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خلاصه کتاب بارانسازی
آنچه در ان چکیده مآموزید

متخصصان افراد تحصلکردهای هستند که با موارد زر دستوپنجه نرم مکنند:
وکلای که مسائل مروط به مرگ و زندگ را در دادگاهها مطرح مکنند. معمارانی که
کنند. مهندسانی که طرحها را به واقعیتهای سنگم ساختمانهای باشکوه طراح
و فلزی تبدل مکنند. حسابدارانی که قوانن پیچیده مالیاتی را تفسر مکنند.
درحالکه ان افراد و متخصصان دیگر در حوزه کاری خود بسیار توانمند هستند،
بسیاری از آنها نمدانند چگونه خود و خدماتشان را بازاریای کنند. ان کتاب راهنما
که نوشته فورد هاردینگ کارشناس بازاریای خدمات حرفهای است، همه تکنیکهای
بازاریای موردنیاز را به شما مآموزد. بخش روشهای فروش آن بهتنهای به اندازه
کل قیمت کتاب مارزد. مدرسز، کتاب جامع هاردینگ را انگزانندهای رای افراد تیم
فروش مداند و مطالعه آن را به تمام متخصصانی پیشنهاد مکند که فکر مکنند

فروش کار دیگران است.
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مطرح شدن
متخصصان در فروش از تخصص خود کمک نمگرند. اغلب آنها هچگونه آموزشی
درباره فروش و بازاریای ندیدهاند. تعداد کم از آنها بخشی از زمان انجام کارهای
تخصص خود را به چنن فعالیتهای اختصاص مدهند. متاسفانه، مشتریان از
آسمان به یکباره در سر راه ما ظاهر نمشوند. چه در یک شرکت زرگ فعالیت کنید
و چه رای خودتان کار کنید، رای باق ماندن در صحنه، باید خدمات تخصص خود را
بفروشید. فقط از طرق ارتباط با تعداد زیادی از مشتریان احتمال، که اغلب آنها
هرگـز بـه مشتـری تبـدل نمشونـد، متوانیـد درآمـد ایجـاد کنیـد. هرچـه مشتریـان

احتمال و علاقهمندان کمتری داشته باشید، مشتریان کمتری نز خواهید داشت.

یک از روشهای نشان دادن توانایهای خودتان، نوشتن مقالاتی است که جایگاه
شمـا را بهعنـوان کارشناسـی معتـر و در دسـترس در حـوزه کاریتـان ثـبیت مکنـد.
موضوع را پیدا کنید که بحث روز باشد، مطالی منقدانه درباره آن بنویسید و
دیدگاه منحصربهفرد خودتان را درباره آن ارائه دهید. نشریات موردعلاقه مشتریان را
مشخص کنید: مجلات بازرگانی اغلب گزینه خوی هستند. نظرات خود را به سردر
بگویید. سپس، مقاله خود را مطاق مشخصات مجله، تهیه کنید. طول اغلب مقالات
اصل 8 تا 12 صفحه است. البته در مجلات مختلف ان متواند کوتاهتر باشد. حتما

یک وگراف کوتاه (فقط چند کلمه) و اطلاعات تماس خود را در آن بگنجانید.

ـرای خـود و شرکتـان شهـرت و محـوبیت ایجـاد کنیـد، البتـه اـن کـار را بهصـورت
غرمسقیم انجام دهید. هرگز به یک گزارشگر زنگ نزنید تا درباره شرکت خود با او
صـحبت کنیـد. بهجـای آن، خـود را بهعنـوان منـع اطلاعـات تخصصـ در دسـترس
گـزارشگران قـرار دهیـد. گـزارشگران مخواهنـد جزئیـات داسـتانهایشان را بداننـد.
متوانید بهعنوان فردی متخصص به آنها کمک کنید و همزمان در ان فرایند،

شهرت ارزشمندی به دست آورید.

سخنرانیها و همایشها روشهای مناسی رای بازاریای هستند. اگر همایشهای
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شما رویدادهای محوی هستند، مدت آنها را به یک روز کامل یا دو روز بسط دهید
و از شرکتکنندگان مبلغ ورودیه دریافت کنید.

