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خلاصه کتاب چگونه هر چزی را به هرکسی بفروشیم
آنچه در ان چکیده مآموزید

رای یادگری هر موضوع، به کارشناس آن مراجعه کنید. رای یادگری استراژیهای
نظام، به کتاب «هنر جنگ» سانژو مراجعه کنید. رای یادگری ضربههای بیسبال،
کتـاب "هنـر ضربـه زدن" تـد ویلیـام را بخوانیـد. ـرای یـادگری سـرمایهگذاری، کتـاب
"سرمایهگذار باهوش" بنجامن گراهام را بخوانید. رای یادگری فروش، ان راهنمای
تخصصـ دـو کـاهله را بخوانیـد. او شمـا را در مسـر «فراینـد 6 مرحلـهای بـه روش
کاهله» پیش رده و کارهای مروط به هر مرحله رای پیشرفت و نهای کردن فروش را
توضح مدهد. او اطمینان مدهد که اگر بهدرستی از روش امتحان شده او روی
کنید، بدون توجه به محصول که مفروشید، متوانید سهم فروش خود را افزایش

دهید. همچنن کاهله کتاب خود را با نکات و ترفندهای ارزشمندی آراسته است.

اگرچه کتاب او جازه نوآوری را کسب نکرد، مدرسز، خواندن ان مطالب فوقالعاده را
به فروشندگان موفق و باهوش و همچنن به فروشندگان باتجربه که به دنبال عملکرد
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هتر هستند، پیشنهاد مکند.

 

بایدها و نبایدهای فرایند فروش
فروش، فرایندی مرموز یا جادوی ندارد، بلکه وقتی بدانید کارهای لازم کدماند، به طرز
شگفتی صرح و مشخص است. ابتدا، ان ادراکات نادرست درباره فروش و فروشنده

را فراموش کنید:

فروشندگان افرادی رونگرا و دوستانه هستند و شما نز باید همنطور باشید.
شخصیت شما تعنکننده اثربخشی فروشتان نیست، بلکه درک شما و بهکارگری

اصول کلاسیک فروش وژگهای مهم هستند.

فروشندگان سخنوران خوی هستند. باید به خواستهها و نیازهای مشتریان خود
گوش فرا دهید. فقط با صحبت کردن به جای نمرسید.

اگر قرار است محصول را بفروشم، باید کاملا با آن آشنا باشم. دانش محصول
مهم است، بهخصوص اگر محصول یا خدمتی فنی عرضه مکنید، اما شناخت

مشتری مهمتر است.

قل از انکه بتوانم محصول یا خدمتی را بفروشم، باید آن را باور داشته باشم.
فروش به جلب اعتماد مشتری بستگ دارد. رای کسب ان اعتماد، نحوه تناسب

محصولات و خدمات خود با خواستهها و نیازهای مشتری را نشان دهید.

اگر محصول یا خدمتی باکیفیت عرضه کنم، مردم سراغ من مآیند و نیازی نیست
رای فروش تلاش کنم. دیدگاه «اگر محصول شما هتر باشد، مردم آن را مخرند»
تصـور اشتبـاهی اسـت. در مـورد هـر محصـول یـا خـدمت موفـق، همـواره فـروش

مهمترن عامل است.

اکنون موارد غر لازم در فروش را مشناسید، بناران به موارد مهم در فروش اشاره
مکنیم:

فروش، علم کمک به مردم رای دستیای به خواستههایشان است. ر خواستهها
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و نیازهای مشتریان تمرکز کنید. نه ر خودتان، نه ر محصولتان و نه ر خدماتان،
بلکه ر خواستهها و نیازهای مشتریان.

فروش، فرایند کمک به مردم رای تصمیمگری است که اغلب منجر به خرید از
شمـا مشـود. حتـی سـادهترن فـروش شامـل تصـمیمات متعـددی اسـت، مثـل

تصمیم رای تماس گرفتن با شرکت و ملاقات با فروشنده تا تصمیم درباره خرید.

