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خلاصه کتاب درآمد میلوندلاری از فروش
نکات کلیدی کتاب «درآمد میلوندلاری از فروش، نوشته ل

مککورد»

اسـتفاده از روش سـنتی فـروش تلفنـی، تیـم فـروش را ناامیـد و مـوفقیت آن را
محدود مکند.

کمتر از 10 درصد تماسهای تلفنی به معامله منجر مشود؛ اما حدود 60 درصد
افرادی که توسط مشتریان فعل معرف مشوند، از شما خرید مکنند.

انتظار خود از معرفها را در روند فروش تعریف کنید و مطمئن باشید که به
بسیاری از آنها دست پیدا مکنید.

مطمئن شوید که نظر شما درباره فروش موفق با تفکر معرفها مطابقت دارد.

اگر حرفهای و معتر باشید، مشتریان شما را به دوستانشان معرف مکنند.

روند خرید از شما باید به مشتریان فعل نشان دهد که معرف دوستانشان
بخشی از فرایند خرید است.
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حتی متوانید از افرادی که تاکنون از شما خرید نکردهاند، مشتریان جدید خوی
بسازید.

مشارکت با فروشندگان حرفهای در سار حوزهها، منبع عال رای جذب مشتریان
جدید است.

همزمان با رشد کسبوکار و رای اجتناب از بحران، دستیار فروش استخدام کنید.

اگر معقدید جذب مشتریان معرفشده یفایده است، ان نظر شماست؛ اما
بدانید که بسیاری از افراد با ان روش به موفقیتهای زرگ دست یافتهاند.

 

آنچه دران چکیده مآموزید
روش سنتی فروش تلفنی، بسیار آشنا؛ اما به همان اندازه سخت است. ل مککورد
تجربه چندن دهه کمک به مدران فروش را دارد که بهجای استخدام تصادف افراد
غریبه، با استفاده از مشتریان معرفشده جدید و معتر به موفقیت دست یافتهاند.
روش او نرخ فروش شما را هود مبخشد و باعث مشود هر روز نکات جذاب و
جدیدی درباره فروش یاد بگرید. مککورد همه موارد مهم را با زبانی دقق و ساده
بیان مکند. در انتهای هر فصل هم یک بخش تمرن وجود دارد که سوالهای
درباره شرایط شما مرسد و متوانید اطلاعاتی رای اجرای ان روش فروش به

دست آورید.

حتـی یـک فصـل کتـاب بـه ررسـی اعتراضـات معمـول در جلسـات آمـوزش فـروش
مردازد. با رویکرد فعل فقط متوانید موانع و سنگها را با دشواری پاکسازی
کنیـد؛ امـا راه هتـر اـن اسـت کـه بـه زمـن حاصـلخزتری رویـد کـه در آنجـا هترـن
مشتریان، مشتریان دیگری هم به شما معرف کرده و کارتان را آسان مکنند. مدرسز
مطالعه ان کتاب را به تمام متخصصانی پیشنهاد مدهد که مخواهند محصولشان

را بفروشند.
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کاهش فشار کار
فروشندگان موفق دستمزدهای خوی دریافت مکنند، زرا کارشان مورد قاضا و
رسود است؛ اما ان شغل رای افراد ناموفق بسیار سخت است. آموزش فروشندگان
نـاموفق ـرای شرکـت بسـیار گـران تمـام مشـود. چـرا چنـن فروشنـدگانی شکسـت
مخورند؟ زرا بعض شرکتها فروشندگان جدید را به قسمت عمق کار مفرستند
که یا غرق شوند یا شنا کنند. شاید ان فروشندگان عادات نادرستی در فروش یا
انگزه کم رای کار داشته باشند. شاید کاری که از آنها خواسته شده را انجام

ندهند یا روند فروش شرکت اشتباه باشد.

