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10 وژگ مشترک رهران فروش | با ان مهارتها
بدرخشید!

رهـران فـروش یکـ از مهمترـن اعضـای شرکـت شمـا هسـتند. آنهـا
هستند که کل تیم را رهری مکنند؛ نروهای جدید را استخدام و
مـدریت کـرده و بـه کـل سازمـان کمـک مکننـد تـا بـه اهـداف خـود
رسند. تصمیماتی که مگرند به طور مسقیم روی رشد یا کاهش
فروش شرکت تاثر خواهد گذاشت. به طور خلاصه موفقیت سازمان
به طور مسقیم به کیفیت عملکرد رهران فروش بستگ دارد. اما
چه چزی باعث مشود رهران فروش عملکرد خوی از خود نشان

دهند؟
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رهـران فـروش مـوثر بـه تعـادل ـن خواسـتهشان ـرای رسـیدن بـه
اهداف سازمانی و رسیدگ به نیازها و انتظارات تیم خود رسیدهاند.
اگر شما هم مخواهید در ان مسر موفق عمل کنید، پیشنهاد
مکنیم 10 وژگ زر را در خود رورش دهید. راه مدران در ان
ع تخصصـر کنـار شماسـت و بـا ارائـه مقـالات رایگـان و منـامسـ
آموزش فروش و بازاریای کمکتان خواهد کرد تا مهارتهای خود را

گسترش دهید. با ما همراه باشید.

10 وژگ مشترک ن رهران فروش

عملکرد استراژیمحور دارند

یک رهر فروش موفق متواند استراژی فروش را ر اساس تجربه،
دانش بازار و نتاج حاصله بسازد، تغر دهد و اجرا کند. به علاوه
رهران فروش فعالیتهای را شناسای مکنند که رای طراح موثر
و بـه کـارگری اسـتراژیها ـرای تیمشـان ضـروری اسـت و متوانـد

کمک کند تا به اهداف سازمانی بیشتری دست پیدا کنند.

در کنـار اـن مـوارد رهـران فـروش از متریکهـا ـرای تصـمیمگری
رمبنای داده و دنبال کردن پیشرفتها استفاده مکنند. همچنن
بـدون اینکـه در فراینـدها و وظـایف مـدریتی کـه مبایسـت انجـام

دهند غرق شوند به رنامهرزیهای مشخص شده پایبند هستند.
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به افراد احساس باارزش ودن مدهند

رهــران فــروش خــوب مداننــد کــه مــوفقیت دیگــران متوانــد
تعنکننده موفقیت آنها باشد. در نتیجه رای آنها ارزش قائل وده
و به آنها انگزه مدهند. تشکر کردن و قدردانی در جلسات گروهی
متوانـد یکـ از روشهـای مـوثر در اـن حـوزه باشـد. بـه علاوه بـه
رسـمیت شنـاختن تلاشهـای فـردی اعضـای تیـم اعتمـادبهنفس و

اشتیاق آنها را بیشتر خواهد کرد.

به طور موثر ارتباط رقرار مکنند

مهمترـن نکتـهای کـه رهـران فـروش را متفـاوت از سـارن مکنـد،
ارتباطاتی است که دارند. آنها مدام با تیم خود در ارتباط هستند و
هر روز با ایشان صحبت مکنند. ان ارتباط مداوم باعث مشود
مطمئن شوید که همه طق یک رنامه پیش مروید و از آخرن

تغرات و اخبار مروطه مطلع هستید.

گوش شنوا دارند

توانای شنیدن فعال یک دیگر از وژگهای رهران فروش است.
فروش یعنی حل مساله؛ پس مهارتهای شنیداری یک از اصول مهم
اـن کـار خواهـد ـود. وقتـی بـه صـحبتهای کارمنـد خـود گـوش
مدهید به او ان سیگنال را خواهید داد که در دسترس و موثر
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هستید. که به نیاز آنها گوش مدهید. بیشتر کارشناسان فروش
ترجح مدهند رهری داشته باشند که آنها را بشناسد و درک کند.
بداند که افراد چگونه متوانند رای سازمان ارزش خلق کنند و موثر

واقع شوند.