خرید هم ساده و هم بسیار چالشآور است. همه متوانند با توپ بسکتبال بازی
کنند و آن را در سبد بیندازند. اما همه مثل قهرمانان بسکتبال بازی نمکنند. رای
اینکه در فروش مثل قهرمانان بسکتبال اثربخش باشید، سیستم زر را یاد بگرید

و از آن استفاده کنید.

 

رنامه آزموده شده شما رای فروش موفق
صرفنظر از آنکه محصولتان چیست، اگر از ان «فرایند 6 مرحلهای فروش به روش

کاهله» روی کنید، موفق مشوید.

1. افراد مناسی را جذب کنید
افراد مناسب را جذب کنید. به مشتریانی دسترسی پیدا کنید که به آنچه مفروشید،
نیاز دارند. هدفگری هر شخص دیگر، آب در هاون کوبیدن است. حتی اگر محصول
یارزشی دارید، اگر بتوانید شخص را پیدا کنید که واقعا به آن نیاز دارد، متوانید
آن را بفروشید. مشتریان ایدهآل خود را با «دقت و شفافیت» مشخص کنید. از خود
رسید: چه کسانی محصولات شما را مخواهند، به آن احتیاج دارند و مشتاق
رداخت ول در ازای محصولات و خدمات شما هستند. توجه کنید که بازار باید
آنقدر زرگ باشد که ارزش فروش محصولات را داشته باشد. روش تشخیص بازار
هـدف و دسترسـی بـه آن را مشخـص کنیـد. ـرای متمـاز کـردن محصـولات خـود از
محصولات رقبا، از خود رسید که مشتری به چه دلایل باید محصولات شما را بخرد.

به ان موارد توجه کنید: گروههای گسترده مشتریان را غربال کرده و مخاطبان ایدهآل
خود را پیدا کنید. با دقت هدفگری کنید. رای مثال، متوانید ر مدران اجرای
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سازمانهای غرانتفاع با ودجه سالانهای در حدود 5 میلون دلار که در محدوده
25 مایل شرکت شما هستند، تمرکز کنید. وقتی مشتریان ایدهآل خود را شناختید،

آنها را جذب کنید.

2. کاری کنید با شما راحت باشند
مشتریان از فروشندگانی خرید مکنند که با آنها احساس راحتی مکنند. رای انکه
مشتریان با شما احساس راحتی داشته باشند، رای خود اعتبار ایجاد کنید. نشان
دهید که از عهده حل مشکلات کسبوکار آنها و رطرف کردن نیازهایشان رمآیید.
به یاد داشته باشید که رخورد اولیه بیشترن اهمیت را دارد. همهچز به نوع ادراک
مشتـری از شمـا و ریسـکهای کـه معرفـ مکنیـد، بسـتگ دارد. روشهـای ـرای
آموزش ریسکهای «مال، اجتماع، احساسی و زمانی» پیدا کنید. به یاد داشته
باشید: همزمان با افزایش قیمت محصولات و خدمات، ریسک آن‌ها نز افزایش
میابد، بناران مزان راحتی مشتری با شما نز باید افزایش پیدا کند. از شخص
سوم بخواهید محصولات و خدمات شما را از نظر «اعتبار و راحتی» ارزیای کند.

موارد ر ریسک و گران باید بهصورت رودررو فروخته شوند و موفقیت ان کار به
احساس راحتی زیاد با مشتری بستگ دارد. همیشه اشتیاق صادقانه نشان دهید.
خودتان باشید. مطمئن شوید که مشتری از زمانی که با شما سری مکند، سود
مرد. به تعهدات خود عمل کنید. با ترفندهای استراژیک آنها را سرگرم کنید.
،شوخطبع راههای دیگر ایجاد اعتبار عبارتاند از: نشان دادن ادب، صداقت، کم
تعریف از مشتری، رسیدن سوالات هوشمندانه، ذکر کردن هر نوع رابطه شخص و

تعریف داستانهای شخص که باعث ایجاد ارتباط مشوند.

