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چرا رابطه ن فروش و بازاریای باید هود پیدا
کند؟

یک از بحثهای که همیشه درباره فروش و بازاریای داغ وده ان
است که آیا ان دو بخش در یک شرکت یا سازمان باید با هم رقابت
کنند یا همکاری؟ در بیشتر کسب و کارها متاسفانه ارتباط خوی ن
دو بخش فروش و بازاریای وجود ندارد. همن موضوع باعث شده
بسـیاری از کمنهـای تبلیغـاتی بـا شکسـت مـواجه شونـد. چـرا کـه
بدون بازاریای سرنخ وجود نخواهد داشت و بدون بخش فروش
هچ سرنخ به درآمد نخواهد رسید. همن مساله، موضوع ان
مقاله ما خواهد ود تا ببینیم چگونه متوانیم رابطه ن فروش و
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بازاریای را هود ببخشیم. با راه مدران همراه باشید.

چرا بخش بازاریای باید با فروش همکاری کند؟

استراژیهای بازاریای اولن شانس رای جلب توجه مشتریهای
احتمـال هسـتند. امـا بـه جـای اینکـه صـرفاً از بازاریـای ـرای جـذب
مشتری و هدایت او به سایت، صفحه تماس یا یک ارائه حضوری
اســتفاده کنیــد متوانیــد بخشهــای از فراینــد فــروش را هــم در
کمنهـای بازاریـای خـود جـای دهیـد. اینکـه بتوانیـد پیـام بخـش
فـروش را از طرـق شبکههـای اجتمـاع، ایمـل و انـواع روشهـای
مسقیم ارتباط به گوش مشتریان احتمال رسانید شانس پیدا
کردن سرنخها را بالاتر خواهد رد. به علاوه شانس تبدل به خریدار
را هـم بیشتـر خواهـد کـرد و در نتیجـه کـار بخـش فـروش آسـانتر

مشود.

چرا بخش فروش باید با بخش بازاریای همکاری کند؟

تیم فروش معمولاً با سرنخهای که از بخش بازاریای به دستش
مرسد سروکار دارد. اما ممکن است ان سرنخها را از طرق دیگری
چـون تمـاس سـرد، شبکـه سـازی یـا قـرار ملاقاتهـا بـه دسـت آورده
باشد. اما ترغیب کردن ان دسته از سرنخها به خرید ممکن است
کار بسیار سختی باشد؛ چرا که آنها از قل با کمنهای تبلیغاتی
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شمـا مـواجه نشدهانـد و آشنـای اولیـه بـا محصـول یـا خـدمتتان را
ندارند. اگر فروش و بازاریای با هم همکاری داشته باشند متوانند
سرنخهای گرمتری پیدا کرده و در مدت زمان کمتری فروش را رقم

زنند.

رای هود رابطه ن فروش و بازاریای چه کنیم؟

یک از مشکلاتی که بخشهای فروش و بازاریای دارند عدم درک
مشترک از موضوعات است. ممکن است به نظر رسد با یک جلسه
سازمانی یا در گزارشات ماهیانه ان مشکل متواند به سادگ رفع
شود ول اینطور نیست. وقتی به تعریف شغل بخش مارکتینگ
نگاه کنیم مبینیم که ان قسمت مسئول توسعه استراژیهاست
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در حالیکه بخش فروش مسئول اجرای آنها؛ همن موضوع اهمیت
ارتباط مناسب ن بخشهای فروش و بازاریای را نشان مدهد.

معمولاً در سازمانها انقاد و چالش بخش بازاریای ان است که ما
تمام تلاشها را مکنیم، تحقیقات لازم را انجام مدهیم، هترن
پیامهای تبلیغاتی را مسازیم و بازارسازی مکنیم و بخش فروش
بـدون تـوجه بـه اسـتراژیهای تعـن شـده صـرفاً بـا اسـتفاده از
تکنیکها، مفروشد. به طور مشابه بخش فروش از بخش بازاریای
گلایه دارد که استراژیهای تعن شده توسط ایشان با واقعیت
همخوانی ندارد و آنها درک درستی از چالشهای بازارها ندارند. به
همن خاطر پلنهای استراژیک مشخص شده قال اجرا نیستند.

امـا مقصـر کیسـت؟ هیچکـس. اـن مشکلات بـا چنـد تغـر مهـم در
فرایندهای سازمانی رطرف خواهند شد.

