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 طراحی تیم فروش موفق 

تیم فروش موفق آرزوی هر سازمانی است؛ پس لازم است تا در طراحی آن، نکات مختلف 

و فراوانی که تأثیرگذار هستند را مورد استفاده قرار دهیم. اما در این مقاله تیم فروش  

پردازیم و خصوصیات و وع می با دید منابع انسانی به این موض  سیمپل اچ آر   موفق از

دهیم تا بتوانیم با مقایسه آن با های برتر در بازار دارند را نشان می هایی که تیم ویژگی 

 .ها، باعث بهبود شرایط در تیم خودمان شویم سازی این ویژگی تیم خودمان و متناسب 

 ویژگی های تیم فروش موفق 

  تیم سازی  شاره خواهیم داشت که در ویژگی تیم فروش موفق ا  ۵در ادامه این مطلب، به  

 .باید به آن توجه کرد

 ایمان دارند  .1

تر امتیاز دهید. به با بسیار قوی تیم فروش موفق سازمان خود را در مقایسه با سایر رق

عبارت دیگر، یکی از شروط برای اینکه تیم فروش، موفق شود این است که باور داشته  

ارائه می  بازار  به  که  و خدماتی  قوی باشند محصولات  رقبا  با سایر  مقایسه  در  تر  کنند، 

 .است

تر از را قوی   های فروشی که موفق هستند، سازمان خوددرصد از اعضای تیم  ۷۵بیش از  

تواند دانند. این نکته از جهات مختلفی برای واحد منابع انسانی می های دیگر می سازمان 

وارد ، که برای اعضای تازه طراحی فرایند آنبوردینگ  اهمیت داشته باشد. برای مثال، در

های حیاتی که باید در آن دیده شود، بیان شود، یکی از قسمت به مجموعه ایجاد می 

های رقابتی سازمان است. یا به طور کند و مزیت تاریخچه سازمان، ارزشی که ایجاد می 

ها به بیان حی و برگزار شود که در آن کلی، در سازمان باید جلساتی با تیم فروش طرا

هایی که خدمات و محصولات سازمان دارد، اشاره کند و این احساس  ها و ارزش تفاوت 

 .باور و برتری را به تیم القا کند 
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 ساختارمند هستند  .2

کنند که »فروشنده باید بفروشه دیگه؛ حالا هر طوری که  بعضی از مدیران فروش بیان می 

دهد. بیش از له، خلاف اتفاقی است که در تیم فروش موفق رخ می بلده!« اما این جم

مارشال کالیفرنیا انجام   در این تحقیق، که توسط دانشگاه  تیم کاری موفق   درصد از  ۵0

شود و سازمان شدت بررسی می کنند که به شده، اعلام کردند که پروسه فروشی را طی می 

صورت اتوماتیک طی شوند. درحالی  کند که تا جای ممکن فرآیندها به تمام تلاشش را می 

ها اعلام داشتند که پروسه مشخص فروشی را درصد آن   2۵های فروش، زیر  که در تیم 

 .کنند می   طی

این نکته در جذب و استخدام مدیر فروش حائز اهمیت است که   منابع انسانی  از جنبه

گوی ساختن یک تیم فروش نیست و بفروشه« جواب   بدانیم مدل فروش »فروشنده باید 

فروش شود. ممکن است  ایجاد  باعث  باید  در مجموعه  که  فرآیند« است  و  »سیستم 

های شخصی افراد، »فروش« انجام دهیم،  صورت موقت با استفاده از مهارت بتوانیم به 

 .ایماده دار کردن آن انجام ند سازی برای ادامه اما این فروش »موقت« است و سیستم 

 پذیر هستند مسئولیت  .3

کننده است. شما پذیری نسبت به مشتری در تیم فروش موفق از مسائل تعیین مسئولیت 

را در بازار خریداری کنید و در اختیار تیم   CRM هایممکن است بتوانید بهترین سیستم 

گیرد اطلاعات مشتری را می   فروش خود قرار دهید؛ ولی درنهایت، شخصی که تصمیم

تواند صورت کامل وارد سیستم کند یا خیر، فروشنده مجموعه است و تنها چیزی که می ه ب

 .پذیری در سازمان است فروشنده را مجبور به این کار کند، وجود فرهنگ مسئولیت 

کارمندان) پذیری  افزایش مسئولیت می   مقاله مسئولیت  زمینه  در  پرسنل تواند  پذیری 

