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خلاصه کتاب فروش رجسته جفری گیتومر
جِفری گیتومر، استاد زرگ فروش، مفهوم «فروش رجسته - کارهای ضروری رای
سبقت گرفتن از رقبا در دهه آینده» را مطرح مکند و ادعا دارد آن را رای مطابقت با
ترجیحات خریداران قرن 21 طراح کرده است. او بعد از توضح کامل افسانههای
فروش سنتی و رد کردن آنها توضح مدهد که فروشندگان رجسته بهجای مجور

کردن مشتریان به خرید، ایدههای فوقالعادهای به آنها ارائه مکنند.

ان سیستم پیشگام ر ان اصل اساسی استوار است که «مردم دوست ندارند چزی
بـه آنهـا بفروشیـد، بلکـه عـاشق اـن هسـتند کـه خودشـان چـزی بخرنـد». گیتـومر
نویسنده کتابهای معروف در حوزه فروش و مرجع آشنا رای کارشناسان فروش
است. مدر سز باور دارد دیدگاههای او مشوق همه افراد شاغل در حوزه فروش

است.
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فروش رجسته
«فـروش رجسـته» کـه نویسـنده آن را «فـروش غرسیسـتماتیک گیتـومر» منامـد،
جدیدترن و خاصترن رویکرد فروش است. او معقد است فروشندگان رجسته
مشتری را بازی نمدهند یا مجور به خرید نمکنند، بلکه ایدههای جدید و عال به
آنها ارائه مدهند. اگرچه گیتومر فروش رجسته را روشی نون مداند، اما ان
رویکرد هم ر همان اصل اساسی فروش استوار است که «مردم دوست ندارند چزی
به آنها بفروشید، بلکه عاشق ان هستند که خودشان چزی بخرند» و معقد است
فروش رجسته مدل استاندارد فروش را رعکس کرده است. او روشهای سنتی

فروش را رد مکند و روند تغر استراژیهای فروش را توضح مدهد:

دوره نوشتنیها و پیامهای مکتوب گذشته و حالا عصر ارائههای فروش وژه
و شخصـ اسـت. ـرای خریـداران احتمـال، توضیحـات مکتـوب ماننـد کلمـات
تخصصـ و نـامفهوم اسـت. گیتـومر فروشنـدگان را تشوـق مکنـد تـا اطلاعـات

شخص و وژه تولید کنند.

دوره خدمترسانی عال گذشته و حالا عصر خاطرهانگز شدن است. خدمات
بهیادماندنی از «خدمات فوری»، «پس دادن آسان کالا» و «ارقای رتبه آنلان»

مهمتر است.

دوره معامله گذشته و حالا عصر کسب احترام و رابطهسازی است. وقتی چزی
را به کسی مفروشید و خدماتی عال به او ارائه مدهید، سرآغازی رای فروش

به دوستان و همکاران او نز هست.

دوره حرف زدن گذشته و حالا زمان عمل رسیده است. در ان عصرِ سرگرمهای
تمامنشدنی، حرف بدون عمل علاقه مشتریان را از ن مرد.

دوره بازی دادن مشتری گذشته و حالا عصر سازگار شدن با مشتریان است.
امروزه مشتریان در جستجوی گفتگوهای مفید، مشارکت اجتماع و پیامهای

ارزشمند هستند.

دوره رمزگشای از زبان بدن گذشته و حالا عصر همفکری و توافق است. تلاش
رای رمزگشای از زبان بدن مشتری یفایده و موجب اتلاف وقت است. در عوض
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باید شرایط و نتاج مطلوب فروش را ایجاد کرده و کنترل کنید.

دوره تمــاس تلفنــی گذشتــه و حــالا عصــر رابطهســازی و درخواســت معرفــ
مشتریان است. تماس تلفنی کاری سخت، غرهرهورانه و موجب اتلاف وقت
است. در عوض، با خریداران احتمال رابطه رقرار کنید و از مشتریان درخواست

کنید مشتریان جدیدی به شما معرف کنند.