3. خواستههای آنها را بشناسید
ان کار «قلب فروش» است. اگر علاق و آرزوهای مردم را نشناسید، نمتوانید به
آنها بفروشید. سلیقه خود درباره محصولات و خدمات را ر سلیقه مشتریان مقدم
ندانید. فکر نکنید که چون درباره محصولات و خدمات خود هیجانزده هستید،
مشتریان شما نز چنن احساسی دارند. از نظرسنج و گروههای کانون استفاده کنید
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تا خواستههای مشتریان احتمال خود را بشناسید. وقتی انگزانندههای مشتریان
خود را شناختید، آن‌ها را در 75 کلمه یا کمتر بنویسید. چنن شفافیت و تمرکزی

منجر به نتاج مطلوب مشود.

رای شناخت خواستههای مشتریان، سوالات مناسی طراح کنید. به آنها کمک
کنید تا تفکراتشان را متمرکز کنند. سوالات هوشمندانه، اطلاعات ارزشمندی در اختیار
شما قرار داده و به قویت ارتباطات کمک مکند. مهمتر از همه به شما امکان
مدهد تا تحقیقات عمقتری انجام دهید و مسائل مهم مشتریان را بشناسید. رای

طراح هترن سوالات از پنج مرحله زر استفاده کنید:

زمینه را مهیا کنید. رای مشخص کردن آنچه در ذهن مشتری است، ارتباط ر .1
پایه اعتماد ایجاد کنید و اطلاعات کاف در اختیار مشتریان قرار دهید. در نتیجه

تمال پیدا مکنند تا شما را دوباره ملاقات کنند.

همه احتمالات را در طوفان ذهنی ررسی کنید. همه سوالات محتمل مروط به .2
هر موقعیت را یادداشت کنید.

تصـحح و پـالایش کنیـد. مـوثرترن، خـاصترن و شفافسـازترن سـوالات را .3
مشخص کنید و فقط آنها را رسید.

ترتیب موثری ایجاد کنید. سوالات خود را رای ایجاد حداکثر سازگاری مرتب .4
کنید.

تمرن کنید. رسیدن سوالات خود را با صدای بلند تمرن کنید تا مطمئن شوید .5
که متوانید آنها را به هترن حالت رسیده و مشتری احتمال را هنگام فروش

مقاعد کنید.

4. روش خود رای رآوردن خواستههایشان را نشان دهید
همـه متواننـد فوایـد و وژگهـای محصـولات و خـدمات را از روی کـاغذ فـروش
بخوانند. فروش حرفهای نشان دادن روش حل نیازهای مشتری توسط محصولات و
خدمات است. درباره محصولات و خدمات خود توضح داده و منافع حاصل از خرید
را بهطور شفاف رای مشتری شرح دهید. اگر وظایف خود در مراحل قل را انجام
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دادهاید، ان مرحله بهخوی پیش خواهد رفت. همیشه ر فواید محصول، ارزش
محصول رای مشتری بیش از وژگهای آن کارهای که انجام مدهد تاکید کنید.
اگـر بـه یـک وژگـ اشـاره کردیـد بعـدازآن بگوییـد: «بـه اـن معنـی اسـت کـه شمـا
متوانید...» و اهمیت بالقوه آن وژگ را رای مشتری شرح دهید. مطمئن شوید که

آنها منافع هر یک از ان وژگها رای شرایط خاص خود را درک کردهاند.

مشتریان فهرست طولانی و خستهکننده وژگها را نمخواهند. ارائه خود را ر موارد
کم اما مرتبط متمرکز کنید. وژگهای محصول را با نیازها و خواستههای مشتری
تطق دهید. ان وژگها را به منافع تبدل کرده و ارائه خود را با تمرکز ر آن منافع
خاص آغاز کنید. هرگز به شرکت یا مشتری دیگر و نحوه استفاده آنها از محصول
خود اشاره نکنید. ارائه و منافع حاصل از محصول خود را شخص و اختصاص نگه

دارید.

