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خلاصه کتاب فروش موفق در اقتصاد جدید
دَن کندی، یک سخنران، نویسنده، مشاور کسبوکار و کارآفرن است. او چند کتاب
رفروش در زمینه فروش و رشد کسب و کار نوشته است. در ان مقاله خلاصه کتاب

معروف او را با نام «فروش موفق در اقتصاد جدید» ررسی مکنیم.

مشتریهای امروزی، خدمات فوقالعاده و ارزش بالای را مطلبند، آنها به تجربههای
خرید معمول راض نمشوند. فروشندهی مالتی میلونر آقای دن کندی، به شما نشان

مدهد که چگونه محصول یا خدمت خود را به مشتریهای سختگر بفروشید.

او در ان کتاب تکنیکهای موثر فروش مانند استفاده از توصیهنامههای مشتریان
دهد. او تاکید خاصوشش م و ارائهی محصولات رایگان هنگام فروش را راض
مکند که به مشتریان خود واقعاً گوش کنید، چون - چه مسقیم، چه غر مسقیم -

آنها به شما خواهند گفت که چه مخواهند.

با اینکه ان کتاب مفاهیم جدیدی را ارائه نمکند، اما به صورت اجمال و فشرده
توصیههای مفیدی رای فروش بیان مکند. مدر سز، ان کتاب را به فروشندگانی
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که مخواهند فروش خود را بالا رند، به تامنکنندگان خدمات و متخصصان، از
دکتر و مهندس گرفته تا لولهکش و مری حوانات و مخصوصا به کسانی که نمدانند

چگونه بفروشند توصیه مکند.

 

مشتریان در اقتصاد جدید
اقتصاد جدید قوانن فروش را تغر داده است. مشتریان اقتصاد جدید از تعداد
یشمار فروشگاهها، محصولات، رندها و خدمات مختلف کلافه شدهاند. شرایط
اقتصـادی سـختتر شـده اسـت و مشتریـان روز بـه روز سـختگرتر مشونـد. آنهـا
محصولات معمول، افراد نالاق و خدمات ضعیف را تحمل نمکنند. باید اعتماد
آنها را جلب کنید، ارزش ارائه کنید و مطمئن شوید که پیشنهادات شما دقیقا

نیازهایشان را رآورده مکند.

 

نتاج مثبت
هدف شما ان است که حتی در موقعیتهای بد و منف نتاج مثبتی بگرید و ان
نیازمند کار سخت و مسئولیتپذری کامل در قبال اعمالتان است. رخ موانع ر سر
نهای کردن فروش خارج از کنترل شما است، مانند شرایط بازار، رقیبان تجاری جدید و
یا اگر کارمند هستید شاید مدریت بد در شرکتتان مانع زرگ باشد. درحالکه
نمتوانید ان شرایط و موقعیتها را کنترل کنید اما واکنش شما در رار آنها قال
کنترل است. شما مدانید که مشتریان اقتصاد جدید بیشتر از آنکه به شما واکنش
مثبت نشان دهند، جواب رد خواهند داد، اما با استفاده از تکنیکهای زر متوانید

جواب رد آنها را به جواب مثبت تبدل کنید:
• کنترل اوضاع را دست بگرید.

• بدون توجه به شرایط و موقعیت شدیداً به دنبال جواب مثبت باشید.
• احساسات خود را دخل نکنید و جواب رد آنها را به عنوان رد شخص خودتان
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رداشت نکنید.
• دلال اشتباه رای رد کردن پیشنهادتان را تشخیص دهید، نادیده بگرید و حرف

خودتان را به کرسی بنشانید.
• به دغدغههای واقع مشتریان اشاره کنید تا بتوانید جواب مثبت بگرید.

