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7 روند رتر فروش در سال 2020
هر سال، شاهد تغراتی در روندهای صنعت فروش هستیم. نوآوریها، تکنولوژیهای

جدید و تغر دورنمای کسبوکارها روندهای رتر فروش را تعن مکنند.

اگر مخواهید همیشه یک گام جلوتر از رقبا باشید، باید تغر را با آغوش باز
بپذرید. مهارت تیم فروشتان در روی از روندهای رتر و تعن ارزش هر روش،
وجه تماز شما و رقبا است. اگر جزو نخستن شرکتهای باشید که با روندهای
جدید سازگار مشوند، متوانید مشتریان بیشتری جذب کنید، قیف فروشتان را
همیشه ر از علاقمندان نگه دارید و مهمتر از همه انکه به درصد فروش موردنظرتان

رسید و حتی از آن فراتر روید.

 

در زر 7 روند رتر فروش در سال 2020 آورده شده است:
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1. رویکرد شخصتر
افراد زیادی در طول سالها تلاش کردهاند تا فرایند فروش را کارآمدتر و موثرتر کنند.
هوش مصنوع و نرمافزارها سردمدار ان مسر ودهاند. باانکه استفاده از ان
ــاهش ــم دارد: «ک ــه‌ای ه ــا هزین ــد؛ ام ــش مده ــدی را افزای ــا کارآم اپلیکیشن‌ه
شخصـسازی». ازآنجـاکه سازمانهـای زیـادی ـرای جـذب مشتریـان مشتـرک رقـابت

مکنند، کاهش شخصسازی به ضررتان تمام مشود.

یک از راههای متماز کردن خودتان از رقبا، تمرکز ر شخصسازی است. ر ایجاد
روابط قوی و واقع با مشتریان تمرکز کنید. رویکرد کاملا سیستماتیک را کنار بگذارید
و گفتگـوی واقعـ بـا مشتریـان داشتـه باشیـد. بـا آنهـا صـادق باشیـد تـا بیشتـر در
خاطرشان بمانید و احساس کنند چزی فراتر از یک شماره و عدد رایتان هستند.
موضوع مهم، خلق تجربه فراموشنشدنی رای مشتریان است. تا آنجاکه متوانید

تجربهای جذاب رایشان خلق کنید و پاداش کارتان را دریافت کنید.

 

2. خودکارسازی بیشتر
رود که شرکتها بیش از پیش در هوش مصنوعرخلاف روند شماره 1، انتظار م
سرمایهگذاری کنند. تکنولوژی کمک مکند بینش دقیق درباره رفتار مشتریان کسب
کنیـد و ـر اسـاس آن کارهـای خسـتهکننده را خودکـار کنیـد. هـوش مصـنوع بـاعث
مشود استراژی فروشتان را آگاهانهتر تدون کنید. با استفاده از ان اطلاعات
آگاهانه و دقق متوانید رویکرد اختصاصتری در تعامل با مشتریان داشته باشید.

تعامل اختصاص و تصمیمگری ر اساس هوش مصنوع، راهکار موفقیت است.

 

3. فروش در رسانههای اجتماع
رسانههای اجتماع هر روز بیش از پیش به بخشی جدانشدنی از استراژی فروش
شرکتها تبدل مشوند. استفاده از ان رسانهها در 2020 از همیشه راجتر است.
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قطعا خواهید دید که فروشندگان با استفاده از ازار و پلتفرمهای اجتماع، تماس و
ارتباط هتری با مشتریان رقرار مکنند و فروششان را افزایش مدهند. رسانههای

اجتماع نقطه تماس جدید فروشندگان با مشتریان هستند.

 

4. استفاده از Linkedin.com در فروش
لینکدن مدام وژگهای جدیدی ارائه مدهد که به صنعت فروش کمک مکند.
ان پلتفرم اجتماع پیدا کردن مشتریان و رقراری ارتباط با آنها را رای فروشندگان
راحتتر کرده است و متخصصان فروش زیادی از آن هره مرند. احتمالا لینکدن
وژگهای جدیدی ارائه خواهد کرد که به متخصصان هم در رقراری ارتباط و معامله

با یکدیگر کمک کند.

 

5. تبدل متخصصان فروش به تولیدکنندگان محتوا
شغل شما بهعنوان فروشنده خیل فراتر از فروش است. شرکتها و فروشندگان زرگ
مدانند که تبدل شدن به منبع معتر و قالاعتماد از محتوا چقدر مهم است.
تولید محتوا بخش مهم از استراژی فروش است. با تولید محتوا متوانید اعتماد
مشتریان را جلب کرده و آنها را به محصولات شرکتتان علاقمندتر کنید. تولید
محتوا رای پلتفرمهای مختلف، عامل کلیدی موفقیت است. باید حضور مقتدری
داشته باشید، شهرت رندتان را افزایش دهید و علاقمندان بیشتری را به قیف فروش

بکشانید. پس محتوای فوقالعادهای تولید کنید و ر مشتریان هدف تمرکز کنید.

 

6. هدفگری مشتریان جدید با مشخصات جمعیتشناختی
متفاوت

افرادی که محصولتان را به آنها مفروشید، در حال تغر هستند. حالا دیگر ومِرها
(متولــدن قــل از دهــه 60) و نســل ایکــس (متولــدن دهههــای 60 و 70 میلادی)
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مشتریان هدف شما نیستند. حالا متولدن دهههای 80 و 90 به بلوغ رسیدهاند و
متوانند در زندگ شخص و حرفهایشان تصمیمات کلیدی اتخاذ کنند. روشهای
فروش به ان نسل بسیار مهم هستند. از شرکتهای الگو بگرید که روندها و

رویکردهای فروششان را ر ایجاد روابط هتر با ان نسل متمرکز کردهاند.

 

7. همکاری بیشتر بخش فروش و بازاریای
امروزه فروش و بازاریای کاملا درهمتنیده هستند و وجوه مشترک فراوانی دارند. اگر
شرکتها دنبال کسب بیشترن موفقیت هستند، باید ان دو حوزه را با هم هماهنگ
کنند. از ان به بعد شاهد همکاری بیشتر تیمهای فروش و بازاریای خواهیم ود و

شاید بعض سازمانها ان دو بخش را با هم ادغام کنند.
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