هترن رسانههای بازاریای مثل وبسایت، بنر فروش یا آگهی را رای ارائه محصول یا
خدمت خود مشخص کنید. کانالهای که مشتری هترن ارتباط را با آنها دارد
مشخص کرده و محصول خود را در آنها نمایش دهید تا مطمئن شوید مشتری آنها

را مبیند.

رای جلسات فروش حضوری، مطالی رنامهرزیشده تهیه کنید و رسانههای خاص
ارائه آن مطالب مثل مقالات مرتبط، DVD، نمایش در لپتاپ، ارائه با پاوروینت و...
را مشخص کنید. اگر متوانید، توضیحات سوم شخص را به آنها اضافه کنید.
سپس تمرن کنید، تمرن کنید و تمرن کنید. تا جای که ممکن است مشتری
احتمال را هنگام ارائه مشارکت دهید. مکالمهای دوجانبه ترتیب دهید تا مجور
نباشید مرتبا خودتان سخن بگویید. باید کاری کنید که مشتری، خود را بخشی از
رنـامه بدانـد. ـرای کنتـرل محیـط (جـای کـه در آن ارائـه خـود را انجـام مدهیـد) و
جزئیات (چزی که مشتری احتمال در طول ارائه ر آن تمرکز مکند)، بیشترن تلاش
را انجام دهید. حواسرتیها را به حداقل رسانید و اجازه هچگونه مزاحمتی ندهید.

درباره مطالی صحبت کنید که بیشترن ارتباط را با مشتری احتمال شما دارند.
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 .5رای رفتن به گام بعدی به توافق رسید
فروش، مشتمل ر گامهای متعددی است که اگر در توافق رای خرید، با دقت از ان
ساختارها روی کنید، فروش به حداکثر مرسد. وظیفه شما ان است که مشتری
احتمال را راض کنید تا به ترتیب با همه گامها موافقت کند. وقتی ارائه خود را تمام
کردید، ان اصول مهم را به کار گرید: «خرید را آسان کنید.» دلیل رای مشتریان
بیاورید تا هماکنون خرید کنند. رای مثال، از پیشنهادات «فقط رای مدت محدود»
استفاده کنید. وقتی مشتری درباره محصول تصمیم گرفت، نهایت تلاش خود را
انجـام دهیـد تـا مـورد دیگـری را نـز بهعنـوان بخشـی از معـامله بـه او بفروشیـد.
رستورانهای غذای فوری از ان تکنیک استفاده مکنند. رستورانهای زنجرهای به
کارمندان خود آموزش دادهاند تا رای هینه کردن هر فروش، ان سوال را رسند:

«آیا همراه غذای خود سیبزمینی مل مکنید؟»

در فروش حضوری، کارهای خاص مانند امضای قرارداد انجام دهید تا کار یک قدم
پیش رود. خریدهای گرانقیمت مانند سیستمهای پیچیده تکنیک شامل مراحل
زیادی هستند. فروشنده باید در هر مرحله فرایند، از «خریدار بخواهد که به گام بعد
رود.» تصور کنید که خودتان مشتری احتمال هستید. گام بعدی شما چه خواهد

ود؟ وقتی آن گام را مشخص کردید، «از مشتری بخواهید با آن موافقت کند.»

استراژی مهم فروش یعنی «همیشه بخواهید که اقدام کنند» باید در همه مراحل
فرایند فروش اجرا شود. اگر در انجام ان کار شکست بخورید، هرگز نمتوانید نظر
است. سع زی قبلرنامهر موافق مشتری را جلب کنید. اقدام گامبهگام مستلزم
کنید مشتری احتمال در همه مراحل مهم اقدام راحت باشد. نگرانیهای مشتری
احتمال که ممکن است باعث اختلال در فروش شود را به حداقل رسانید. تمام
تلاش خود را انجام دهید تا تاییدهای رونی مثل تایید مقام ارشد یا همکاران دیگر

را به حداقل رسانید.