مشتریـان اقتصـاد جدیـد عـدم تمایلشـان بـه خریـد محصـول و خـدمت شمـا را اعلام
خواهند کرد. با رسیدن سؤالات، دغدغههای مخف در پشت جواب ردشان را بیابید
و پاسخ و راهحلهای مناسی فراهم کنید. خودتان را جای آنها قرار دهید و تمام
دلال ممکن رای رد کردن پیشنهادتان را فهرست کنید. فروشندگان زرگ خود را رای
هر شرایط آماده مکنند و نشان مدهند که محصول یا خدمتشان چگونه متناسب
،«رای شرایط منف با نیازهای مشتریان است. آنها از قدرت مثبت «آماده شدن

استفاده مکنند تا به نتیجه رسند.

 

استراژیهای فروش موفق
گوش فرا دادن فعالانه هترن راه رای فروش است. مشتریان امروزه همواره عجله
دارند. حواس آنها بسیار راحت رت مشود. صرفاً اینکه موقع صحبتان به شما
نگاه کنند نشان نمدهد که حواس آنها کاملا به شما است. فقط به منظور فروختن
چزی، به آنها گوش ندهید. در عوض به ان منظور گوش دهید که بفهمید: چه
چزی مشتریان شما را مأوس و عصبانی مکند؟ چگونه متوانید به یخوایهای
شبانـة آنهـا پایـان دهیـد؟ از چـه چـزی مترسـند و نگـران چـه چزهـای هسـتند؟
مهمترن موارد در رابطه با کار، خانواده، زندگ شخص و جایگاهشان و اعتبار و
قدرت رایشان چیست؟ دریابید که چه چزهای رایشان بیشترن ارزش را دارد، و در
ارائهی محصولتان دقیقاً به آنها اشاره کنید. از پنج روش زر رای قویت مهارت

گوش کردن استفاده کنید:

1. قل از جلسهی فروش نفس عمق بکشید و ذهن خود را از هر گونه حواسرتی
دور کنید. همانطور که شما انتظار دارید مشتری حواسش کاملا به شما باشد آنها
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هم توقع دارند که شما حواستان کاملا به آنها باشد.

2. دقیقاً بدانید که چرا یک مشتری را ملاقات مکنید و چه مخواهید و جلسه چرا
مهم است.

3. به دنبال اطلاعاتی باشید که بتوانید از آنها استفاده کنید. ان اطلاعات ممکن
است پنهان باشد، در قالب یک داستان یربط و خستهکننده گفته شود و یا بتوان آن
را از محیط اطراف مشتری کسب کرد، اما در هر حال اگر به دقت توجه کنید دیدگاهها

و اطلاعات مفیدی خواهید یافت.

4. یک «شنوندهی فعال» باشید، به ان معنی که سؤال رسید، بازخورد مناسب
بدهید، در تایید حرفهای طرف مقال از حرکات بدن استفاده کنید و کارهای مانند

انها. کاری کنید که مشتری خود را مهم احساس کند.

5. اگر شرایط اجازه دهد، یادداشتهای ردارید. بعدها متوانید از آنها استفاده
کنید. یادداشت کردن فوری و خلاصه‌وار کمک خواهد کرد تا سؤالات و دغدغههای

مشتری را هتر بفهمید.

ناپلئون هل، نویسندة کتاب «بیندیشید و ثروتمند شوید»، به «مشخص ودن
هدفها» اعقاد داشت. او یک بار در یک سخنرانی حرفهای زد که بسیار تاثر گذار
ود و حضار ایستاده او را تشوق کردند. او آنقدر درگر هواداران و واکنشهای آنها
شد که کاملا فراموش کرد محصول خود را معرف کند و نمونه محصولاتش را در کنار

مز سخنرانی جا گذاشت، بدون اینکه حتی آنها را به جمیعت نشان دهد.

بسیاری از فروشندگان همیشه انتظار ندارند چزی را بفروشند. آنها مدانند که با
مقاومت رورو خواهند شد، اما فروشندگان موفق توقع دارند که بیشتر از اینکه
جواب رد بگرند جواب مثبت دریافت کنند. آنها محصولات خود را باور دارند، آنها
مدانند که محصولات به کار مشتری مآید و به نظر آنها فردی باید دوانه باشد
که آن محصولات را نخواهد. اگر فکر مکنید مذاکره کننده خوی نیستید و یا مشتری
محصول شما را نخواهد خرید، مشتری هم با نظر شما موافق خواهد ود. اما اگر باور
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داشته باشید که هترن محصول بازار را در اختیار دارید و مشتری در هچ جای دیگر
نمتواند ان محصول را پیدا کند، ان احساسات مثبت به خریدار احتمال منقل

خواهد شد. انرژی مثبت باعث فروش مشود.

