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ان 7 روش انگزه دادن به تیم فروش را یاد
بگرید!

معمــولاً بــه ســراغ هــر کتــاب راهنمــای بازاریــای و فروشــی رویــد
مجموعهای از مثالها و تعار را مبینید. به نظرتان چرا ان متنها
را اینگـونه منویسـند؟ بـه اـن خـاطر کـه افـراد نکتههـا را از طرـق
داستان هتر یاد مگرند؟ یا شاید مثالها باعث انگزه دادن به
تیم فروش مشوند؟ یا ممکن است ان داستانها در بطن خود
نکتهای رای هر فردی داشته باشند که مسقیم بیان کردن آن تاثر

کاف نگذارد؟ متوان گفت تمام ان موارد درست است.

بیشتر مدران فروش سع مکنند تا به تعادل در استفاده از ازارها
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و امکانات فروش، آموزش و انواع روشهای تشویق رای تیم خود
رسند تا بتوانند اهداف تعن شده را تامن نمایند. به طور کل دو
روش توسـط رهـران و مـدران ـرای انگـزه دادن بـه تیـم فـروش در
پیش گرفته مشود: سرمایه گذاری در آموزش فروش یا سرمایه

گذاری در باانگزه نگه داشتن آنها.

هر روز تماس گرفتن با افراد جدید و سر و کله زدن با مشکلات راج
مشتریـان متواننـد نـه تنهـا در طولانیمـدت کـه در کوتاهمـدت نـز
کارمندان فروش را دلسرد کند. اینکه شما به عنوان مدر فروش
چقدر آنها را آموزش داده و آماده کردهاید متواند در نتیجهای که

مگرید تاثرگذار باشد.

در ان مقاله مخواهیم روشهای رای انگزه دادن به تیم فروش
را با هم ررسی کنیم تا نه تنها توان اجرای نروهایتان را بالا رید
بلکه نقش خود به عنوان یک مدر یا رهر را نز ررنگتر کنید. هچ
رقابت فروش یا بازیسازیای به تنهای نمتواند در انگزه دادن به
تیم فروش کاف عمل کند. وقتی فعالیتهای درست فروش را با کار
تیمـ، مـدریت درسـت و کوچینـگ مناسـب ادغـام کنیـد خواهیـد

توانست از استعدادهای موجود نروهای خود نهایت هره را رید.

منظور از انگزه دادن به تیم فروش چیست؟

در دنیای کاری انگزه دادن به تیم فروش یعنی تلاش آگاهانه رای
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چزی که باعث مشود تیم شما تعامل، تمرکز و اعتماد به نفس
رقراری ارتباط با مشتریان را پیدا کند. آنها سفران رند شما در خط
مقدم شرکت هستند و انگزه آنهاست که مشخص مکند چقدر در

فروش موفق عمل کنید.

افـراد بـه طـرق مختلفـ انگـزه مگرنـد و شنـاخت کامـل اعضـای
تیمتان مهمترن عامل در شناسای ان انگزه خواهد ود. انگزه
دادن به تیم فروش به معنای درک تمام افراد و شناخت دلایل که

پشت تصمیمات آنها وجود دارد است.
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چه چزی باعث انگزه دادن به تیم فروش مشود؟

زهای مختلفهر فردی با فرد دیگر متفاوت است و در نتیجه به چ
هـم اهمیـت مدهـد. امـا مشـود در حـوزه کـاری گفـت کـه همـه
مخواهند تلاشهایشان دیده شود و شاید تشویق و اضافه کاری
بتواند بخشی از ان نیاز را تامن کند. اما به طور کل 4 مورد زر

متوانند رای انگزه دادن به تیم فروش شما موثر باشند:

ول: بسیاری از افراد حرفهای به ان خاطر به سراغ فروش مآیند
ــد. در ــه باشن ــرل داشت ــود کنت ــد خ ــد روی درآم ــه مخواهن ک
موقعیتهــای شغلــای کــه فروشنــدهها کمیســون مگرنــد
محـدودیتی روی سـطح درآمـد وجـود نخواهـد داشـت. بـه خـاطر
پتانسل بالای درآمد در ان موقعیتهای شغل، ان ول است

که هترن انگزه به حساب مآید.

