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درباره اهمیت نقش فروش در سازمانها

در هر سازمانی دپارتمان فروش نقش کلیدی در موفقیت کسب و
کار بازی مکند. نقش مهم و منحصر به فرد فروش پل است ن
نیازهـای مشتـری احتمـال و سـرویس / محصـول کـه سازمـان ـرای
پاسـخ بـه اـن نیازهـا ارائـه مکنـد. همـن موضـوع اهمیـت نقـش
فروش در سازمان را نشان مدهد. در ان مقاله از مجله راه مدران
نگاهی خواهیم داشت به چند طریق که نقش فروش در سازمان
باعث موفقیت آن مشود و مزایای یک تیم فروش موثر در سازمان

را ررسی خواهیم کرد. با ما همراه باشید.
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چگونه تیم فروش متواند به موفقیت سازمان
کمک کند؟

نقش فروش در تبدل سرنخهای فروش

اشاره کردیم که فروش پل است ن نیازهای مشتری و محصول یا
سرویسی که شرکتی ارائه مکند و قرار است پاسخگوی ان نیازها
باشد. معمولاً فروشندگان با مشتریهای احتمالای سر و کار دارند
کـه از قـل آگـاهی نسـیای بـه شرکـت دارد. اـن آگـاهی متوانـد از
طرق کمنهای بازاریای و تبلیغات صورت گرفته باشد و به هر
صورت مشتری احتمال با محصول یا خدمت در حال ارائه آشنای
کلـ داشتـه باشـد. در اـن شرایـط تنهـا کـاری کـه فروشنـده بایسـتی
انجام دهد بستن معامله از طرق دادن اطلاعات بیشتر و کمک به

مشتری رای ایجاد یک رابطه با رند است.

مثال فروش خودرو را در نظر بگرید. مشتری معمولاً به سراغ دلال
خودروی مرود که مداند او به دنبال جه نوع ماشینی است.
فروشنده خودرو هم معمولاً سوالاتی راجع به نوع استفاده از خودرو،
تعداد اعضای خانواده، مزان مصرف روزانه و غره از او مرسد.
رای اینکه متوجه شود نیاز دقق مشتری چیست و متناسب با آن
پیشنهـادی بکنـد. سـپس فروشنـده خـودرو چنـد گزینـه را بـه همـراه
اطلاعات کامل به مشتری معرف مکند. گزینههای که با ودجه
تواند تصمیمن فرایند مشتری ما مشتری همخوانی دارند. ط
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آگاهانه درباره اینکه چه محصول را باید بخرد، بگرد.

به خاطر اینکه فروشنده به طور مسقیم با مشتری احتمال تعامل
دارد از ان مزیت هره مرد که به طور مسقیم دانش خود را در
اختیـار مشتـری احتمـال بگـذارد و یـک ارائـه فـروش مناسـب داشتـه
باشد که پیشنهادش را با نیاز مشتری منطق کند. ان موضوع رای
مشتری تجربه خوی ایجاد مکند و باعث مشود فرد فروشنده را
به چشم یک متخصص ببیند. در نهایت سرنخ یا مشتری احتمال به
خریدار تبدل مشود و اعتبار و اعتماد به فروشنده یا در مثالهای

دیگر به کسب و کار مرسد.

نقش فروش در سازمان از طرف دیگر تولید سرنخ است. تیم فروش
متوانـد بـا بـه کـارگری اسـتراژیهای مختلـف ماننـد هـدفگذاری
فـروش، رنـامهرزی و بـه کـار بسـتن مـدلهای فـروش و پیادهسـازی
فراینــدهای مقیــاسپذر فــروش در جهــت پیــدا کــردن ســرنخهای
ارزشمند گام ردارد. ان مشتریهای احتمال همچنن توسط همن
تیم صلاحیتسنج مشوند تا سازمان را هرچه بیشتر به فروش و

کسب درآمد نزدیک کنند.

نقش فروش در رشد کسب و کار

شایـد مهمترـن نقـش فـروش در سازمـان همـن رشـد کسـب و کـار
باشد. فروش نقش کلیدیای در اعتمادسازی ن مشتری و کسب و
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کار بازی مکند و متواند مشتریان وفادار به رند بسازد. اعتماد و
وفاداری دو دلل عمدهای هستند که مشتریان به خاطرش کسب و
کـاری را انتخـاب کـرده و آن را بـه دوسـتان یـا آشنایـان خـود معرفـ
مکنند. از اهمیت نقش فروش در سازمان متوان به ایجاد تجربه
کـارری خـوی اشـاره کـرد کـه بـاعث مشـود مشتـریای نظـری مثبـت

درباره محصول یا خدمتی در سایت یا شبکههای اجتماع بنویسد.