1. فروشندگان را در فرایند رنامهرزیهای استراژیک
شرکت دهید

کار گروهی متواند کلید حل مشکل ن فروش و مارکتینگ باشد.
وقتــی فروشنــدگان را در فراینــد اســتراژی فــروش درگــر مکنیــد
متوانیـد از نظـرات اجراـی آنهـا اسـتفاده کنیـد و ببینیـد بخـش
بازاریای چه مواردی را از قلم انداخته است. ان موضوع نه تنها
باعث مشود پلن فروش و استراژی قال اجراتری بنویسید بلکه
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کمک مکند تیم فروش هتر بداند دقیقاً چه محصول را با شرایط و
افق دیدی باید به مشتریان بفروشد.

2. تیم بازاریای را بیشتر درگر مسائل اجرای کنید.

وقتی تحقیقات بازار انجام مدهید مهم است که هر دو تیم فروش
و بازاریای را در فرایند آن شریک کنید. فروشندگان شرکت متوانند
هترن منع رای هوش بازار شما باشند چرا که اطلاعات دققتری
درباره بازارهای محل، مشتریان و رقبا دارند. از طرف تیم بازاریای اگر
در جلسات مشترک بیشتری شرکت کند متواند آنچه در افق دید و
چشمانداز تجاری شرکت در نظر دارد را با تیم فروش در میان بگذارد

و اطلاعات ایشان را به روز نگه دارد.

3. مطمئن شوید هر دو بخش فروش و بازاریای اهداف
استراژیک شرکت را مشناسند

با اینکه ان جمله خیل کل به نظر مرسد اما کسی که در دپارتمان
مارکتینگ باشد و تجربه فروش داشته باشد یا کسی که در دپارتمان
فروش باشد و تجربه مارکتینگ داشته باشد قطعاً شناخت هتری
نسـبت بـه عملکـرد و اهـداف دپارتمـان همکـار خواهـد داشـت. امـا
احتمال اینکه چنن نروی کاریای داشته باشید چقدر است؟ نتیجه
ان مشود که افرادی که در ان دو بخش کار مکنند شناخت
کاف از یکدیگر نداشته باشند و در فرایند فروش کمترن ارتباط را با
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ن است که طن مشکل ااز راهکارهای ا رقرار کنند. یک یکدیگر
جلساتی منظم مطمئن شوید هر دو گروه اهداف استراژیک شرکت

را مشناسند.

بـا درک هتـر از تئوریهـا، ازارهـا و تاکتیکهـای کـه در اسـتراژی
مارکتینگ استفاده مشود، فروشندگان متوانند هتر متوجه دلال
بعضـ از اقـدامات شونـد. همچنـن اعضـای تیـم بازاریـای هـم بـا
آشنای با موارد اجرای و ارتباط نزدیکتر با مشتری که مخاطب هر
روزه کارشناسان فروش است، متوانند به شناخت هتری خواهند

رسید.

مزایای همکاری بخش فروش و بازاریای

1. پیدا کردن سرنخهای هتر

تیم فروش و بازاریای شما احتمالاً بیشتر وقت و انرژی خود را صرف
سـرنخهای صلاحیتسـنج نشـده مکنـد کـه هیچـوقت بـه فـروش
نخواهند انجامید. بخش بازاریای دپارتمان فروش را سرزنش مکند
که متریالهای مناسب را به کار نرده یا به درستی با سرنخها ارتباط
نگرفتـه اسـت. بخـش فـروش هـم ادعـا مکنـد کـه محتـوای بخـش

بازاریای سازمان به اندازه کاف خوب نیست.

وقتی دپارتمانهای فروش و بازاریای با هم جلسات بیشتری داشته
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و باهم هماهنگ باشند، اطلاعات متوانند ن ان دو گروه جابهجا
شوند. تیم فروش متواند به تیم بازاریای بگوید که چه محتوای
مناسب نوده و بازاریابهای سازمان متوانند استراژیهای خود ر
اسـاس دادههـای جدیـد تغـر دهنـد. اگـر هـر دو تیـم از روشهـای
امتیازدهی سرنخها استفاده کنند متوانند روی هترن سرنخهای

صلاحیتسنج شده تمرکز کرده و وقتشان را تلف نکنند.