دوره نهای کردن فروش گذشته و عصر شروع فروش (و سپس ایجاد تعهد)
فرا رسیده است. اگر نتوانید فرایند فروش را درست آغاز کنید، پایانی ناامیدکننده

خواهید داشت.

دیگر قیمت مهم نیست، ارزش دریافتی مهم است. مطالعات نشان مدهد 74
درصد مشتریان ر اساس ارزش کالا آن را مخرند، نه ر اساس قیمتش.

دیگر شما نباید به مشتری زنگ زنید، مشتری باید به شما زنگ زند. اگر
مشتریان احتمال چزی دربارهتان ندانند، به شما زنگ نمزنند. با پست گذاشتن
در رسانههـای اجتمـاع، سـخنرانیهای عـال و کارهـای از اـن دسـت، خـود را در

معرض دید علاقهمندان بگذارید.

دیگر نوشته و متن فایده ندارد، صوت و فیلم اهمیت دارند. مردم رای رقراری
انـواع ارتبـاط صـوتی و تصـوری از وب اسـتفاده مکننـد. یـک ارتباطسـاز آنلاـن

باشید.

دیگر رضایت مشتریان مهم نیست، وفاداری مشتریان مهم است. با توجه به
پاسـخ کـه مشتریـان بـه اـن دو سـوال سـنجش وفـاداری مدهنـد، متوانیـد
احساس آنها نسبت به خودتان را بفهمید: «آیا دوباره با من معامله مکنید؟» و

«آیا مرا به دیگران پیشنهاد مدهید؟»

دیگــر خــدمترسانی مهــم نیســت، بلکــه بایــد بــه مشتریــان کمــک کنیــد در
کسبوکارشان موفق شوند. ارائه خدمات به مشتریان کاری ابتدای است. باید

از آن فراتر روید و به مشتریان کمک کنید کسبوکار خودشان را بسازند.

دیگر شهرت شرکت مهم نیست، شهرت شما مهم است. خریداران احتمال با
شرکتــان معــامله نمکننــد. بــا شمــا معــامله مکننــد. شهرتتــان را پــاک و
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خدشهناپذر نگه دارید.

 

مزایای فروش رجسته
فروش رجسته به فروشندگان کمک مکند با خریداران احتمال رابطه رقرار کنند و
هدف آن کسب سود، ایجاد اعتماد و اجتناب از جنگ قیمت است. مشتریان ر
اساس ارزش دریافتی خرید مکنند، نه ر ان اساس که کدام فروشنده قیمت
پانتری دارد (زرا چنن فروشندگانی معمولا در طول زمان مزایا را کاهش مدهد).
اـن اسـتراژی غنـی اجتمـاع ترکـی از مشـارکت اجتمـاع، اسـتفاده از رسانه‌هـای
اجتماع و فروش اجتماع (رابطهمند) است. در کار فروش مهم نیست چه کسانی را
مشناسید، بلکه کسانی که شما را مشناسند، مهم هستند. عناصر فروش رجسته

عبارتاند از:

کسـب ارزش. بـا پیامهـا، توئیتهـا و سـار پسـت‌های آنلاـن ـرای خـود رتـری
اجتماع ایجاد کرده و رندسازی کنید. باید کاری کنید که مخاطبان توئیت یا
پیامتـان را دوبـاره تـوئیت کننـد یـا بـا دیگـران بـه اشتـراک بگذارنـد. پیامهـا یـا

محصولات و خدماتان چطور مشتریان احتمال را جذب مکند؟

رابطهسـازی و نهـای کـردن کـار. ـرای شبکهسـازی گسـترده و توسـعه یـافتن از
رسانههای اجتماع استفاده کنید.

روابـط طـولانی و سـودآور. بـا ایجـاد ارزش و ارائـه خـدمات، روابـط پایـداری بـا
مشتریان ایجاد کنید. با ان کار رقبا را حذف مکنید.