توصیهها و بازخوردهای که مشتریان مدهند توسط مشتریهای
احتمال دیگر خوانده مشود و ارزش بالای رای سازمان یا کسب و
کـار شمـا ایجـاد مکنـد. چراکـه آنهـا بخشـی از چرخـه سـود محصـول
نیستند و مشتری احتمال وقتی رضایت ایشان را مبیند از خرید
خود مطمئنتر مشود. در عصر دیجیتال، ان تایید اجتماع است
که بیشترن تاثر را در موفقیت کسب و کار شما مگذارد. قدرت
شبکههای اجتماع و نفوذ نظرات افراد در آن آنقدر زیاد است که

متواند تعنکننده رشد یا شکست کسب و کار شما باشد.

سـع کنیـد طـ تعـاملات فروشـی کـه داریـد مشتریـان را ترغیـب بـه
پیشنهاد کردن محصول یا نوشتن بازخوردی درباره آن در شبکههای
اجتماع کنید. اگر مشتری شما از محصول یا خدمتی که از شما
گرفتـه راضـ باشـد نظـر مثبـت او متوانـد از بسـیاری از روشهـای
تبلیغـاتی دیگـر ـرای شمـا بـازدهی بیشتـری بـه همـراه داشتـه باشـد.
نقـش فـروش در سازمـان اینجـا خـودش را نشـان مدهـد کـه رشـد
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کسب و کار به رندآگاهی و تجربه فروش گره مخورد.

نقش فروش در بازگشت مشتری

فروش تعامل شخص ن یک انسان و انسان دیگر است که یک
personal یـا سـازد. دربـاره فـروش شخصـارتبـاط قدرتمنـد را م
selling در مقالات قبل راه مدران ان موضوع را به طور کامل باز
کردیم. هچ وقت ارتباط شخص ن دو نفر را دست کم نگرید.
پتانسل تاثری که ان رابطه متواند روی رند شما بگذارد بسیار
بالاست. فروشندگان موفق آنهای هستند که نه تنها محصول شما را
مفروشند بلکه یک رابطه طولانیمدت با خریداران ایجاد مکنند.
روابط که رای مدت طولانی با خریداران شکل مگرد متواند به
خرید مجدد آنها منجر شود. همچنن آوازه رند شما را به گوش
دیگران رساند و مشتریان بیشتری از طرق روش دهان به دهان پیدا

کنید.

به همن خاطر است که یک از ررنگترن اهمیتهای نقش فروش
در سازمـان بـازگشت مشتـری بـه حسـاب مآیـد. یـک کـار دیگـر تیـم
فروش ان است که پیگری فروش انجام مدهد. گذاشتن قرار
ری روشی عالملاقاتهای بعد از فروش یا گرفتن تماسهای پیگ
ـرای نگهـداری و سـاخت یـک رابطـه مثبـت بـا مشتریـان اسـت. اـن
رویکرد به خریداران شما ان شانس را هم مدهد که نظرات خود را
دربـاره تجربـه اسـتفاده از محصـول یـا خـدمتتان بیـان کننـد. اگـر

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%b4%d8%ae%d8%b5%db%8c/
https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%b4%d8%ae%d8%b5%db%8c/
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مشتریای شکایت یا مشکل داشت خیل سرع و حرفهای متوانید
آن را رطرف کنید.

توجه داشته باشید که معمولاً خریداران ناراض شکایت خود را اعلام
نمکنند. بلکه خیل ساده سرویسدهنده یا شرکتی که از آن خرید
مکنند را تغر مدهند. اینجاست که اگر سیستم رای گرفتن
نظرات مشتریان بعد از خرید در نظر نگرفته باشید هچوقت متوجه
نمشوید که علت ان کار آنها چه وده است. به علاوه خرید مجدد
customer) یـک مشتـری از شمـا یـا بـه عبـارتی بـازگشت مشتـری
retention) به مراتب هزینه کمتری به سازمان شما تحمل مکند تا

https://www.zendesk.com/blog/customer-retention/#:~text:=Customer%20retention%20definition%3A%20a%20company's,service%20please%20your%20existing%20customers.
https://www.zendesk.com/blog/customer-retention/#:~text:=Customer%20retention%20definition%3A%20a%20company's,service%20please%20your%20existing%20customers.
https://rahemodiran.com/
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اینکه بخواهید یک مشتری جدید پیدا کنید. پیدا کردن مشتری
سرنخهای جدید و ط جدید به معنای تبلیغات، صلاحیتسنج
کـردن کـل سـفر مشتـری اسـت تـا شایـد خریـدی توسـط یکـ از آنهـا

صورت گرد. پس اولویت با بازگشت مشتری است.