پست مسقیم که شامل ایمل هم مشود، روشی کلاسیک رای بازاریای خدمات
است. در حقیقت، ایمل ازار منتخب ارتباط نوشتاری رای افراد زر 50 سال است.
بناران، ایمل باید اصلترن راه رقراری ارتباط با مشتریان احتمال باشد. ان کار
نه‌تنها کارای بیشتری دارد، بلکه از چاپ کردن و پست کردن مطالب نز ارزانتر است.
باانوجود، چه از ایمل استفاده مکنید و چه از پست معمول، عملیات بازاریای را
انتخاب کنید که شامل چند پیام متوال باشد. تاآنجاکه ممکن است نامهها و پیامها
را اختصاص کنید. موضوع ایمیل که ارسال مکنید باید مسقیم، واضح و جذاب

باشد.

وبسـایتی سـاده و کاررپسـند طراحـ کنیـد. افـرادی کـه در اینترنـت بـه جسـتجو
مردازند، حوصله وبسایتهای که باز شدن آنها بیش از چند ثانیه طول مکشد
را ندارند. از بهکارگری تصاور متحرک کند کننده سرعت وبسایت، اجتناب کنید.

کاری کنید که پیدا کردن وبسایت شما رای جستجو کنندگان راحت باشد.

 

تماس تلفنی
افراد متخصص از تماسهای تلفنی زارند و بسیاری از آنها، از انجام آن اجتناب
مکنند. آنها معقدند تماسهای تلفنی موثر نیستند. باانوجود، حقاق چز
دیگری را نشان مدهند. تماسهای تلفنی در انواع فروش از جمله بازاریای خدمات

تخصص تاثرگذار هستند.

روش بازاریای تلفنی فرایندی ساده است. ابتدا از طرق ایمل، به تولید علاقهمندان
ردازیـد. ایمـل بایـد کوتـاه باشـد. هـدف آن مقاعـد کـردن مشتـری احتمـال ـرای
پاسـخگوی بـه تمـاس شماسـت. سـپس بـه مشتـری احتمـال زنـگ زنیـد و از او
درخواست قرار ملاقات کنید. یک روش خوب رای دریافت پاسخ مثبت آن است که
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به مشتری بگویید مایلید بعض اطلاعات داخل شرکت و یا مورد ارزشمند دیگری را با
او در میـان بگذاریـد. اـن کـار خیلـ بیشتـر از قاضـای قـرار ملاقـات و معرفـ کـردن

خودتان موثر است.

 

هدف بازاریای تلفنی
اگر دلل خود از ترتیب دادن قرار ملاقات را ندانید، هرگز از بازاریای تلفنی سود
نخواهید رد. بازاریای تلفنی ر مشتری احتمال متمرکز مشود نه شما. بسیاری از
متخصصان ان حقیقت اساسی را نمدانند و بهجای آن، در حن بازاریای تلفنی به
تبلغ افتخارات، مشخصات و مهارتهای خود مردازند. آنها ر خودشان تمرکز
مکنند. ان دقیقا عکس همان کاری است که باید انجام دهند. حن بازاریای تلفنی

از مشتری احتمال مخواهید چهار کار را انجام دهد:

شروع به صحبت کنند. مشتری باید سخن بگوید نه شما. کاری کنید مشتری .1
صحبت کند.

بـه شمـا اعتمـاد کننـد. اگـر مشتریـان احتمـال بـه شمـا اعتمـاد نـداشته باشنـد، .2
اطلاعات مهم یا محرمانه را در اختیارتان قرار نمدهند.

شفاف باشند. مشتریان احتمال باید مشکلات خود و روشی که متوانید به .3
آنها کمک کنید را رایتان توضح دهند.

هدف را مشخص کنند. مشتریان احتمال باید اهداف اصل خود را مشخص .4
کنند.

