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خلاصه کتاب چگونه بفروشیم وقتی هچکس نمخرد!
زمانهای دشوار، شاخصهای دشواری نز دارند و وقتی نوبت به فروش در دوران
رکود اقتصادی مرسد، بقای شرکت شما به اقدامات اساسی و موثر بستگ دارد.
آقای «دو لاکانی» سخنران، نویسنده و مری در ان مقاله پیشنهادات جالب و مناع
ارزشمنـد زیـادی در وب را بـه فروشنـدگانی معرفـ مکنـد کـه مخواهنـد رنـدهای
شخص خود را ایجاد کرده یا گسترش دهند، با مشتریان احتمال ارتباط رقرار کرده و

عملکرد کاراتری داشته باشند.

 

فروش ندارید؟ هتر است رویکرد خود را تغر دهید
چرخه اقتصادی چهار مرحله دارد: انبساط، موفقیت، انقباض و رکود. فروش در مرحله
رشد و شکوفای آسان است. همه از قطار فروش رون مآیند و از مهمانی لذت
مرند. اما فروش در دوران انقباض و رکود، مبارزه است. روشهای معمول فروش
که در زمانهای رشد بهخوی عمل مکنند، در دوران رکود موفقیتآمز نیستند.
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بناران، بسیاری از فروشندگانی که به استفاده از روشهای «امتحان شده و آزمایش
شده» در فروش ادامه مدهند، ممکن است فکر کنند که «هچکس خرید نمکند»

و تصمیم بگرند که از ان حوزه خارج شوند.

باانوجود، رکود اقتصادی، فرصتی طلای رای «فروشندگان کارآفرن» ایجاد مکند.
فروشنــدگان مــاهر متواننــد جــای خــال فروشــی را کــه فروشنــدگان دیگــر رجــای
گذاشتهاند، ر کنند. ممکن است ان بازماندگان بهسادگ از خود رسند که «چه کار
دیگری هست که دیگران انجام نمدهند و ما متوانیم انجام دهیم؟» اقداماتی
ارزشمند و اثرگذار انجام دهید تا فروش خود را سریعا آغاز کنید. رای دستیای به

نروی حرکت سرع از ان رنامه 5 روزه استفاده کنید:

روز اول: با 25 مشتری غرفعال تماس بگرید. کاری کنید که مجددا با شما کار کنند.
اگر از شرکت شما دلخور هستند، شخص را مامور حل ان مشکل کنید. با 10 مشتری
فعال تماس بگرید. پیشنهاد فروش محصول یا خدمتی ارقا یافته را به آنها
بدهید. با یک شرکت غررقیب تماس گرفته و علاقهمندان خود را با هم معاوضه
کنید. هرگز شرکت را بدون پیگری همه مشتریان و تماس با مشتریان احتمال ترک

نکنید.

روز دوم: با 10 فردی که پتانسل معرف مشتریان جدید به شما را دارند، تماس
بگرید. با آنها دوستانه سلام و احوالرسی کنید و از ان جمله استفاده کنید: «به
ان دلل با شما تماس گرفتهام؛ زرا اکنون شرایط سختی را در صنعت خود تجربه
مکنیم و مخواهم بدانم که هماکنون متوانم چه کسی را به شما معرف کنم که
به رشد کسبوکار شما کمک کند. من هر روز با افراد زیادی صحبت مکنم تا بتوانم
مشتریان خوی به شما معرف کنم». سپس، پس از شنیدن پاسخهای آنها، مودبانه
کنند. افراد معرف ز مشتریانی به شما معرفدرخواست کنید که در عوض آنها ن

شده را پیگری کنید.

روز سـوم: سـه جعبـه آمـاده کنیـد کـه در هـر کـدام 12 دونـات وجـود دارد. آنهـا را
ارسـال کنیـد. از هـر مشتـری احتمـال ـرای سـه مشتـری احتمـال کـرده و کـادوپیچ
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بخواهید که شخصا بسته را تحول بگرد. وقتی با شما تماس مگرد، بگویید:
«سع کردم با شما ارتباط رقرار کنم اما موفق نشدم، به همن دلل ان روش شرن
را انتخاب کردم». سپس از او درخواست کنید که یک ملاقات تلفنی با شما داشته

باشد.

روز چهارم: هرقدر متوانید با «25 مشتری رتر خود» بیشتر آشنا شوید. فهرستی از
روشهای ممکن رای کمک به هر کدام تهیه کنید و به روشهای جدید رقراری ارتباط

با آنها بیندیشید.