کسب شهرت دائم، مثالزدنی و درجهیک. اعتبار و رند شخصتان را ایجاد
کرده و آن را حفظ کنید. اگر مخواهید کارها هتر شود، خودتان هم باید هتر

شوید.

فــروش غرسیســتماتیک. فــروش در دنیــای امــروز بــه مشــارکت ارزش محــور،
هوشمندانه، آشکار و آسان شما با مشتریان نیاز دارد.
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اصول و اقدامات فروش رجسته
ن است که فروشندگان شرایط را مشاهده کنند، آمادگرجسته نیازمند ا فروش
کســب کــرده و رنــامهرزی کننــد. فروشنــدگان رجســته و موفــق بــه محصــولات و
خدماتشان افتخار مکنند، اما در عن حال فروتن هستند. آنها از اصول اساسی

فروش روی مکنند:

اختصاص زمان بهجای مدریت زمان. مدریت زمان یارزش است، زمانتان را
مدریت نکنید؛ آن را به کارهای مختلف اختصاص دهید. روزتان را به بازههای 15
تا 30 دقیقهای قسیم کرده و رای کارهای که باید در هر بازه انجام شود،

رنامهرزی کنید.

رتری تکنولوژیک. فروشندگان باید در رسانههای اجتماع حضور فعال داشته
باشند. اگر توئیت نکنید یا پیام نگذارید، بازندهاید.

جذابیت اجتماع، ایجاد ارتباط و کسب شهرت. فروشندگان موفق شخصیتی
اجتماع و خونگرم دارند. چهار عامل که دیگران را به سویتان جذب مکند
عبارتاند از سابقه کاری درخشان، موفقیتهای رجسته، نوشتههای آنلان و

.ی و شهرت کلچا

چقدر جذاب هستید؟ جذابیت شما در نظر مشتریان احتمال به ارزش آفلان و
آنلاینی بستگ دارد که متوانید به آنها ارائه دهید. کسبوکار آنها مهم است،

نه کسبوکار شما.

ارائه خدماتِ فراتر از انتظار. خدمت کنید تا حاکم باشید.

درک تفـاوت و ایجـاد تفـاوت. نظـری کـه مشتریـان دربـاره شمـا و محصـولات و
خــدماتان دارنــد، مــزان فروشتــان را مشخــص مکنــد. مشتریــان بایــد تمــاز

محصولات شما با رقبا را تشخیص دهند.

پسانداز یا سودآوری. با ارشدترن مدران تعامل رقرار کنید؛ همانهای که
سودآوری را مهمتر از پسانداز مدانند. همیشه از ردههای بالا شروع کنید و اول
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با مدران ارشد ارتباط رقرار کنید.

همه شاهد و مدرک مخواهند. اگر درباره خودتان با لحنی مثبت سخن بگویید،
خریداران احتمال آن را به لافزنی تعر مکنند، اما اگر فیلم تعریف و تمجید
سار مشتریان را به آن‌ها نشان دهید، آن را گواهی ر تخصص و ارزشمندی کارتان

مدانند.

 

رداری از اینترنت و رسانه‌های اجتماعهره
رویکـرد فـروش رجسـته جـایگزن فراینـد سـنتی فـروش شـده اسـت و بهشـدت بـه
ــد وابســته اســت. ــاط جدی ــت، رسانههــای اجتمــاع و تکنولوژیهــای ارتب اینترن
فروشندگان رجسته رای بیشتر دیده شدن باید بهراحتی در فضای آنلان در دسترس
باشند و تبلیغات دهانبهدهانشان را با تبلیغات اینترنتی کامل کنند. آنها باید با
وبلاگنویسی و آپلود پستهای مختلف در رسانههای اجتماع مطالب مروط به

خودشان را در فضای آنلان افزایش دهند.