اثبات کردن اینکه محصول شما مفید است فروش شما را به شدت بالا خواهد رد.
ی از مشتریان راضکند چه محصولات یا خدماتی را بفروشید. توصیهنامههافرق نم
کنونی تهیه کنید. در وبسایت، نامهها، روشورها و تبلیغات تعریفهای آنها را به
نمایش بگذارید. ان توصیه نامهها متوانند در قالب متن، تصور، صوت یا ویدو

باشند. توصیه نامههای تصوری و ویدوی بسیار قدرتمند هستند.

ل جاناتان، صاحب شرکتی است که کلبههای چوی کوچک رای نصب در حیاط
مفروشد. با اینکه بسیاری از افراد ان کلبهها را رای انبار کردن چزها استفاده
مکنند، اما ل همواره داستانهای مهج و جالی که مشتریان قدیم رایش تعریف
مکنند را بازگو مکند. او مسابقهای رای هترن داستانها رگزار کرد و هترن
داسـتانهای مشتریـان را در مـورد اسـتفاده از اـن کلبههـای چـوی جمـعآوری کـرد و
کتابچهای تحت عنوان «83 کاررد عمل و جالب رای کلبهها» رای ارائه به مشتریان
احتمال آماده کرد. واکنش مردم به ان کار پدیده ود، او با استفاده از همن

داستانها تعداد بسیار زیادی کلبه فروخت و مفروشد.

ــاران در ــت، بن ــان اس ــات محصولات ــرای اثب  یــو ــز راه خ ــا ن ــه آماره ــاره ب اش
توصـیهنامههای مشتریـان راضـ، آمـار را نـز دخـل کنیـد. دیگـر اسـتراژی ارزشمنـد
فروش، «فروش ول با تخفیف» است. در ان استراژی شما نشان مدهید که خرید
محصول یک سرمایهگذاری است که با گذشت زمان سود آن بیشتر از هزینهی خرید

آن خواهد ود و در واقع خرید آن رای مشتری مجانی تمام مشود.

شخصـ کـه سابقـاً یـک دزد حرفـهای ـود بـا رگـزاری سـمینارهای کـه بـه صاحبـان
کسبوکارها نشان مداد چگونه از دزدی جلوگری کنند، زندگ جدیدی رای خود
شروع کرد. مشتریانش با قیمت 15000 دلار رای سمینارهایش مشکل نداشتند،

چون او ثابت مکرد که شرکتکنندگان سمینارهایش در واقع پسانداز مکنند.
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به مشتریان خود به همراه محصول هدیهای مجانی ارائه کنید. به عنوان مثال اگر
خریدی به اندازهی 500 دلار انجام بدهند به جای تخفیف، محصول 50 دلاری دیگری را
به آنها هدیه بدهید. ان هدایا باید غر از محصولاتی باشد که به طور معمول
مفروشید و چزی باشد که مردم آن را بخواهند ول حاضر به خریدنش نباشند. رازها
همیشه فروش خوی دارند. هر کسی دوست دارد بداند کلنل ساندرز در مرغهای
کنتاک خود چه ترکیب مکند و یا فرمول مخف کوکاکولا چیست. حس راز و رمز، به

محصولات معمول جذبه مدهد.

 

مشترییای را متوقف کنید و فروش را شروع کنید
پیـدا کـردن مشتریـان از طرـق روشهـای قـدیم ماننـد تمـاس تلفنـی و یـا فـروش
مسقیم خانه به خانه، دیگر در ان شرایط مدرن کسبوکارها کارای ندارد. امروزه
مشتریان با فروشندگان مانند افراد مزاحم رخورد مکنند حتی زمانی که به محصول

آنها علاقهمند باشند.