 .(شما کمک کند 

اگر واحد منابع انسانی بتواند در سازمان این احساس را ایجاد کند که وقتی مشتری با 

ای که کارش انجام شود، متعلق به آن ارتباط گرفت، تا لحظه یک نفر از اعضای فروش  

تواند بگوید که در راستای  شخص است و باید کارش را به بهترین شکل انجام دهد، می 

 .ایجاد این فرهنگ گامی برداشته است
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 !بلندپرواز هستند  .4

کند دهد، بلندپروازانه عمل می گذاری که برای خود انجام می تیم فروش موفق در تارگت 

ترسند. درواقع، یک انگیزه درونی در  و از در نظر گرفتن اهدافی بیش از توانشان، نمی 

ها را سال به سال بیش از های قبلی وجود دارد که آنها برای شکستن رکورد این تیم 

مورد استفاده قرار   جذب و استخدام   تواند دردهد. این نکته می سال پیش، پیشرفت می 

دنبال افرادی هستیم که دارای انگیزه درونی باشند و خودشان گیرد که ما در تیم فروش به 

ها، باتوجه به این حقیقت، این مدیرعامل بر این گذاری کنند. علاوه برای خودشان هدف

تر کند و کاهش دهد؛ های مدیرفروش را معقول کند تارگت   سازمان است که باید تلاش 

تری نسبت به بازار دارد. اما اگر مشاهده کردیم که در سازمانی، این  یرا شناخت عمیق ز 

مدیرفروش است که در تلاش بوده تا اهداف فصلی و سالانه خود را کاهش دهد، احتمالًا 

 .با شخص اشتباهی مشغول به همکاری هستیم

 !کنند اخراج می  .5

های فروش موفق اعلام کردند که اگر شخصی با عملکرد نامناسب وارد  درصد از تیم  1۸

های  تیم شود، در طول مدت کمتر از سه ماه از تیم اخراج خواهد شد. این عدد در تیم 

ها، بر این درصد است. علاوه   ۵های ضعیف  درصد و در تیم   2فروش با عملکرد معمولی  

های فروش موفق اعلام کردند که اگر شخصی عملکرد یم درصد ت  ۸0مدت نیز  در طولانی 

های  ضعیف داشته باشد، در سال اول اخراج خواهد شد؛ در حالی که این عدد در تیم 

درصد است. با توجه به این اعداد، جدیت تیم فروش موفق    ۵0ضعیف، چیزی حدود  

شود، سازش می بینیم با هر شخصی در تیم  زدنی است و این رویکرد، که گاهاً می مثال 

 .های قوی وجود ندارددر تیم 

سازمان  در  استخدام  و  جذب  واحد درواقع  یک  دارند،  موفق  فروش  تیم  که  هایی 

استراتژیک و پارتنر جدی، تیم فروش است و رابطه خوب این دو واحد ضروری است که  

تخدام بتواند افراد را با سرعت و کیفیت مناسبی به این واحد معرفی کند. همچنین در اس

نیز توجه کردن به این نکته که مدیرفروش سازمان بداند در چه زمانی باید اخراج کند و 

ایم که شخصی  اینکه روحیه انجام این کار را داشته باشد، بسیار ضروری است. بسیار دیده 

در سازمان با وجود عملکرد ضعیف مشغول به کار است؛ زیرا مدیران از اینکه آن شخص  

 .کشند خجالت می  را اخراج کند،
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 به سادگی، تیم فروش خود را موفق کنید 

شوند و در طراحی تیم فروش موفق، بیشتر مدیرفروش و مدیرعامل مجموعه درگیر می 

بینند که بتواند در این طراحی، نقشی ایفا واحد منابع انسانی سازمان را دور از این می 

ارید، وارد این پروسه شوید و باید ای که دکند. اما شما باید با توجه به دانش و تجربه 

تر نزدیک  های جدیمدیره در سازمان و فعالیت رفته، خود را به میز هیئت بتوانیم رفته 

ها، در نظر گرفتن این پنج نکته در طراحی تیم فروش، که تماماً نکاتی  بر این کنیم، علاوه 

اند در این طراحی به  توهستند که واحد منابع انسانی تأثیر مستقیمی در آن دارند، می 

 .شما کمک کند 


