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3 تغر موثر رای نتیجه هتر تیم فروش
طق آمار HubSpot، اگر شما ده نماینده فروش در شرکتتان داشته باشید دستکم
شش نفر از آنها به اهدافشان نمرسند. بسیاری از نمایندگان فروش مگویند آنها
رای رسیدن به موفقیت فاقد ازارها و آموزشهای لازم فروش هستند. در واقع آنها
مخواهند هتر عمل کنند؛ اما در یک عادت فروش گرفتار شدهاند که موجب شده

اعتمادبهنفس کمتری داشته باشند و در کار فروششان تاثر منف بگذارد.

رای بالا ردن توانای یک تیم فروش ضعیف بدون متوسل شدن به اخراج، در
ذهنتان را به روی روشهای جدید سازماندهی و توسعه تیمتان باز کنید.

 

 .1ر نقاط قوت تیم خود تمرکز کنید
یک دروازهبان در جلو بازی نمکند و یک بازیکن خط حمله، بازیکن دفاع پشت خط
نیست. رخ فروشندگان شکارچ هستند؛ در حال که بقیه رورنده هستند. در عن
حال که بعضها از فرایند تماس با افراد ناشناس لذت مرند، بقیه در رورش روابط
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بلندمدت عملکرد هتری دارند. موفقیتهای موردعلاقه نمایندگان خود را بشناسید و
بخش فروش خود را مجددا سازماندهی کنید تا از بیشترن وژگهای هر شخص
هرهمند شوید. شما با کار کردن ر اساس توانایهای افرادتان کارآمدتر خواهید ود
و به افرادی که در حفظ و نگهداری مشتریان عال هستند و در تبدل چندان خوب

نیستند فشار کمتری خواهید آورد.

شما متوانید نقاط قوت تیم خود را به چندن روش ارزیای کنید. یک از روشها
ان است که با هر یک از اعضا صحبت کنید، راجع به علایقشان از آنها سوال کنید،

چه چزهای دوست دارند و چه چزهای دوست ندارند و چرا.

راه دیگـر گرفتـن آزمونهـای شخصـیتی از آنهـا اسـت. اـن آزمونهـا متواننـد در
شناسای وژگهای شخصیتی همسو با وظایف مختلف فروش بهخوی به شما

کمک کنند.

البته ان روفالها یک فرد را تعریف نمکنند؛ اما کمک مکنند تا شما خواستهها
و تمایلات اعضای یک تیم را در سطح عمقتر درک کنید.

 

2. همدل را رواج دهید
زمانی که مردم علت موفقیت من در فروش را سوال مکنند، یک پاسخ به آنها

.رند: همدلگدهم که اکثریت افراد آن را نادیده مم

شاید بسیار ساده به نظر رسد؛ اما در عن حال، همدل با مشتریان بالقوه متواند
یک مسر طولانی رو به جلو باشد و نه تنها به منظور انجام یک خرید؛ بلکه رای

ارتباطات مادامالعمر.

وقتی با یک مشتری بالقوه همدل مکنید، او احساس مکند درک شده، دیده شده
و به او اهمیت داده شده است. با ان شوه آنها هرگز احساس نمکنند «به آنها
فروخته شده است». ان ارتباط معنادار، نادر و بادوام است. رای ترغیب اعضای تیم
فروشتان به منظور هرهگری از همدل در کارشان، به آنها آموزش دهید تا به یک
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روز از زندگ هر مشتری بالقوه فکر کنند؛ از جمله اینکه چند وظیفه حیاتی روی مز
خود دارند و چه بخشهای از کار بیشترن استرس را دارا هستند. به آنها یادآوری
کنید تا سوال کنند و خوب گوش دهند، نه اینکه دیکته کرده یا وسط حرفشان رند.
رخ توانید آن را بابا مشتریان به نمایندگان فروش م ن آموزش همدلدر ح

عناصر تعامل ترکیب کنید.

 

3. به نمایندگان فروش اختیار دهید تا به مشتریان اعتبارات
مال بدهند

یک از متداولترن اعتراضاتی که در فروش با آن مواجه خواهید شد ان است که
محصول یا خدمت شما خیل گران است یا مشتری قادر به رداخت هزینه آن نیست.

دارای زرگ که فروش را رای فروشندگان راحتتر مکند توانای در ارائه اعتبار
AINA دهـد؟ زمـانی کـهرخ م ـن چگـونه در یـک مـوقعیت دنیـای واقعـاسـت. ا
Wireless تصمیم گرفت فروش میکروفنهای اسپیکردار بلوتوث خود را به مشتریان
وامدهنده کسبوکارهای کوچک رای  Marlin  Capital  Solutions افزایش دهد، با 
Marlin ژیک بهن اتحاد استراودجه خرید مشتریان مشارکت کرد. ا نکمک به تام
اجازه داد تا مشتریان را رای تامن مال به سرعت تایید کند، به ان معنی که
مشتریـان بـالقوه AINA Wireless بـه راحتـی توانسـتند خریـدهای انجـام دهنـد در

صورتی که تا پیش از آن توان رداخت آن را نداشتند.

شما همچنن متوانید از ان مفهوم رای هرهگری از خلاقیت در آسانتر کردن خرید
رای مشتریان کوچکتر استفاده کنید. رخ از خدمترسانان، یک مدل ترکی از
جران را به مشتریان ارائه مدهند که شامل سهام و ول نقد است. در موارد دیگر،
متوانید افزودنیهای رایگانی همچون نصب یا خدمات پس از فروش را ارائه دهید.
اگر شما همدل را اساس کار خود قرار دهید، مشتریان یا فروشندگانتان به شما
اعتماد کاف پیدا خواهند کرد و متوانید رای حل مشکلات و بستن فروش با

یکدیگر همکاری کنید.
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