به جای پیدا کردن مشتری، کاری کنید که مشتریان شما را پیدا کنند. اگر خود را به
عنوان یک کارشناس مطرح کنید، مشتریان به دنبال شما خواهند گشت. کتای
بنویسید، وبلاگ یا خرنامهی ایمیل داشته باشید، سخنرانی کنید و با افرادی که در
تلوزون و رادو متوانند با شما به عنوان متخصص مصاحبه کنند روابط حسنهای
ایجاد کنید. مشتریان اقتصاد جدید به دنبال محصولات و خدمات افرادی هستند که
به آنها اعتماد دارند. اعتبار شما باعث خواهد شد که آنها قل از اینکه با رقبایتان

صحبت کنند سراغ شما بیایند.

همیشه کسی باشید که از او اسقبال مکنند نه کسی که از او فرار مکنند. چگونه
متوانید کاری کنید که مردم به جای اینکه در را به رویتان ببندند، از شما دعوت
کنند؟ اجازه بدهید مشتریان با شما در ارتباط باشند. اطلاعاتی از خودتان رایشان
بفرستید که باعث شود بتوانید محصولات خود را به آنها معرف کنید و بفروشید. با
صر و حوصله منتظر بمانید که مشتریان با شما تماس بگرند. محصول یا خدمات
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خود را فقط بعد از اینکه مشتری احتمال خودش درخواست کرد معرف کنید.

هترن راه رای رسیدن به مشتریان تبلیغاتی است که علاقهمندان را به خود جذب
مکند. یک تبلغ چای و یا آنلاینی ایجاد کنید که به مشتریان هدف شما رسد.
ان تبلیغات مشتریهای خاص را از بقیه غربال مکند. اگر به کسبوکارهای دیگر
مفروشید در یک از مجلات کسبوکار محل یا بخش مروط به کسبوکارها در
روزنامهها، تبلغ کنید. اگر به مشتریان عادی مفروشید، در روزنامهها، تلوزون،

رادو یا از طرق پست تبلغ کنید.

کارت‌های تریک سادهای رای مشتریان بفرستید. تبلیغات خود را ساده و با عنوان
قدرتمند و پیام مناسب بسازید. سع نکنید همان ابتدا فروش ایجاد کنید. هدف

شما فقط ان است کاری کنید که مشتریان هدف، با شما تماس بگرند.

 

انجام فروش
وقت خود را با تلاش رای فروش به افرادی که علاقهمند نیستند، ودجه کاف ندارند
یا مسئول خرید نیستند، یا هر کس دیگری که قرار نیست به شما جواب مثبت بدهد،
هدر ندهید. وقتی مشتریان مناسب را پیدا مکنید، با شش قدم ساده زر فروش

خود را انجام دهید.

 .1رای فروختن اجازه بگرید
در ابتـدای صـحبت خـود سـؤال رسـید کـه بـاعث شـود مشتـری اطلاعـات بیشتـری
درخواست کند. با سؤالاتی مانند «اگر بتوانم به شما نشان دهم که چگونه از محصول
استفاده کنید، آیا علاقهمند هستید که در مورد آن بیشتر بدانید؟» بدون توجه به
اینکه رودررو مفروشید و یا از طرق تلفن، ایمل یا هر روش تبلیغاتی دیگر، ان

قدم اول موثر است.

2. پیشنهادی تنظیم کنید
وقتی پیشنهاد خود را طراح مکنید، گزینههای مختلف با قیمتهای مختلف را در
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آن قرار دهید- خود محصول و یا بستهای شامل محصول همراه موارد اضافه و مکمل
بـا قیمـت بیشتـر. رخـ از فروشنـدگان حرفـهای همـة گزینههـا را معرفـ مکننـد،
درحالکه بقیه ابتدا گزینة گرانتر را معرف مکنند و اگر مشتری نسبت به قیمت

حساسیت نشان داد، گزینة ارزانتر را نز معرف مکنند.