روش سنتی فروش یعنی تماس تلفنی، بسیار سخت است. تماس با افراد کاملا غریبه
رای اغلب فروشندگان دشوار است، بهخصوص اگر بخواهند چزی به آنها بفروشند
کـه نمخواهنـد. شرکتهـا بایـد رونـد منـاسی ـرای تحلـل بـازار، یـافتن مشتریـان
احتمال، فروش و تولید علاقهمندان ایجاد کنند تا فروشندگان در کارشان شکست
نخورند. رای کم کردن تعداد مرجوعها، آموزشهای لازم درباره محصولات شرکت را
به فروشندگان بدهید. به آنها یاد دهید چگونه محصولات را بفروشند و چطور

علاقهمندان را به مشتری تبدل کنند.

شاید کارای تماس تلفنی کمتر شده باشد؛ اما هنوز هم باید علاقهمندان را پیدا کرده
و مشتریان جدید بیابید. توسعه محصول و فروش از طرق مشتریان معرفشده،
هتر و کاراتر انجام مشود؛ اما یک صفحه کاغذ با نام و شمارهتلفن مشتری جدید
خیل مفید نیست، حتی اگر خود مشتری آن را به شما داده باشد. اگر کار به همن
راحتی ود فقط لازم ود دفتر تلفن را ورق زنید و با افراد مختلف تماس بگرید. باید
دنبـال مشتریـان احتمـال باشیـد کـه وژگهـای ماننـد هترـن مشتریانتـان دارنـد.
فروشهای قبل خود را مرور کنید و ببینید کدام مشتریان متوانند کمک کنند تا

کسبوکار دیگری ر پایه محصولات و خدماتان بسازید.

سپس به ان چشمانداز دقت کنید تا افرادی پیدا کنید که ول، نیاز، علاقه، آگاهی و
اشتیاق لازم رای خرید محصولاتان را دارند. باید سیستم رای جذب و ارزیای
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مشتریان معرفشده داشته باشید، زرا تماس تلفنی دیگر پاسخگو نیست و کمتر از
10 درصد تماسهای تلفنی منجر به فروش مشود. شاید فهرست شما ان عدد را
نهایتا تا 15 درصد افزایش دهد؛ اما مشتریان مناسب باعث مشوند 60 درصد

تلاشهایتان به فروش منجر شود.

 

افزایش مشتریان معرفشده
اغلب فروشندگانی که در جذب مشتریان معرفشده شکست مخورند یا خواهان
جذب آنها نیستند یا به روشهای نادرستی دنبال آنها مروند. در نتیجه، ان
مشتریان جدید نمفهمند آنها دقیقا چه مخواهند. معمولا، فروشندگان فقط از
نصف مشتریان فعل مخواهند که به آنها مشتری جدید معرف کنند که اغلب ان
درخواست‌ها هم یاثر است. یک نمونه از قاضاهای که به شکست مانجامد ان
است: «سارا، انها کارت وزیتهای منه، میشه اونا رو به دوستانی بدی که مخوان
از ان محصول بخرن؟» یا «میشه لطفا بگ که متونم خدماتم رو به کدام دوستات
ارائه کنم؟» در فشار گذاشتن مشتریان فعل، باعث معرف مشتریان جدید نامتناسب

مشود.

سـع نکنیـد در اولـن ملاقـات محصـول خـود را بـه مشتریـان جدیـد بفروشیـد و بـه
مشتریان فعل وقت کاف دهید تا نام افراد موردنظرشان را بهخاطر آورند. انتظارات
خود در طول روند فروش را به آنها اعلام کنید. وقتی مشتریان اسم افرادی که
مشناسند را به شما مگویند، اعتبار خود را گرو گذاشتهاند. آنها فقط محصولات
شما را ارائه نمکنند، بلکه محصولات را تضمن کرده و از مشتریان جدید مخواهند
که به قضاوت آنها اعتماد کنند. سیستم معرف مشتریان باید طوری باشد تا از
مشتریان بخواهید همیشه و نه فقط یکبار افراد موردنظرشان را به شما معرف کنند.
از ان سیستم طوری استفاده کنید تا مشتریان دلل نیاز شما به خودشان را بفهمند،
بدانند به چه نوع مشتریان جدیدی نیاز دارید و انکه چرا باید به شما و محصولتان