رهری هنر فضا دادن به افراد است تا بتوانند ایدههای خوب را
عمل کنند.

سث گادن

فضای یادگری ایجاد مکنند

رهران فروش خوب مدانند که پاسخ تمام سوالات را ندارند. اما
متوجهاند که اعضای تیمشان همانند یک دارای باارزش رای سازمان
ری و ایجـاد محیطــرای رشـد ضـروری هسـتند. در نتیجـه یـادگ و
مناسب که افراد بتوانند از دانستهها و تجربیات هم استفاده کنند،
اولویت آنهاست. همچنن رهران به اعضای تیم خود کمک مکنند
تـا فرصـتهای یـادگری آخرـن تغـرات و پیشرفتهـای صـنعت را

سادهسازی کنند تا در عرصه رقابت موفق ظاهر شوند.
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به کوچینگ اولویت مدهند

هدف اصل کوچینگ ان است که افراد در تیم هتر عمل کنند. رای
مثال مطالعهای از دانشگاههاروارد نشان داده است که 69 درصد از
فروشندگانی که از حد انتظار عملکرد هتری داشتهاند مدر فروش
خود را عال یا بالاتر از متوسط ارزیای کردهاند. رهران فروش بسیار
موثر مدانند که کوچینگ چطور متواند اعتماد به نفس اعضای
تیم را بالا رد. به همن خاطر از هر فرصتی که بتوانند بازخوردی
مثبت به کارمندان خود بدهند درغ نخواهند کرد تا به آنها کمک

کنند که به اهدافشان رسند.

سرمشق دیگران هستند

وقتی خودتان به آنچه مگویید عمل مکنید اعتماد تیم را جلب
خواهیـد کـرد. ـرای هـود عملکـرد تیـم فـروش، مـدران فـروش
مبایسـت هماننـد الگـوی مناسـب عمـل کننـد و محیطـ را فراهـم

نمایند که موفقیت، اعتمادبهنفس و همبستگ را آسان کند.

موثر استخدام مکنند

رهران فروش موفق نقش موثر خود را ط سالها به دست مآورند.
پس مدانند که چه چزی رای موفقیت نیاز است. اما فراتر از آن
رهران فروش متوانند به چزی بیش از مدارک رسم نگاه کنند و
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پتانسل کارمند جدیدی که قرار است استخدام شود را ببینند. با
ان رویکرد متوانند هترنها را استخدام کنند.

کارها را به دیگران واگذار مکنند

رهران فروش به ان دلل که همه کارها را خودشان انجام مدهند
موفق نیستند. بلکه یاد گرفتهاند تا کارها را قسیم و به دیگران
واگذار کنند. البته منظور از واگذاری صرفاً سردن تصادف کارها به
هر کارمندی که سرش خلوتتر ود نیست. یک رهر فروش نقاط
قوت و مهارتهای اعضای تیمش را مداند و مداند کدام کار را به

چه کسی بسپارد.
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خود را با شرایط وفق مدهد

اسـتراژیها متواننـد خیلـ راحـت تغـر کننـد. ایـدهها هـر ثـانیه
عوض مشوند. رهرانی عملکرد خوی خواهند داشت که بتوانند
خود را با ان شرایط وفق دهند. رای پیشرفت کسب و کارها لازم
است که رهران فروش موانع موجود را بشناسند و طق آن راهکار
مناسب را بیابند. زمانی که همهگری کرونا کسب و کارها را با چالش
رو به رو کرد آن دسته از رهران فروشی که توانستند مسر خود را تا
حد زیاد نیاز تغر دهند و به طرق مختلف کار را پیش رند موفق

ظاهر شدند.

پس اگر مخواهید در فرایند فروش موفق ظاهر شوید و عملکرد
خـوی از خـود نشـان دهیـد، هتـر اسـت اـن 10 وژگـ را در خـود

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