روز پنجم: با 5 مشتری که از شما و شرکت شما راض هستند، تماس بگرید. درباره
خدمات دیگری که متوانید به آنها ارائه کنید، صحبت کنید. رای حضور در چندن

رویداد شبکهسازی نزدیک، رنامهرزی کنید.

 

هرهرداری از ازارهای اینترنتی رای افزایش فروش
وقتـی رنـامه 5 روزه را انجـام دادیـد و انـرژی تـازهای بـه خـود بخشیدیـد، بایـد در
وژگهای خود تجدیدنظر کنید. باید استراژی فروشتان را با تغرات صنعت و
اقتصاد خود هماهنگ کنید. نرسید: «چگونه متوانم به افرادی که امروز ول رای
خرید دارند، بفروشم؟» بهجای آن رسید: «چگونه متوانم افرادی را پیدا کنم که نیاز
و توانای خرید محصولاتی که مفروشم را دارند؟» رای رسیدن به اهداف خود از
روش «تمرکز عمق» از جمله فرمول 15/45 استفاده کنید: 45 دقیقه رای تمرکز
عمق و 15 دقیقه رای وظایف فرع. همکاران خود را موظف کنید که به نیاز شما

رای تمرکز احترام بگذارند. نگذارید به هچ روشی مزاحم شما بشوند.

اکنون خود را بهصورت آنلان عرضه کنید. یک دامن بخرید که در صورت امکان،
ترجیحا «com.نام شرکت» شما باشد. وبسایت به شما اعتبار مبخشد. آن را ساده
طراح کنید. آدرس وبسایت خود را در کارت وزیت و ایملهای خود اعلام کنید.

موارد زر را در وبسایت خود لحاظ کنید:
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زندگنامه حرفهای: رای معرف خود به افراد از ان اسناد استفاده کنید. با ارائه
اطلاعاتی درباره سرگرمها و خانواده خود، تماسی شخص با آنها رقرار کنید.

تاییدیهها: صفحهای با عنوان «چزی که مشتریان من مگویند» ایجاد کنید و
لینک رای آن قرار دهید. آن را با نقلقولهای درخشان از مشتریان خود ر کنید.
تاییدیههای ویدوی ارائه کنید. خودتان آنها را فیلمرداری کنید و رای ورایش
آنها از نرمافزارهای رایگان ورایش ویدو استفاده کنید. ویدوهای خود را در

وبسایت خودتان و سایتهای ویدوی قرار دهید.

فهرست مشتریان: نام همه شرکتهای که در گذشته به آنها فروختهاید را در
ان صفحه قرار دهید.

لینک تماس با ما: اطلاعات تماس خود را اعلام کنید تا مشتریان بتوانند با شما
تماس بگرند. شکل آدرس ایمل شما باید نام «com.نام شما@نام شما» باشد.
ان کار مانع استفاده افراد و شرکتها از «رباتهای اسپم «رای رداشتن آدرس

ایمل شما و ارسال هرزنامهها رای شما مشود.

وبلاگ: آن را بهعنــوان «دفتــر یــادداشت آنلاــن» خــود در نظــر بگریــد. دربــاره
موضوعات جالب رای مشتریان از جمله فواید استفاده از محصولات و خدمات
خود بحث کنید. در قسمت عنوان مطالب وبلاگ خود، از کلیدواژههای استفاده
کنید که احتمال دارد مشتریان احتمال با آن واژهها جستجو کنند. ان کار به

آنها کمک مکند تا مطالب شما را پیدا کنند.

وبسایت شما فقط یک از راههای نشان دادن مهارتهای شماست. سمینارهای
تلفنی نز به شما کمک مکنند تا تخصص خود را نشان دهید. خدمات مختلف
آنلان، ان کنفرانسها را تسهل مکنند. رای مثال، تماس کنفرانسی رایگان یک
«ل کنفرانسی» است که به شما امکان مدهد تا سمیناری تلفنی با حداقل 96 نفر
روی خط رگزار کنید. روش دیگر معطوف کردن توجهات بهسوی شرکت خود، تهیه
مقالاتی درباره موضوعات مهم صنعت است. تهیه مقالات نز رویکرد خوب دیگری

رای معروف شدن است.

از اینترنت رای سخنرانیها و وبینارهای آنلان استفاده کنید. سخنان محکم ارائه
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کنید که طرح کل «قدرتمندترن پیشنهاد شما» را نشان بدهد. سپس آن را به
اسلایـدهای قدرتمنـد قسـیم کنیـد کـه شامـل عکـس شخصـ و تصـور محصـولات
شماست. سخنرانی خود را در سایتهای ویدوی قرار داده و لینک رای مشتریان
قرار دهید تا بتوانند آن را ببینند. ایمل، ازار ارتباط فوقالعادهای رای حفظ تماس

با مشتریان فعل و احتمال است.