اعتماد کنند.
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بـا ایجـاد «روابـط معرفـ مشتـری»، رونـد فـروش را مـدریت کنیـد. در اـن شرایـط
متوانید از مشتریان انتظار داشته باشید که بهعنوان بخشی طبیع از ان جریان،
رای معرف کنند. هنگام درخواست از مشتریان ری به شما معرفمشتریان جدید معت
مشتریـان جدیـد منتظـر لحظـه پـس از فـروش و رضـایت آنهـا نمانیـد. اـن بحـث را
همزمان با روند فروش پیش رید و سع کنید از روند فروش راض رون بیایید. اگر
بهجـای غـرور، آرامـش و اعتمـادبهنفس از خـود نشـان دهیـد، مشتریـان رفتارتـان را
مپسندند. در ابتدای روند فروش از آنها بخواهید در ازای دریافت محصولات و
خدمات عال، 5 مشتری جدید به شما معرف کنند. کاری کنید که مشتریان دوست
داشته باشند شما را به دوستانشان معرف کنند. یک حرفهای مجرب باشید. بهموقع
نگاه کنید، سخن بگوید و مشتریان را ررسی کنید تا بتوانید با آنها ارتباط دوستانه

رقرار کنید.

در اولن گفتگو به افراد نشان دهید که کار شما ر مبنای معرف مشتری جدید است.
تکیه ر سیستم معرف مشتری جدید را در سراسر روند فروش نشان دهید. در امضای
ایمل خود از جملهای با ان مضمون استفاده کنید که «مشتریان معرفشده توسط
شما کمک مکنند تا هر چههتر پاسخگوی نیازهایتان باشیم.» همانطور که در حال
فروش و صحبت با مشتریان هستید، ماجراهای مشتریان جدیدی که تازه به شما
معرف شدهاند را هم رایشان تعریف کنید. البته زمان بیشتر را به مشتریانی اختصاص
دهید که مشتریان جدید خوی معرف مکنند. وقتی متوجه شدید کسی علاقهمند
به خرید است، فروش را نهای کنید و سپس به طور مختصر درباره معرف مشتریان
جدید با او صحبت کنید. همواره ان موضوع را به مشتریان یادآوری کنید و به آنها
اطمینان دهید که رای رآورده کردن انتظارات مشتریان فعل و معرفشده تلاش

مکنید.

 

مذاکره رای نهای کردن فروش و جذب مشتریان جدید
مشتریان جدید چزی بیش از اسام و شمارهها هستند. شما به مشتریان متناسب
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نیاز دارید. اگر مخواهید در حضور مشتریان جدید، از مشتری معرف نام رید، حتما
از او اجازه بگرید. اگر با مشتریان جدید خوب رفتار کنید و باعث هود وجهه معرف

در نظر آنها شوید، فروش بیشتر مشود.

رای خوشحال کردن مشتریان، باید هر دو طرف درک مقابل از خواستههای یکدیگر
داشته باشید. انتظارات مشتریان را بشناسید و آنها را به هترن روش رآورده کنید.
هچچز ناامیدکنندهتر از ان نیست که خود را بهزحمت بیندازید و کاری فوقالعاده
انجام دهید و سپس بفهمید که به دلل ناآگاهی از انتظارات مشتری، نتوانستهاید
ان انتظارات را رآورده کنید و از شما ناامید شده است. هرگز به انجام کاری تعهد
ندهید که از عهده شما خارج است، زرا مشتریان و رئیستان را ناامید کرده و کار

خودتان را هم سختتر مکنید.