ر اساس تلاش شخص امکان رشد: فروشندههای حرفهای موفق
خـود سـنجیده مشونـد. وقتـی کارمنـدی عملکـرد خـوی داشتـه

باشد ان رشد و بالاتر رفتن است که متواند به انگزه ببخشد.
شناخته شدن: وقتی اسم شما در بالای لیستی دیده شود احتمالاً
احساس خوی هتان دست خواهد داد. در کار فروش از آنجای
که هر بار رنده شدن در رقابتی رای شما جازه نقدی به دنبال
خواهد داشت ان دیده شدن متواند انگزه خوی باشد تا

افراد هترن تلاش خود را بکنند.

هـدف: فـروش همیشـه بـه خـاطر ـول انجـام نمشـود. بـا اینکـه
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مهارتهای فروش متوانند تا حد زیادی تعنکننده ان باشند
کـه چقـدر در اـن کـار موفـق باشیـد امـا اگـر کارمنـدان فـروش بـه
محصول که مفروشند اعقاد و اعتماد نداشته باشند احتمالاً
در فرایند اینکار موفق نخواهند ود. وقتی کارمند شما با رند و
کسـب و کارتـان احسـاس نزدیکـ کنـد اـن شـوق و انگـزه را بـه

مشتری نز منقل خواهد کرد.

7 روش رای انگزه دادن به تیم فروش

با ان توضیحات رویم به سراغ روشهای کارردی انگزه دادن به
تیم فروش. با اینکه لازم است ان نکات بسته به کسب و کاری که
دارید و شرایط تیم فروشتان شخصسازی شوند اما در ان مقاله
سع خواهیم کرد به ایدههای ردازیم که رای انگزه دادن به تیم

فروش در هر شرایط مناسب باشند.

1. اعتمادسازی

اعتنمادسـازی یکـ از مهمترـن روشهـا ـرای انگـزه دادن بـه تیـم
فروش است. اگر ان کار را به درستی انجام دهید ساختاری قدرتمند
خواهید داشت که متواند تا سالها رای شما سود به همراه داشته
باشد. اما چرا اعتماد مساله مهم است؟ اگر کارمندان به مدران و
ران یک کسب و کار اعتماد داشته باشند، عملکرد آنها، یکپارچگره
تیم و رضایت شغلشان بالا خواهد رفت. اگر بحث عدم اعتماد به
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وجود بیاید تعامل آنها کم خواهد شد، تعداد بیشتر از کارمندان
استعفا داده و افت کل در عملکرد را شاهد خواهید ود..

مدانیم که وقتی رهرانی داریم که انگزه مدهند و ما به آنها باور
داریم احتمال اینکه به شغل خود پایبند بمانیم بیشتر خواهد شد.
به همن خاطر است که اعتمادسازی متواند تاثر مثبت بسیاری
ــرای  ــد راه ــه تیــم فــروش داشتــه باشــد. چن روی انگــزه دادن ب

اعتمادسازی را در ادامه باهم خواهیم دید:

تعهد داشته باشید: هرکاری که گفتهاید را در زمانی که گفتهاید
انجام دهید.

زمان بیشتری با تیم خود بگذرانید: بیشتر از زمان راج جلسات
ـرای شنـاخت اعضـای تیـم خـود وقـت بگذاریـد و ببینیـد چـه

چزهای رای آنها مهم است.

مثبت باشید: به جای اینکه رفتار منفعلانه یا احیاناً منف داشته
باشید حواستان به کلماتی که به کار مرید باشد. مثبتنگر

باشید و با رویکردی مثبت به مسائل بنگرید.

نسـبت بـه بازخوردهـا پـذرا باشیـد: بـه کارمنـدان اـن فرصـت را
بدهید که به شما بگویند چگونه متوانید عملکردی هتر از خود
نشان دهید. سپس به نقد سازنده آنها توجه کنید و اصلاحات را

به مرحله اجرا بگذارید.

گوش کنید و همکاری نمایید: به جای اینکه تمام استراژیهای
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فروش را به تنهای تدون کنید از کارمندان خود نظر بخواهید و
آنچه به نظرشان رسیده است را در پلنها بگنجانید.