نقش فروش در تصور رند مثبت

یـک نقـش فـروش در سازمـان ارائـه تصـور رنـد مثبـت اسـت. تیـم
فروش اینکار را شناسای مخاطب هدف و ارزیای نیازهای آنها انجام
مدهد. در واقع نقش فروش در سازمان در ان مورد ان است که
نیازهای مشتری را توسط محصول یا سرویسهای شرکت پاسخ دهد
و پیگریهـای لازم را انجـام داده تـا بتوانـد بازخوردهـای مـوثری نـز
دریافت کند. اگر یک تیم فروش ویا در سازمانی فعالیت نداشته
باشـد هـچ تصـور رنـد مثبتـی هـم شکـل نخواهـد گرفـت. چـرا کـه
کمنهــای تبلیغــاتی زمــانی تــاثر خــود را خواهنــد گذاشــت کــه
مصـرفکنندگان یـک محصـول یـا سـرویس نظـر مثبـت خـود را دربـاره
تجربهشان با دیگران به اشتراک بگذارند. موفق ودن یک رند در ان

بخش، تا حد زیادی بستگ به عملکرد تیم فروش دارد.

پـس بـه عبـارتی نقـش فـروش در سازمـان بـه تعامـل تیـم فـروش بـا
مشتریان ر مگردد. اگر مخواهید تصور مثبتی از رند خود ارائه
کنید مطمئن شوید راههای ارتباط مشتریان با تیم فروش مناسب
است. چه رای گرفتن راهنمای و مشاوره قل از خرید و چه رای
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پیگریهـا و گرفتـن بازخوردهـای بعـد از آن. نظـر مشتـری همیشـه
اهمیت دارد.

کلام آخر: در باب اهمیت نقش فروش در سازمان

در مجمـوع متـوان گفـت نقـش فـروش در سازمـان و مـوفقیت آن
نبایسـتی دسـت کـم گرفتـه شـود. بـه عنـوان یـک اسـتراژی موفـق
پیشنهــاد مکنیــم از تــاثری کــه تیــم فــروش در ایجــاد درآمــد و
مشتریمداری متواند داشته باشد غافل نشوید. ان تاثر البته تا
تصـور رنـد، بـازگشت مشتـری و حتـی رشـد کسـب و کـار هـم قاـل
مشاهــده اســت. هــدف اعضــای تیــم فــروش چــه مــدران و چــه
کارشناسان بالا ردن سود شرکت و رقراری ارتباطات ر پایه اعتماد با
خریـداران اسـت. مطمئـن شویـد کـه تمـام افـراد در سازمـان اـن
موضوع را به خوی مدانند و در جهت رسیدن به ان هدف گام ر

مدارند.

گـاهی نیـاز اسـت ـرای تجدیـد قـوای اعضـای تیـم فـروش ـرای آنهـا
دورهها و کارگاههای آموزشیای رگزار کنید که نه تنها تکنیکها و
ترفنـدهای جدیـد فـروش و روشهـای رقـراری ارتبـاط بـا مشتریـان را
بیاموزند بلکه بعض اصول به آنها یادآوری شود. راه مدران در ان
زمینه متواند همراه شما و کسب و کارتان باشد. شما متوانید
ـرای گرفتـن مشـاوره تخصصـ  در صـفحه مشـاوره بـا ـر کـردن فـرم

http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/consulting/
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انتهای صفحه منتظر تماس کارشناسان  و یا در ان حوزه با شماره
تلفنهای درج شده در سایت تماس بگرید یا رای شرکت در دورهها
و کارگاههای مرتبط، شبکههای اجتماع راه مدران را دنبال کنید تا

فرصتی را از دست ندهید.
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https://www.instagram.com/behzadesteghamat/
https://rahemodiran.com/%d8%af%d9%88%d8%b1%d9%87%d9%87%d8%a7%db%8c-%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%b2%d8%b4%db%8c/%d8%af%d8%b1%d9%88%d9%86-%d8%b3%d8%a7%d8%b2%d9%85%d8%a7%d9%86%db%8c/%d8%af%d8%b1%d9%88%d9%86-%d8%b3%d8%a7%d8%b2%d9%85%d8%a7%d9%86%db%8c-%d8%aa%d8%b1%d9%81%d9%86%d8%af-%d9%85%d8%b0%d8%a7%da%a9%d8%b1%d9%87-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