 

پنج دقیقه اول
دقاق اولیه بازاریای تلفنی بسیار حیاتی و مهم هستند. همن چند دقیقه اولیه
مبنای رگزاری قرار ملاقات است. بناران، همیشه بازاریای تلفنی خود را با لحنی
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مثبت آغاز کنید. از دقاق اولیه - که نباید بیشتر از 5 دقیقه طول بکشد - رای ایجاد
دوستی استفاده کنید. از ان دستورالعمل 5 مرحلهای روی کنید:

1. ارتباط شخص
رداختن سرع و یمقدمه به مباحث کسبوکار موثر نیست. ابتدا ارتباط احساسی
به وجود آورید تا مشتری از انجام معامله با شما بیش از هر شخص دیگری احساس
آرامش کند. به موضوع در شرکت مشتری ردازید. به علاق، تجربیات و دوستان
مشترک خود اشاره کنید، اما مطالب خود را به اختصار بگویید و اگر مشتری احتمال

به ان نوع مطالب عکسالعمل منف نشان داد، سریعا به موضوع اصل ردازید.

2. دستور جلسه
ـرای مشتـری احتمـال ردازیـد را خواهیـد در قـرار ملاقـات بـه آنهـامـواردی کـه م
توضـح داده و او را ترغیـب کنیـد بـا دسـتور جلسـه شمـا مـوافقت کنـد. ـرای مثـال
بگویید: «مخواهم شرکتم را به شما معرف کنم تا با نحوه کار ما آشنا شوید. سپس
مایلم درباره ان موضوع (اطلاعات خاص که در مکالمه تلفنی به آن اشاره کردهاید) و

دیدگاههای مرتبط با آن گفتگو کنیم. با ان روش موافقید؟»

3. جایگاهسازی
توضـح دهیـد چـرا انقـدر بـا اطمینـان در مـورد پیشنهـاد خـود سـخن مگوییـد.
باانوجود، تاریخچهای از شرکت و یا خلاصهای از خدمات خود ارائه ندهید. مختصر
سخن بگویید. همه هدف جلسه فروش ان است که مشتری احتمال  سخن بگوید،

نه شما.

4. داستانهای زمینهساز
یک یا دو داستان درباره مسائل مشتری احتمال آماده کنید. در آنها، جزئیات مروط

به خود و شرکتان را به حداقل رسانید.

5. سوال کلیدی
اکنون که صحنه آماده شده است، سوال مهم، جلسه را به سمت «مرحله نتیجهگری»
پیش مرد، مرحلهای که شما و مشتری احتمال هر دو از آن سود خواهید رد. یک
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سوال کلیدی خوب، مشتری را ترغیب مکند تا درباره مشکلات کسبوکار خود سخن
بگوید که ممکن است راهحل رای آنها داشته باشید. اگر مشتری احتمال جلسه را
آغاز کند، رسیدن سوال کلیدی صحح آسان است. متوانید بهسادگ رسید: «چرا
با ما تماس گرفتهاید؟» اما اگر شما با آنها تماس گرفته باشید، رسیدن سوال

کلیدی دشوارتر است.

کلمات خود را با دقت انتخاب کنید. مثلا بگویید: «دلل موافقت شما با رگزاری ان
جلسه، صحبت درباره... وده است. امروز مایلید درباره کدام جزء ان فرایند صحبت
کنیم؟» یا ان رویکرد را امتحان کنید: «لطفا مطالی درباره شرکت خود به من بگویید
و توضح دهید چرا اطلاعاتی که در مکالمه تلفنی در اختیارتان قرار دادم، رای شما
مناسب است.» ان کار باعث مشود دریابید که خدمات شما چگونه نیازهای
مشتری را رآورده مکند. مهم نیست سوال کلیدی را با چه عبارتی مطرح مکنید، اما
باید بهسرعت از «درباره خودتان» خارج شوید (بحث درباره خود و شرکتان) و به
«نتیجهگری» رسید. مشتری احتمال را ترغیب کنید تا درباره مسئله موردعلاقهاش

صحبت کند، مسئلهای که متوانید بهطور حرفهای به حل آن کمک کنید.

 

مرحله نتیجهگری
مرحله نتیجهگری بازه زمانی بسیار مهم است که ط آن مشتری احتمال سخن
مگوید و شما گوش مدهید، یادداشت مکنید و گهگاه سوالاتی مرسید. رای
درک «نیازهـا، نظـرات، ارزشهـا، اولویتهـا و حساسـیتهای» مشتـری از سـوالات بـاز
استفاده کنید: مثلا «چرا ان مسئله رای شما مهم است؟» رای مشخص کردن
حقاق و اطمینان از درک صحح سخنان مشتری احتمال، از سوالات بسته با پاسخ 
بله یا خر استفاده کنید. وقتی به انتهای مرحله نتیجهگری مرسید، باید از مسائل
و مشکلات مشتری احتمال و روش حل آنها آگاهی کامل داشته باشید. اگر انطور

نیست، سوالات خود را تا جای ادامه دهید که خواسته مشتری را دقیقا درک کنید.