عمـلگرا باشیـد: وقتـی کارمنـدان شمـا بـه چـزی نیـاز دارنـد تمـام
تلاش خود را بکنید تا آن را عمل کنید. قول واهی ندهید وقتی

چزی از کنترل شما خارج است.

2. وقت گذراندن با آنها

مشود گفت ان مورد با بحث اعتمادسازی رابطه مسقیم دارد.
شما باید به اعضای تیم خود نشان دهید که آنها را درک مکنید و
دغدغه روزانه آنها رایتان مهم است. با آنها وارد رابطه شوید تا
ببینند که شما هم مثل آنها روز کاری شلوغ دارید و انگزه بگرند تا
کار خود را همانند شما انجام دهند و نتاج هتری بگرند. رای آنها
سـرنخ بفرسـتید. حتـی همـراه آنهـا تمـاس سـرد بگریـد. در نـوشتن
ــرای  ــچ فرصــتی ــد و از ه اســتراژیها از ایشــان کمــک بخواهی

وقتگذرانی با کارمندان خود نگذرید.

اـن کارهـا بـاعث مشـود آمـوزش دادن بـه افـراد هـم کـار آسـانتری
شود. به علاوه در ان شرایط آنها بازخوردهای ارزشمندتری به شما
ارائه خواهند کرد و انگزه خواهند داشت تا فروش بیشتری را رقم
زننـد. همـان قـدری کـه ـرای ایجـاد رابطـه بـا مشتریـان خـود وقـت
مگذارید رای رابطهسازی با کارمندان خود نز وقت بگذارید. اینطور
فرض کنید که کارمندان فروش شما مشتریان درجه یک کسب و
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کارتان هستند.

3. هدفگذاری کنید

اگر هر روز از نزدیک با تیم فروش خود کار مکنید هتر است که
رای آنها اهداف SMART تعریف کنید. ان اهداف متوانند آنقدر
زرگ باشند که افراد را به رون رفتن از ناحیه امن خود سوق دهند.
گرچه با کار کردن آنها با همکاری متوانید مطمئن شوید که اهداف
تعـن شـده واقعبینـانه ودهانـد. بعـد از اینکـه هـدفگذاری کردیـد
زمانهای را مشخص نمایید تا دستاوردها اندازهگری شوند و رای

آنها جشن بگرید تا زحمات اعضای تیم به چشم بیاید.

https://www.atlassian.com/blog/productivity/how-to-write-smart-goals#:~text:=What%20are%20SMART%20goals%3F,within%20a%20certain%20time%20frame.
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در اکثـر اوقـات مـدران و رهـران کسـب و کارهـا صـرفاً رسـیدن بـه
اهداف زرگ را جشن مگرند در حال که موفقیتهای کوچک هم
بسـیار ارزشمندنـد. قـرار نیسـت هـر روز بـا یـک قـرارداد ارزشمنـد و
گرانقیمـت بـه پایـان رسـد. عـادت تشوـق کـردن و جشـن گرفتـن
موفقیتها در فرهنگ سازمانی خود ایجاد کنید. اولن قرار ملاقات،
جلسه دمو، رفتن به مرحله بعد در فرایند فروش، همه ارزش جشن
گرفتن دارند. به قول وارن بافت، قرار نیست کار اعجابآوری بکنید

تا نتاج اعجابآوری بگرید!

4. شوه رهری خود را هینه کنید

قـرار نیسـت در تمـام موقعیتهـا یـک سـبک مـدریت را در پیـش
بگریـد. اگـر در محیـط کـار بـه چـالشی رخوردیـد بایـد بـا سیاسـت
بیشتـری رخـورد کنیـد. بـه طـور مثـال اگـر کارمنـدی در عملکـرد خـود
ضعف نشان داد لازم است بیشتر جایگاه کوچ داشته باشید تا مدر.
فراموش نکنید انگزه دادن به تیم فروش متواند در دل هرکدام از

ان اقدامات نهفته باشد.

نیازهای تیم خود را در نظر داشته باشید و ببینید در حال حاضر با
چه مشکل سر و کار دارند. رهری در سه شوه مختلف متواند
مــوثر واقــع شــود. رهــری خــدمتگزارانه، تراکنشــی و باسیاســت.
متوانید بعد از هر اقدام نظر آنها را هم جویا شوید. ممکن است
شوند با کمی که در حال حاضر به رسمیت شناخته نمنیازها
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تغرات خود به عنوان روشی رای انگزه دادن به تیم فروش باشند.