6. پیگری و استفاده از معامله رای ایجاد فرصتهای بیشتر
تریک مگویم، شما مرحله حیاتی توافق را با موفقیت به اتمام رساندید. مشتری
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احتمال اکنون به خریدار تبدل شده است. بعض فروشندگان فکر مکنند در ان
مرحله کارشان به پایان رسیده است. اما در واقع چنن اتفاق نیفتاده است. اولن
دانند که درآمد واقعفروش شما فقط یک گام میانی است. فروشندگان حرفهای م
آنها از مشتریانی حاصل مشود که مجددا مراجعه مکنند. فروش به افرادی که
قبلا از شما خرید کردهاند، بسیار آسانتر است. رای حفظ ارتباط با مشتریان کنونی
دائما کار کنید. مطمئن شوید که مشتریان جدید از خرید خود شاد هستند و دلال
مناسی رای خرید مجدد به آنها ارائه دهید. رضایت آنها را افزایش دهید تا

مشتریان مناسب دیگری به شما معرف کنند.

فروشندگان اقلام تجاری باید در زمان کوتاهی پس از شروع استفاده از محصولات و
خدمات جدید توسط مشتریان، از روشهای «ایجاد ارتباط»، «تشخیص فرصتها» و
«پیگری» استفاده کنند. چنن تماسهای ما را در ذهن خریدار ثبت مکند. رای

نزدیک ماندن به مشتریان جدید از «ارتباطات ساده و کوتاه» استفاده کنید.

 

گامهای بعدی
فروش فرایندی یپایان است. فروشندگان حرفهای دائما با مشتریان رتر خود در
ارتباط هستند، رفاه آنها را فراهم مکنند، خواستهها و نیازهایشان را مشناسند،
نشـان مدهنـد کـه محصولاتشـان نیازهـای مشتریـان را ـرآورده مکنـد، ـرای انجـام
گامهـای بعـدی فراینـد فـروش توافـق کـرده و مـوارد مشتریـان را پیگـری مکننـد تـا
احساس خوب آنها از خرید افزایش یابد. به یاد داشته باشید که ان فرایند
دنبالهدار یک سیستم است. رای پیگری هر یک از فعالیتهای خود در رابطه با هر
یک از مشتریان، جدول تهیه کنید. ان رویکرد باعث افزایش فروش مشود، زرا
دهد که هر مشتری دائمدهد. نمودار نشان مهرهوری شما را افزایش م ی وکارا

یا احتمال، فردی مسقل است و به مراقبت و توجه مسقل و خاص نیاز دارد.
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نکات کلیدی کتاب

فروش ساده و آسان است. اگر کارهای درست را با روش درست انجام دهید،
متوانید محصولات و خدمات خود را با موفقیت بفروشید.

رای کسب هترن نتاج در فروش، از «فرایند فروش 6 مرحلهای کاهله» استفاده
کنید.

اول، افرادی را بیابید که خواهان محصولات شما هستند. فقط مشتریان واجد
شرایط را رای فروش هدفگری کنید.

دوم، اعتبار خود را ثابت کنید و کاری کنید که مشتریان با شما راحت باشند.

سوم، رای درک خواستهها و نیازهای مشتریان احتمال، از سوالاتی که قبلا آماده
کردهاید استفاده کنید.

چهارم، نشان دهید محصولات و خدمات شما با نیازهای آنها همخوانی دارد.
بهجای تاکید ر وژگها، ر منافع تمرکز کنید. مشتریان احتمال را بهعنوان

اعضای فعال، در ارائههای خود مشارکت دهید.

پنجم، کاری کنید که مشتریان احتمال مال باشند هر یک از مراحل فرایند فروش
را ط کنند.

ششم، ارتباط خود با مشتریان را حفظ کنید تا دوباره به آنها بفروشید و مشتریان
جدید را به شما معرف کنند.

جدول رای پیگری فعالیتهای خود با هر مشتری تهیه کنید.

به یاد داشته باشید: فرایند فروش هچگاه به پایان نمرسد. دائما با مشتریان
رتر خود در ارتباط باشید.
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