فعالیتهای فروش مواردی مثل تعن قیمت، توزع کالا، ساختارها و کیفیت را هم
در ر مگرد. صحبت درباره معرف مشتریان جدید هم بهاندازه گفتگوهای فروش و
ودن معرف ل حیاتیی کردن فروش مهم است. با  لحنی خاص، دلروشهای نها
مشتریان جدید را به مشتریان فعل گوشزد کرده و به آنها نشان دهید که استفاده
از سیستم معرف باعث مشود وقت بیشتری رای خدمترسانی به آنها داشته
باشید. ان کار باعث ایجاد روابط هتر با مشتریان و علاقه آنها به معرف مشتریان
جدید مشود. اگر درباره قیمت چانه زدند، از آنها تعهد بگرید که حتما مشتریانی
معتر به شما معرف کنند و پاداش معرف ان مشتریان جدید را در قیمت نهای

لحاظ کنید. همچنن فرصت فروش به مشتریان جدید را هم از دست ندهید.

رای جذب مشتریان جدید، نقاط قوت و ضعفهایتان را بشناسید. از نظر مشتریان،
ضعف شرکت بهخاطر ضعف شما است. اگر همیشه به تعهدات خود عمل کرده و
خدماتی بیش از حد انتظار ارائه کنید، مشتریان خوشحال مشوند. روند فروش را با
جدیت دنبال کنید. مشکلات را فورا حل کنید. اگر به مشتریان خدمت کنید، احتمال
اینکه آنها هم با شما همکاری کرده و دلل تغر بعض رنامهها را درک کنند بیشتر
مشود. حتی اگر همکاری نکردند، آنها را ببخشید و تا زمان روز بحران در ان شرایط
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نمانید. مهمترن موارد از نظر آنها را بشناسید، آنها را اجرا کنید و از آنها فراتر
روید. اگر باید رای توزع محصولات و خدمات از افراد دیگری استفاده کنید، یادتان
باشد ان فروشندگان نماینده شما و شرکت شما هستند. خردهفروشهای که کار
توزع را بهموقع انجام داده و باعث محوبیت شما مشوند را بشناسید و ر کیفیت

کارشان نظارت کنید.

 

تعامل با مشتریان جدید
وقتی با مشتریان جدید تعامل مکنید، کارتان شرنتر مشود و همانقدر که
شوید. جلسات معرفم مشتریان از شما رضایت دارند، شما هم از آنها راض
مشتری جدید را کوتاه کرده و فورا به اصل موضوع ردازید. در حدود 20 دقیقه، نام،
آدرس و شمارهتلفنهـای کـه مشتـری فعلـ ـرای شمـا آمـاده کـرده را از او بگریـد.
آموختههای خود را بهخوی اجرا کنید. سوالهای درباره هر مشتری جدید رسید.
سپس سوالهای درباره مشتریان احتمال که در تحقیقات خود به آنها رخوردهاید
مطـرح کنیـد و اطلاعـات جمعشـده را در اختیـار سـار مشتریـان قـرار دهیـد. شایـد
مشتریان شما فردی که به او اشاره مکنید را نشناسند؛ اما متوانند فرد دیگری در
همان شرکت به شما معرف کنند یا نام دیگری به شما بگویند که قبلا به آن یتوجه

وده‌اید.

از مشتریان خود رسید که ان مشتریان جدید را از کجا و چه مدت مشناسند. رای
خلاص شـدن از جلسـهای کـه مشتریـان فعلـ مشتریـان جدیـدی معرفـ نمکننـد،
رسید. اهمیت معرف موردنظرتان را به آنها گفته و نظرشان را توانید اسامم
مشتریان را با آرامش به آنها یادآوری کنید و رسید چرا باوجود آگاهی از تارخ

جلسه، اسام مشتریان جدید موردنظر خود را آماده نکردهاند.

قـل از تلاش ـرای جـذب مشتریـان جدیـد، بایـد همـه نکـات لازم دربـاره محصـول و
خدمت خود را بیان کنید. از مشتریان بخواهید نظر شخص خود درباره ان مشتریان
جدید را به شما بگویند. روابط و نظرات آنها کمک زرگ رای شما است. سع کنید
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فهرستی از همکاریهای مشتریان تهیه کنید. شاید ان نکات مهم در یک ملاقات
خصوص، تماس تلفنی، ایمل، نامه، هنگام دعوت به یک رویداد وژه یا در یک
قویت «روابط معرف ضیافت ناهار به شما ارائه شود. ارتباط خود را حفظ کرده و به
مشتری» ادامه دهید. تماسهای تلفنی مداوم، ارسال کارتهای تریک، ایملها و

بازدید اتفاق از دفتر مشتریان متواند به ان هدف شما کمک کند.