2. گرفتن بازخوردهای هتر و واضحتر

هرچه هر دو تیم فروش و بازاریای بیشتر باهم تعامل کنند رابطه
شخص و کاری آنها قدرتمندتر خواهد شد و در نهایت به هم اعتماد
خواهنـد کـرد. بـه جـای اینکـه روی فعالیتهـای مجـزا تمرکـز کننـد
متواننـد یـک دیـد و هـدف مشتـرک را گسـترش دهنـد. کـار کـردن
هتر و مشتریان احتمال تواند سرنخهاینها ممشترک روی کم
بیشتـری را ـرای سازمـان بـه ارمغـان بیـاورد. اـن نشـان مدهـد کـه
همکاری ان دو دپارتمان در کوتاهمدت بازخوردهای مثبتی را در ی

خواهد داشت.

 .3رسونای خریدار دققتر

هـر دو دپارتمـان فـروش و بازاریـای مسـئول جـذب، تربیـت، ارائـه و
بسـتن معـامله در مارکتینـگ داخلـ هسـتند. پـس هـر دو بایـد ـرای
موفق شدن در ان فرایند همرای باشند. اگر ارتباط ن ان دو گروه
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به درستی شکل نگرد پیدا کردن رسونای خریداری که با مخاطب
هدف آنها تطاق داشته باشد غرممکن خواهد ود.

یک از مزایای مهم همکاری ان دو تیم کمک به تولید محتوای هتر
ـرای جـذب مخـاطبینی اسـت کـه رسونـای خریـدار شرکـت شمـا را
تشکل مدهند. با درک هتر مشتریان و ترسیم دققتر ان رسونا
هر دو دپارتمان متوانند تجربه خرید دلپذرتری را رای مشتریان

شرکت ایجاد کنند.

4. جلو زدن از رقبا

بسیاری از تیمهای مارکتینگ زمان زیادی را صرف مکنند تا رقبای
کسب و کارشان را پیدا کرده و آنها را آنالز کنند. از تغرات صورت
گرفته در پستهای بلاگ ان شرکت تا ترندهای که دنبال مکنند را
ررسـی خواهنـد کـرد تـا از رقبـا عقـب نماننـد. اگـر تیمهـای فـروش و
بازاریـای بـاهم کـار کننـد متواننـد در اـن زمینـه هـم دسـتاوردهای
بیشتری داشته باشند. کافیست کارشناسان فروش همپای اعضای
تیم بازاریای از نقاط قوت و ضعف رقبا باخر باشند تا بتوانند در
ارائههــای فــروش خــود هتــر دربــاره خــدمات یــا محصــولاتی کــه
مفروشند اطلاعات بدهند. ان یعنی همیشه یک گام جلوتر ودن

از رقبا.
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کلام آخر

اگر در هر سازمانی دپارتمان فروش و بازاریای با هم بیشتر همکاری
کنند فرایند تبدل سرنخ سرد به گرم و بستن فروش هینهتر خواهد
ری مشتری احتمالتوانند در تصمیمگی مود. تلاشهای بازاریا
در خرید بسیار تاثرگذار باشند. همچنن بخش فروش متواند در
مراحـل پایـانی مشتـری را قـانع بـه خریـد کنـد و فـروش را رقـم زنـد.
نتیجه ان همکاری بیشتر شدن تعداد سرنخها، تبدل سرنخهای

سرد به گرم و سادهتر شدن فرایند فروش خواهد ود.

کافیست هر دو بخش سازمان آموزشهای لازم رای همکاری و ارتباط
موثرتر با یکدیگر را ببینند و ط جلسات منظم رنامههای جاری و
آتی را باهم به اشتراک بگذارند. از ان طرق تیم فروش متواند با
دید درستی که به فرایند فروش و تصمیمگریهای پایانی مشتریان
دارد، بخش بازاریای را کمک کند تا استراژی کاملتری بنویسد. از
طرف دیگر بخش بازاریای به چالشهای تیم فروش اشراف بیشتری
خواهد داشت و سرنخها را رای بستن قرارداد بیشتر آماده و پخته
خواهـد کـرد. نتیجـه اـن همکـاری فـروش و درآمـدزای بیشتـر ـرای
کسـب و کـار خواهـد ـود. در همـن راسـتا متوانیـد دورههـای راه
مدران را بگذرانید یا رای گرفتن وقت مشاوره از متخصصن ان

حوزه، با ما تماس بگرید.
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