از آنجا که فروشندگان رجسته مدانند، فیسوک زرگترن کشور دنیا است، از آن
ــن از ــد. همچن ــا اســتفاده مکنن ــردم دنی ــه م ــام فروششــان ب ــال پی ــرای انق 
موبالهایشان رای حضور در رسانههای اجتماع، ارسال ایمل، پیام و رقراری ارتباط
با مشتریان استفاده مکنند. مشتریان امروز بهجای استفاده از اینترنت بیشتر از
اَپهای مختلف استفاده مکنند. فروش و رشد فروش بهشدت به اَپها وابسته
شده است. فروشندگان رجسته و پیشرفته فقط به مشتریان پیام نمدهند، بلکه

خودشان را با پادکستها تبلغ مکنند.

فروشندگان رجسته مدانند که ارسال پیام روشی جدید رای رانگیختن واکنش
فوری است و مشابه فکس در قدیم عمل مکند. آنها از تماس تلفنی اجتناب
مکنند. از طرق لینکدان با مشتریان احتمال ارتباط رقرار مکنند و لینک وبسایت

تکصفحهایشان را رای مشتریان ارسال مکنند.
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استفاده از پادکستها بهسرعت در حال گسترش است و رهران جدید بیشتر شفاهی
ارتباط رقرار مکنند، نه کتی.

شخصیت فروشندگان موفق
همه فروشندگان موفق وژگهای مشترک از جمله انضباط فردی، انگزه، دانش درباره
مشتریان، استعداد و شخصیت ذاتی و دانش درباره محصول دارند. هترن راه درک
دلل موفقیت فروشندگان رتر، رسیدن از خودشان است. ارائه ارزش، کسب سود و
کمک به مشتریان بیشترن اهمیت را رایشان دارد. وژگها و قابلیتهای رجسته و

شاید ایدهآلگرایانه فروشندگان رتر عبارتاند از:

وقتشناسـی، ثبـات، مثبتانـدیشی و اشتیـاق. نمتوانیـد افسـرده و عـوس
باشید، اما خوب بفروشید.

خودباوری چهارگانه. باید به شرکت، محصولات، خدمات و خودتان باور داشته
باشید.

خلاقیت. استفاده نوآورانه از رسانههای اجتماع، اینترنت و تکنولوژیهای مرتبط،
شما را از رقبا متماز مکند.

مهارت در ارائه فروش هیجانآور و مقاعدکننده. مهارت رسشگری و گوش
دادنتان را قویت کنید.

ایجاد ارتباط رودررو. با مشتریان فعل و احتمال رابطه رقرار کنید.

اثبـات ارزش خـود از طرـق تعریـف و تمجیـد مشتریـان. تعریفهـای مثبـت
مشتریان فعل و معرف مشتریان جدید از سوی آنها بسیار ارزشمند است.

ایجاد جو انگزشی رای خریداران. رسیدن خواسته مشتریان از خودِ آنها و
تامن ان خواسته‌ها از ارائه فروش و تبلغ مهمتر است.

ایجاد ارتباط موثر با مشتریان نه شکار یا تولید آنها. فروشندگان را به دو
دسته «شکارچها» و «کشاورزان» قسیم نکنید. آنها «رابطهساز» هستند.

داشتـن یـک سـکوی شخصـ در رسانههـای اجتمـاع ـرای افزایـش فـروش

https://modiresabz.com


8

رابطهمند و کسب شهرت. رای رسیدن به 1000 لایک در فیسوک، 501 دوست
در لینکدان، 500 فالوئر در توئیتر، گذاشتن 25 ویدئو در وتوب و ساخت یک

بلاگ شخص رای ارائه مطالب هفتگ تلاش کنید.

داشتن ارزشها و اخلاقیات قوی و ریشهدار. صداقت شهرت به همراه مآورد.

اشتیاق شخص به هتر شدن و هترنِ خود ودن. آرزوهایتان را جدی بگرید.
با فروش یکروزه زرگ نمشوید، بلکه با فروش روزبهروز زرگ خواهید شد.

