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طوفان فکری رای هود فروش
یکـ از وظـایف کلیـدی مـدر فـروش، شکوفـا کـردن تـوان واقعـ کارمنـدان اسـت.
فروشندگان معمولا توان فراوانی دارند که بهندرت از آن استفاده مشود و رای هود

نتاج فروش باید شکوفا شود.

طوفان فکری رای هود فروش، وظیفه کلیدی مدر فروش و یک از هترن راههای
شکوفای توان فروشندگان است.

جلسات منظم با فروشندگان داشته باشید و با طوفان فکری راهحل مشکلات خاص
از جملـه مـواجهه بـا خریـداران سرسـخت و شرایـط رقـابتی متغـر، تغـر قاضـا ـرای
محصولات و خدمات و مشکلات روزانهای که با آنها مواجه مشوند و موانع فروش

را بیابید.

خوشبختانه، از سال 1945، تعدادی از رترن متفکران کسبوکار رای تکمل فرایند
طوفان فکری تلاش کردهاند. آنها مجموعهای از قوانن و اصول تدون کردهاند که

رای کسب نتاج فوق‌العاده در زمان کوتاه بسیار موثر است.
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یک از مهمترن ایدههای کسبوکار، مفهوم «همافزای» است؛ یعنی گروهی از افراد
که در هماهنگ کامل با هم کار مکنند، متوانند نتاج بسیار بیشتری از جمع نتاج

تکتک افراد به دست آورند. ان موضوع در مورد طوفان فکری هم مصداق دارد.

 

خلق ایده
هرگاه مشکل یا مانع سد راه فروش و نتاج فروش مشود باید جلسات طوفان

فکری را بهصورت منظم مثلا هفتهای یک‌بار رگزار کنید.

زمان ایدهآل رای ان جلسه 15 تا 45 دقیقه است. آن را بهموقع شروع و تمام کنید
و زمان جلسه را در ابتدا اعلام کنید.

خاص باشد که نیازمند پاسخ ر سوال یا مشکل جلسه طوفان فکری باید متمرکز
عمل است؛ رای مثال «چگونه متوانیم تا 90 روز آینده فروش را 20 درصد افزایش

دهیم؟» یا «چطور متوانیم خریداران بیشتر با سرعت خرید بالاتر داشته باشیم؟»

سوالات طوفان فکری را رای هر بخش فرایند فروش، طراح کنید. مثلا متوانید
رسید «چگونه متوانیم ملاقاتهای با خریدارانی هتر از خریداران فعل ترتیب

دهیم؟»

همچنن متوانید رسید: «کدام سه کار مهم در جلسه نخست با خریدار موجب
ارتباط و اعتماد بیشتر مشود؟» تنوع ان سوالها یانتها است.

 

ساختار مناسب
هترن چیدمان جلسه نشستن دارهوار است که همه روبهروی یکدیگر قرار گرند.

وقتی افراد همدیگر را مبینند، صدای هم را مشنوند و با هم تماس چشم دارند،
انگزه و اشتیاق بیشتری رای ارائه ایدههای بیشتر پیدا مکنند.

تمرکز هر جلسه ر کمیت ایدهها و نه کیفیت آنها است. کارشناسان ان حوزه
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دریافتهاند که ارتباط مسقیم ن تعداد ایدههای جدید و احتمال ارائه یک راهحل
عال و تحولساز وجود دارد. با تشوق افراد به مطرح کردن همه ایدههای که در

ذهن دارند، به خلق ایدههای فراوان کمک کنید.

وقتی جلسات طوفان فکری شرکتها را هدایت مکنم، دو نفر را مسئول جلسه
مکنم. اولن نفر رهر است. رهر باید مطمئن شود همه اعضای جلسه فرصت ارائه
هترن ایدههایشان را دارند و بهخصوص باید افرادی که ساکتتر و خجالتیتر هستند
را به صحبت تشوق کند. اغلب، شخص که کمتر حرف مزند همانی است که ایده

فوقالعادهاش نتاج فروش را متحول مکند.