سرانجام، راهحل خود رای مشکل مشتری احتمال را ارائه دهید. هرگز فراموش نکنید
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که در ان بخش از بازاریای تلفنی، اولن جمله بیشتر در ذهن مماند. به آن اهمیت
دهید. مشکلات مشتری را بهطور خلاصه تکرار کنید. خود را به نحوی باورکردنی از
سار افراد حرفهای متماز کنید. خدمات خود را به اهداف مشتریان وند زنید. ر

مزایا و منافع که رای  مشتری ایجاد خواهید کرد، تمرکز کنید.

رای سوالات مشتری احتمالرسشگر نباشید. همیشه پذ ی تلفنی فقطدر بازاریا
باشید و رای درک سوالات نامفهوم، سوالات دیگری رسید. همه سوالات را مسقیم

و دقق پاسخ دهید.

 

مشتری احتمال را به تعهد ترغیب کنید
در جلسه فروش، نهایت تلاش خود را انجام دهید تا از مشتری تعهد بگرید که از
خدمات شما استفاده کند و یا ملاقات دیگری با شما داشته باشد. در طول جلسه،
رای درخواست معرف مشتریان جدید تردید نکنید. همیشه پس از جلسه «پیام
تشکر» بفرستید. با جدیت تلاش کنید تا ملاقاتهای دیگری ترتیب دهید تا مشتری

احتمال را به مشتری واقع تبدل کنید.

ترتیـب دادن تماسهـای تلفنـی و جلسـات فـروش اصلا آسـان نیسـت. بایـد آنقـدر
وستکلفت باشید که از پس امتناع مشتریان رآیید. باانوجود، ان دو روش
ازارهـای بسـیار قـوی بازاریـای هسـتند و شمـا را قـادر مسازنـد رودررو بـا مشتریـان
احتمال ملاقات کنید. هرچه تماسهای تلفنی و جلسات فروش بیشتری داشته

باشید، مشتریان جدید بیشتری به دست مآورید.

 

شبکهسازی
پادزهر تماسهای تلفنی و جلسات فروش در حضور افراد غریبه، شبکهسازی است.
شناخت افرادی که افراد دیگر را مشناسند، هترن راه ورود به دفتر یک مشتری
احتمال است. ازآنجاکه شما و مشتری احتمال عضو یک شبکه واحد هستید، بهطور
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خودکار اعتبار ایجاد مشود. هترن شبکهسازان کسانی هستند که به دیگران کمک
مکنند. تنها روش درست همن است. وقتی رای دیگران کارهای خوب و مثبت
انجام دهید، احتمال آنکه افراد با شما قرار ملاقات بگذارند و یا شما را به شخص
دیگری معرف کنند، بسیار بیشتر مشود. مطمئنا ان کار هتر از آن است که کارت

وزیت خود را زر در اتاق آنها بیندازید.

راههای موثر شبکهسازی شامل موارد زر هستند: به دست آوردن اطلاعاتی درباره
،هریک از افراد حاضر در جلسه مشتریان، حضور در نمایشگاهها یا رویدادهای جمع
اـراد سـخنرانی، جسـتجوی مشتریـان معرفشـده و رفتـار دوسـتانه بـا افـرادی کـه در

سفرهای کاری ملاقات مکنید.

عضویت در گروههای مختلف نز تکنیک بسیار خوب رای ان کار است. اعضای گروه
به یکدیگر کمک مکنند و مراقب یکدیگرند. بسیاری از افراد به گروهها موندند تا

شبکهسازی کنند. بناران، از معرف دوستان خود درغ نخواهند کرد.