3. مطالب سازماندهی شدهای ارائه کنید
یعنی «جلب توجه، ایجاد علاقه، ایجاد اشتیاق و دعوت به اقدام»  AIDA از روش 
روی کنید. مشتریان هدف خود را از محصول آگاه کنید و کنجکاوی آنها را نسبت به
محصـول تحریـک کنیـد، مزایـای آن را نشـان دهیـد و فـروش را انجـام دهیـد. راهحـل
جایگزن دیگر، روش PAS «طرح مسئله، آشفتن و ارائه راهحل» است. مشکل را رای
افراد مطرح کنید و در مورد موضوع آنها را آشفته کنید و بگویید که مخواهید آن
ــر از ــدهی شــده بســیار هت ــن روشهــای سازمان ــد. ا ــان حــل کنی ــا محصولت را ب

عکسالعملهای بداهه کار مکند.

4. از منطق احساسی استفاده کنید
زیگ زیگلار متخصص فروش، اعقاد دارد که مردم ر اساس عوامل احساسی خرید
مکنند و رای توجیه کاری که ر اساس احساس انجام مدهند به دلال منطق نیاز
دارنـد. پنـج عامـل احساسـی بـاعث خریـد مشـود «عشـق، غـرور، تـرس، حسـادت،
احساس گناه». عوامل احساسی یا در جهت رسیدن به لذت است یا رای دوری از درد
و هر دو انگزانندههای قدرتمندی رای خرید هستند. در ارائهی فروش خود، یک یا

چند عامل احساسی را مورد هدف قرار دهید.

5. نهای کردن فروش
اگر چهار قدم قبل را اجرا کنید، نهای کردن فروش خودبهخود انجام خواهد شد.

 .6یگری
بسیاری از متخصصان فروش ان مرحلهی آخر را کاملا فراموش مکنند. مطمئن شوید
که مشتریان شما دچار «پشیمانی بعد از خرید» نشوند. به ان منظور نامه یا هدیهای
رای آنها بفرستید و از آنها تشکر کنید و به آنها یادآور شوید که خرید از شما
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انتخـاب خـوی ـوده اسـت. همیشـه هـدیه دادن یـک خـوراک مـورد اسـقبال قـرار
مگرد، افراد با شکم سر معمولا راض و خشنود هستند.

 

رازهای پایانی فروش
فروش موفق به مزان عرضه و قاضا بستگ دارد. قاضا رای محصولات یا خدماتی
که نادرتر هستند و یا کمتر در دسترس هستند بیشتر خواهد ود. وقتی تعداد
مشتریانی که به دنبال شما هستند بیشتر از زمانی باشد که بتوانید رایشان اختصاص
دهید، مقاومت در رار قیمت کمتر خواهد شد. مشتریان اقتصاد جدید فکر خواهند

کرد که تخصص شما ارزش صر کردن و رداختن آن قیمت را دارد.

حتی اگر به اندازهای که مخواهید موفق نیستید، متوانید رای خدماتان قاضا
ایجاد کنید. یک مری قیمتهای خود را سه رار کرد. او رای هر مشاورهی اولیه ول
مگرفت و همیشه حتی اگر وقتش کاملا آزاد ود، به مشتریان مقاض حداقل یک
هفته بعد وقت مداد. ان مری در آمد خود را از ساعتی 20 دلار به ماهی 10000 دلار

رساند.

فروش سنتی ر بدست آوردن حداکثر تعداد ممکن مشتری تمرکز داشت، اما امروزه
ایجـاد انتظـار روش بسـیار مـؤثرتری اسـت. مشتریـان ماـل هسـتند ـرای هترـن و
حرفهایترن منتظر بمانند، چه به مشاور املاک نیاز داشته باشند، چه لولهکش، چه
مکانیک و چه باغبان. آنها بیشتر از اینکه ر قیمت متمرکز باشند، به دنبال پیدا
کردن چزی هستند که دقیقاً نیازهایشان را رآورده کند. اگر محصول یا خدمتی را
مفروشید، ان کار را به درستی انجام دهید و یا کسی را استخدام کنید که ان کار را

انجام دهد. رای فروش باید حداکثر تلاش خود را بکنید.
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