5. به آنها فرصت رشد و توسعه بدهید

با کارمندان فروش خود درباره نقاط قوتشان، رنامههای که رای
آینده دارند و روموشونهای آتی صحبت کنید. پلنها را حول محور
علاق و عملکردهای آنها بسازید. اما فرصتهای شغل جدید را هم
ر حوزه شغلکنید. بسیاری از کارمندان فروش با تغ هشان معرف
خـود مشکـل دارنـد. سـرمایه گذاریهـای فـروش سـنتی روی ازارهـای
عملکردمحور و آموزش ر حسب نیاز تبلیغات تمرکز مکند به جای
اینکه روی ایجاد مهارت و رفتارهای متمرکز شود که متواند روی
عملکرد تاثر بگذارد. اگر قصد دارید از جدیدترن روشهای آموزشی
استفاده کنید تا تیم فروشی به روز و موثر داشته باشید، پیشنهاد
مکنیم دورههای راه مدران را ببینید و رای اخذ مشاوره یا رگزاری

جلسات کوچینگ با ما تماس بگرید.

6. به آنها تشویق بدهید

ـزه دادن بـه تیـم فـروش تشـویقـرای انگ ن راههـااز سـادهتر یکـ
دادن و کـارانه اسـت. حتـی متوانیـد در یـک زمـان مشخصـ حـق
کمیسون را بیشتر کنید. به علاوه طرحهای تعریف خواهید کرد که
به افراد با عملکرد بالا جازه تعلق بگرد. پاداش دادن یک از هترن
روشهای قدرت بخشیدن به اعضای تیم فروش در شرایط است
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که انگزه کاف ندارند. اما درگر ان تله نشوید که تنها چزی که
کارمندان فروش به آن اهمیت مدهند ول است. بسیاری ممکن

است کار خود را به دلال دیگری جز بحث مال ترک کنند.

7. بیشتر تشکر کنید

اینکه در فشار کاری فراموشتان شود از کارمندان خود قدردانی و
تشکر کنید اتفاق راج است. اما آگاهانه ان کار را تمرن نمایید.
افراد باید بدانند که تلاشهایشان دیده مشود. از آنها تشکر کنید

و علت آن را هم بگویید.

چرا تیم فروش شما نیاز به انگزه گرفتن دارند؟

بسیاری از افراد از ما درباره روشهای انگزه دادن به تیم فروش را
مرسند اما فکر مکنند پیادهسازی ان کارها ساده است. گزارشات
نشـان داده کـه اسـتعفا در شغلهـای مرتبـط بـا فـروش تـا سـه راـر
بیشتر از موقعیتهای شغل دیگر است. متوان مهمترن دلل آن
را فشار کاری زیاد دانست. به مرور زمان ان استرس و فشار کاری
متواند روی اخلاق و رفتار کارمندان شما تاثر بگذارد و هرهوری و
عملکرد ایشان را پان بیاورد. در ان مواقع دانستن راههای رای
انگزه دادن به تیم فروش متواند شما را از تهدید از دست دادن

نروی کاری خوب نجات دهد.
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توضیحـات پـک تمـاس هـای
میلیاردی را از اینجا ببینید

فرق نمکند به صورت دورکاری تیم خود را مدریت مکنید یا در
یک فضای مشترک حضور دارید؛ در هر صورت اعضای تیم به شما به
عنوان یک رهر و مدر نگاه مکنند که قرار است مشکلات ایشان را
حل کنید، به آنها انگزه داده و تشوقشان کنید. هرچه کارمندان
راضـتری داشتـه باشیـد، فـروش و مـوفقیت بـالاتری را هـم تجربـه
خواهید کرد. ما در راه مدران با ارائه راهکارهای کارردی در قالب
مقالات رایگان و دورههای آموزشی شما را در ان مسر یاری خواهیم
کرد. رای کسب اطلاعات بیشتر درباره شرایط رگزاری کارگاهها یا اخذ
مشاوره متوانید از طرق راههای ارتباط درج شده در سایت با ما

در تماس باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
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