 

با خریداران، تماس رقرار کنید
فروش شما در دوران رکود باید ر چه چز متمرکز باشد؟ با رسیدن ان سوال از
ول فروشمتوانید جواب را پیدا کنید: «چه کسانی هنوز بابت آنچه مخودتان م
رداخت مکنند و چگونه متوانم با آنها ارتباط رقرار کنم؟» رای دسترسی به
مشتریان احتمال از رسانههای اجتماع استفاده کنید. از ان رنامه «دکتر راچنا

جن»، کارشناس بازاریای اجتماع، استفاده کنید:

مناع رسانههای اجتماع که به شما و نحوه ارزیای نتاج توسط شما کمک
مکنند را شناسای کنید.

یک مشتری ایدهآل (روفال DPT) بسازید. ان روفال عوامل جمعیت شناختی
(ســن، درآمــد و غــره)، عوامــل روانشنــاختی (وژگهــای انگزشــی) و عوامــل
تکنولوژیک (مزان درگری مشتریان احتمال در فضای رسانههای اجتماع) را در
رمگرد. وقتی روفال DPT خود را درک کردید، مفهمید که در کجای « محیط

رسانههای اجتماع» باید به دنبال مشتری باشید.

با استفاده از موتورهای جستجو، مشتریان ایدهآل خود را بهصورت آنلان پیدا
کنید.

رای «پیگری» وبلاگ خود از گوگل آنالیتیکس استفاده کنید.

از مشتریان بخواهید «مشکلاتی که شما راهحل آنها را ارائه کردهاید» توضح
دهند. با بهکارگری دقق جملات و واژگان آنها، رای ایجاد حساسیت به عبارات
شامل کلیدواژهها، از Google Alerts استفاده کنید. روفالهای در سایتهای
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رسانههای اجتماع مانند لینکدن ایجاد کنید.

کار «پیگری افراد» را در سایتهای رسانه اجتماع آغاز کرده و سخنان خود را به
گوش آنها رسانید.

 

شکستن محاصره
بسیاری از مردم در محاصرهای که یا محصول باورها و تعصبات شخص خودشان است
یا محصول رسانهها، گرفتار شدهاند. رای فروش به آنها، آنها را از حصار خودشان
رون بکشید. باورهای آنها را تصدق کرده و سپس آنها را با مفاهیم کامل کنید

که پذرش آن رای مشتریان آسان است.

ایدههای خود را با ایدههای آنها ارتباط دهید. کنجکاوی مشتریان احتمال درباره
محصـولات و خـدمات خـود را تحریـک کنیـد. ـرای انجـام اـن کـار، از یـک «داسـتان
مسئولانه» که با اهداف مشتریان احتمال مطابقت داشته باشد، استفاده کنید. رای
مثال، «وقتی به سخنان شما گوش مکردم، به نظرم رسید که رای دستیای به یک
مـورد، مجمـوعهای از مـوارد بایـد در جـای خودشـان باشنـد. وقتـی مشتریـان بهطـور
موفقیتآمزی از محصولات ما استفاده مکنند، همه ان موارد را تجربه کردهاند. من
معقدم که وقتی چنن تجربهای داشته باشید، شما نز کامل خواهید شد.» وقتی
مشتری تصمیم به خرید مگرد، رای فروش بیشتر به او رنامهرزی کنید. مورد
دیگری را با یک اضافه قیمت بسیار کم به مشتری ارائه کنید بناران، مشتری با قیمت
کم بیشتر، ارزش بیشتری را تجربه خواهد کرد و فروش سودآورتری خواهید داشت.

["message_box text_color="light]

فروش در دوران رکود یک چالش است بناران، باید «رنامه تغر فروش» مخصوص
خود را اجرا کنید. نکات و روشهای فردی که بیشترن نفع را رای شما دارد را انتخاب
کرده و سپس آنها را سریعا به کار بندید. در فروش، مانند هر کار دیگری، باید
همیشه آماده سرمایهگذاری از خود رای پیشرفت باشید. حتی اگر خسته هستید،
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امروز با یک مشتری احتمال دیگر تماس بگرید. به یاد داشته باشید:

هچ درمانی هتر از فروش رای رکود وجود ندارد. به آن ردازید و از آن درآمد کسب
کنید.
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