شبکهای متشکل از 200 تا 300 نفر ایجاد کنید. گروهی با ان اندازه، تعداد کاف از
علاقهمندان لازم را در اختیار شما قرار مدهد. کیفیت شبکه همانند تعداد آن مهم
است. در اغلب موارد، اگر شبکه شما بیشتر شامل مدران ارشد اجرای و سار
مدران ارشد باشد تا مدران تازهکار یا غرحرفهای، هتر متوانید تعداد مشتریان
خود را افزایش دهید، زرا مدران اجرای و مدران ارشد کسانی هستند که متوانند
رای استخدام شما تصمیمگری کرده و یا شما را به انجمنهای کسبوکاری که در

جستجوی دستیاران حرفهای هستند، معرف کنند.

گـاهی ـرای شبکهسـازی ، بایـد روش خـود را تغـر دهیـد. مشـاور کسـبوکاری بـه
آپارتمانی در یک از ساختمانهای شیکاگو نقلمکان کرد تا صرفا یک از ساکنان آنجا را
به مشتری خود تبدل کند. سارن به سازمانهای خریه موندند زرا مدانند

افراد موردنظرشان، اعضای فعال ان سازمانها هستند.

متخصصانی که بیشترن نفع را از شبکهسازی مرند، کسانی هستند که زمان خود را
به هود ارتباطات اختصاص مدهند. در هفته، ماه و حتی سال اول ایجاد شبکه، از
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میان ارتباطات، مشتری به دست نمآورید. ایجاد شبکهای ارزشمند نیازمند زمان و
تلاش بسیار زیاد است. در رویدادها حاضر شوید، در فعالیتهای گروهی شرکت کنید
و همیشه مشاور و راهنمای افرادی باشید که در شبکه شما حضور دارند. نمدانید

کدامیک از آنها ارزشمندترن علاقهمندان را به شما معرف خواهند کرد.

 

اگر نخواهید، به دست نمآورید
مسقیمترن راه رای ایجاد علاقهمندان از مناع شبکه، رسیدن در مورد آنها است.
افرادی که در شبکه شما حضور دارند بهطور خودکار به شما مشتری معرف نمکنند و
یا درخواست نمکنند مشتری شما شوند. باانوجود، اصرار نکنید. متوانید بهطور
غرمسقیم بخواهید که افرادی را به شما معرف کرده یا مشتریان جدیدی را به شما
ارجاع دهند. مثلا متوانید بگویید: «آخرن باری که با شما صحبت کردم، درباره
مسئله... نگران ودید. اکنون اوضاع چطور است؟» البته صرف انکه فردی که با او
تماس گرفتهاید مشکلات کسبوکار خود را با شما در میان گذاشته است، به ان
معنـی نیسـت کـه از شمـا راهحـل فـروش مخواهـد. اـن نـوع مکالمـات را بهخـوی

مدریت کنید.

رای ارقاء فعالیتها و تبدل آنها به آنچه واقعا مخواهید، فکر و عمل استراژیک
داشته باشید. آمیختهای از تکنیکهای بازاریای انتخاب کنید که نتیجه دلخواه را
سبب شود. از زمان خود هوشمندانه استفاده کنید زرا ارزشمندترن منع شماست.

بازار خود را مطالعه کنید و موثرترن توانایهای تخصص خود را بشناسید.

 

["message_box text_color="light]

نکات کلیدی کتاب

اغلب متخصصان ترجح مدهند بازاریای خدمات خود را به فرد دیگری واگذار
کنند.
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وقتی فعالیتی را تازه شروع کردهاید یا در حال ارقای کار خود هستید، ان کار
ممکن نیست.

رای جذب مشتریان جدید، باید سِیل از مشتریان احتمال جدید ایجاد کنید.

نوشتن مقالات، روشی کلاسیک رای نمایش مهارت حرفهای شما است.

سخنرانیها و همایشها توانای و نوغ شما را رجسته مکند.

رای کسب اعتبار و محوبیت، منع تخصص معتری رای گزارشگران مطوعات،
رسانهها و اینترنت باشید.

افراد متخصص و البته دیگران، تماسهای تلفنی را دوست ندارند، اما ان کار
موثر است.

اگر به اندازه کاف شبکهسازی کنید و ارتباطات مناسی ایجاد کنید، نیازی به
تماس تلفنی نخواهد ود.

در حن تماس رای فروش، ر مشتری احتمال تمرکز کنید، نه ر خودتان.

هدف تماس تلفنی ان است که مشتری احتمال را به سخن گفتن ترغیب کنید.

[message_box/]
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