزوم ندارد که در استفاده از تکنولوژی
رای انجام کارهایشان به زحمت بیفتند. حتی اگر آن تکنولوژی مرسوم باشد. ازارهای
کارردی که هم با ودجه و هم با مخاطب تناسب دارند نتاج هتری را به بار مآورند

و زحمات کمتری رای اعضای تیم فروش خواهند داشت.

 

2. حتی کوچکترن کسبوکارها به CRM نیاز دارند
نروی فروش و محصولات CRM معروف دیگر در اصل رای تغذیه و تامن شرکتها
فعالیت مکنند؛ اما کسبوکارهای کوچکتر نز مشتری و مشتریان بالقوه دارند.
کسبوکارهای کوچک و زرگ به جای پیگری سرنخها و فرصتها در اسردشیتها،
باید از راهحلهای  CRMرای هود فرآیندهای فروششان استفاده کنند. راهحلهای
زرگ به ودجههای کلان نیاز دارند؛ اما شرکتهای در حال رشد رای یک CRM جامع
نیـازی بـه قـل هزینههـای بسـیار کلان ندارنـد؛ ـرای مثـال، CRM HubSpot هـچ
هزینـهای نـدارد و نیـاز شغلـ همـه اسـتارتآپها و کسـبوکارهای کـوچک را تـامن

مکند.
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شرکتها متوانند بدون هچ محدودیت زمانی یا تارخ انقضا به میلونها مخاطب
HubSpot یمر نیاز دارد. شینا کترج ز به زمان کممتصل شوند و راهاندازی آن ن
مگوید: «نمایندگان فروش مخواهند به جای یادگری یک سیستم جدید تمرکزشان
را ر فروش بگذارند. شما متوانید با راهاندازی ان سیستم رای تیمتان در زمان

آنها صرفهجوی کنید».

 

3. دادهها خوب هستند اما ارتباط صادقانه هتر است
در سال 2019 همه شرکتها به جمعآوری اطلاعات مردازند؛ اما بسیاری از شرکتها
موفق نمشوند آن اطلاعات را بهطور موثر در ن بخشها بهکار بگرند. وقتی ان
اتفاق مافتد، تلاشهای تیم بازاریای به هدر رفته و تیم فروش ماوس مشود.
چلسی ناگاتا منویسد: نداشتن آگاهی درباره مقدار اطلاعات موجود، یک مشکل
کاملا راج شرکتها با بخشهای است که با یکدیگر صحبت نمکنند؛ بناران
اطلاعات را به همان شکل که به دست مآورید به اشتراک بگذارید و حتما ان کار را

به روشی تعامل انجام دهید.

تیمهای فروش و بازاریای باید ارتباطگری هتر را یاد بگرند تا بیشترن هره را از
اطلاعاتی که جمعآوری مکنند رند. ازارهای مانند Prezi به بازاریابان و فروشندگان
کمک مکنند تا ارتباط سادهتر و موثرتر رقرار کرده، ارائههای شفافتری داشته و در

نهایت به موفقیتهای بیشتری رسند.

همانطور که ازارهای فروش مصنوعتر و موثرتر مشوند، نگاه راج به یک سمت
مرود: ارتباط. مردم در موضوعات موردعلاقه و مهمشان نیاز به تعامل واقع دارند.
چـه مشتریـان بـالقوه بـا یـک ربـات گفتگـو کننـد چـه در یـک پسـت وبلاگ، بیشتـر
فروشنـدگان موفـق در سـال 2019 و پـس از آن، آنهـای هسـتند کـه ارتباطـات لازم و

همیشگ رقرار خواهند کرد.
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