دومن نفر ثبتکننده است. وظیفه اصل او نوشتن سرع همه ایدههای مطرحشده
است. شاید بعض جلسات 6 یا 7 نفره، 2 یا 3 ثبتکننده لازم داشته باشند تا همه

ایدهها را بنویسند.

 

افراد کمتر، نتاج هتر
تعداد ایدهآل افراد حاضر در جلسه طوفان فکری 5 تا 7 نفر است. تعداد کمتر از 5
نفر از ارزش جلسه و تعداد ایدهها مکاهد و اگر تعداد بیش از 7 نفر باشد، فرصت

مشارکت کامل ایجاد نمشود.

کلید موفقیت طوفان فکری، کنار گذاشتن قضاوت است. حتی اگر ایدهای در ابتدا
ناآشنا و غرعقلانی به نظر مآید، اجازه هچ اظهارنظر یا انقادی ندارید. اغلب،
ترکیب دو ایده به ظاهر خندهدار به ایده فوقالعادهای منجر مشود که نتاج را

متحول مکند.

جلسه طوفان فکری را دقیقا در همان ساعت معن تمام کنید. محدودیت زمانی،
تعداد ایدههای خوب را افزایش م‌دهد.
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ارزیای ایده
جلسه طوفان فکری دو بخش دارد: خلق ایده که توضح دادیم و ارزیای ایده.

وقتی ایدههای کاف را ارائه و یادداشت کردید، آنها را تکتک ارزیای کنید. من در
جلسات طوفان فکری با مزهای 5 تا 7 نفری، ایدههای یک مز را جمع مکردم و رای
ارزیای در اختیار مز دیگر قرار مدادم. بهانترتیب، افرادی که ایدههای مز دیگر را
ارزیای مکردند، هچ غرض شخص در تعن درستی یا نادرستی یا قول و رد آن

نداشتند.

رای ارزیای ایدهها به آنها ردازید، دربارهشان بحث کنید و ایدههای را انتخاب
کنید که امکان اجرای سرع و کسب نتاج عال دارند. ارتباط مسقیم ن مزان
مشارکت و گفتگو و مزان تعهد به شرکت وجود دارد. هرچه افراد فرصت بیشتری رای
ارائه هترن افکار و هود نتاج داشته باشند، وفادارتر و باانگزهتر مشوند و در

آینده هتر کار مکنند.

 

شکوفا کردن خلاقیت
طوفان فکری یک از قویترن راههای انگزش کارمندان است تا خلاقانه فکر کنند و با

ارائه راهحلهای جدید به انجام هتر کار کمک کنند.

همه ایده دارند. در طول سالها، طوفان فکری را به سازمانهای زیادی آموزش دادم و
از کیفیت و کمیت ایدههای معاونان مدر، کارمندان معمول و ارشد و سار افرادی
ی محدودی با بازار داشتند، شگفتزده شدم. بعضکه شاید تجربه کاری کم و آشنا

از ایدههای آنها دهها هزار دلار ارزش داشت.

شاید زرگترن فایده جلسات طوفان فکری منظم، اثری است که ر شما دارند و
اغلب شما را آگاهتر، دققتر و خلاقتر مکنند. رگزاری منظم ان جلسات شما را به
مدری هتر، شایستهتر و تواناتر تبدل مکند. با درخواست از فروشندگان رای ارائه
روزانه و هفتگ هترن ایدهها و کمک به اهداف فروش شرکت، تیم فروشی با

عملکرد عال بسازید.
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نهای عملتمر
1. مشکل، سوال یا هدف که مسئله همه اعضای تیم است را مشخص کنید.

2. فورا اولن جلسه طوفان فکری را ترتیب دهید که حتی شاید همان روز باشد. به
قول مایکل جردن در تبلغ نایک «فقط انجامش دهید!»
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