 

اصول تبدل شدن به فروشنده رجسته
گیتومر «رجسته ودن» را معادل تعن هدف مداند. فروشندگان رجسته با هر روز
کاری طوری رخورد مکنند، انگار روز اول کارشان است. با مشتریان مانند اشراف
رخورد مکنند. همواره لبخند ر لب، دستیافتنی، رشور و مطمئن هستند. شخصا
به نیازهای مشتریان رسیدگ مکنند. مشتریان را بدون اجبار و فشار قانع مکنند.
همیشـه از مشتریـان درخواسـت مکننـد کـه خریـد کننـد. در اـن مسـر بایـد بـه
خواستههای خود و تغر شرایط هم دقت کنند. او کارهای زر را به فروشندگان

پیشنهاد مدهد:

تفکر. وقتی ایدههای جدیدی به ذهنتان مرسد، نگذارید فرار کنند. آنها را
بنویسید و فهرستی مکتوب تهیه کنید.

رویــاردازی. افکارتــان را کنتــرل نکنیــد. بگذاریــد هرجــا دوســت دارنــد رونــد.
رویاهایتـان را در آغـوش بگریـد. هـر رویـا و «چـه مشـد اگـر»ی کـه بـه ذهنتـان

مرسد را ررسی کنید.

مشاهده. دنیا را بهدقت مشاهده کنید. مخواهید چه کاری در ان دنیا انجام
دهید؟

استفاده از فرصتها. وقتی چزی که مخواستید را دیدید، آن را قاپ زنید. از
فرصت پیشآمده رای تحقق رویاها و اهدافتان استفاده کنید.
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مزان خطرپذری تعنکننده نتیجه است. اگر رسیدن به هدف ناممکن به
نظر آید، شاید از خواستهتان منصرف شوید، اما رای نشان دادن بلندروازیتان

باید از فرصت پیشآمده استفاده کنید.

اشتیاق. مدت زمان لازم رای دستیای به هدف به مزان علاقه و خواستنتان
بستگ دارد.

هدفگذاری. تا وقتی هدف مشخص نداشته باشید، نمتوانید کاری انجام
دهیـد. نیازهـای شمـا (نـه خواسـته‌هایتان) سـوخت لازم ـرای پیگـری اهـداف را

فراهم مکنند.

ثبات. مصمم و ثابتقدم باشید.

اقدام در لحظه. آینده مهم است. همنالان رای رسیدن به اهدافتان تلاش
کنید. هرگز روزی را بدون کار کردن سری نکنید.

ن همان لحظهای است که شانس و فرصت با هم تلاقرسیدن به خوشبختی. ا
مکنند. چالش شما ان است که ان لحظه کوتاه و زودگذر را تشخیص دهید و

از آن بیشترن هره را رید. با کار کردن ماهر و با تکرار کردن استاد مشوید.

 

مثبتاندیشی واقعگرایانه
ان کتاب نکات مهم سار کتابهای رفروش گیتومر را با استراژی فروش رجسته
ادغام کرده است. او روشهای قدیم فروش را با شرایط قرن 21 و عصر رسانه‌های
اجتمـاع همسـو کـرده اسـت. فروشنـدگان بلنـدرواز متواننـد از روشهـای فـروش
کارردی و ساده او استفاده کنند. او فروشندگان با سنهای مختلف را تشوق مکند
تا از رسانههای اجتماع نهایت هره را رند و خدمترسانی به مشتریان را در اولویت
قرار دهند. اگرچه مطالب ان کتاب جدید نیست، اما گیتومر مطالعه آن را رای
آموختن روش‌های جدید فروش لازم مداند. اگر مخواهید از دیگران عقب نمانید،

ان کتاب را بخوانید.

["message_box text_color="light]
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درباره نویسنده

جفری گیتومر مری، سخنران و یک از پیشگامان رگزاری همایشهای فروش است.
کتابهای معروف او در حوزه فروش عبارتاند از «انجل فروش»، «کتاب کوچکِ قرمز

فروش»، «کتاب کوچک رهری» و چند کتاب رفروش دیگر.
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