 

رقراری ارتباط
باید اثر اولیه فوقالعادهای ر مشتریان جدید بگذارید. به نوع ارتباط مشتریان فعل با
مشتریان جدید توجه کنید. به اعضای خانواده، دوستان، همکاران، روسا یا آشنایان
مشتری توجه کنید. قل از انکه با مشتری جدید تماس بگرید باید بفهمید درباره
مشتری فعل شما چه نظری دارد. ان رابطه را ر پایه اعتمادی بسازید که مشتری
فعل قبلا ایجاد کرده است. هرچه مشتری معرفشده مهمتر باشد، باید جلسات
بیشتری رگزار کنید. کار خود را با مهمترن مشتریان احتمال شروع کنید. آنها

هترن فرصتهای موفقیت را در اختیارتان قرار مدهند.

همزمان با رشد شبکه، مشتریان جدید شما هم گسترش میابند. مشخصات همه
مشتریهای جدید و نام معرفان آنها را در پایگاهداده خود ثبت کنید. زمان شما
بسیار محدود است، پس به هترن شکل از آن استفاده کنید. ساعات مشخص از
روز را به پاسخگوی تماسها و ایملها و بقیه روز را به رقراری تماسها اختصاص
ی طراحرک باشید و فرمهان کارها نتیجه جلسات مشتریان است. زدهید. همه ا
کنید که بتوانید با کم تغر آنها را رای همه مشتریان بفرستید و نیازی به نوشتن

مجدد همه مطالب نداشته باشید.

وقتی بهاندازه کاف موفق شدید، یک دستیار استخدام کنید. کمک دستیار باعث
مشود ر مطالب مهم تمرکز کرده، ول بیشتری به دست آورید و کاهش موقتی
درآمد را جران کنید. قل از اینکه در نیازهای خود غرق شوید، آنها را شناسای کنید.
بهانترتیب، رای خودتان ول، شهرت و آینده روشن کاری رقم مزنید. به قول ان
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ضربالمثل قدیم «هوشیارتر کار کنید، نه سختتر.»

 

کار گروهی
وقتی مشتریان احتمال از شما خرید نمکنند، نگذارید ان فرصت از دست رود.
متوانید از آنها بخواهید مشتریان جدیدی معرف کنند. اگر محصولات و خدمات
شما رای آن‌ها مناسب نیست، شاید افرادی را بشناسند که محصول و خدمت شما
رایشـان مفیـد اسـت. اگرچـه شایـد افـرادی کـه مشتـری محصـولات و خـدمات شمـا
نیستند مشتریان جدید کمتری به شما معرف کنند؛ اما اگر روند را درست هدایت
کنید، رفتار حرفهای و تاثرگذار شما آنها را تشوق مکند که مشتریان جدیدی
معرف کنند. سع کنید دلل خرید نکردن آنها را بفهمید. هنوز هم متوانید از
اسام ان مشتریان استفاده کنید؛ اما نمتوانید آنها را معرف مشتریان جدید

بدانید.

با سار فروشندگان حرفهای که رقبای مسقیم شما نیستند؛ اما محصولات خود را به
همان بازارهای موردنظر شما مفروشند شراکت کنید و از میان مشتریان معرفشده
به آنها، مشتریان مناسی پیدا کنید. رهر بازار باشید و به شرکای خود مشتریان
متناسب معرف کنید. متوانید هترن شرکا را از میان موفقترن افراد پیدا کنید، نه
فقط از میان آشنایانی که کسبوکار معمول دارند. همیشه با علاقهمندان بادقت
رخـورد کنیـد. هچچـز نمتوانـد بیشتـر از رهـری غرحرفـهای یـا رفتـار یدقـت بـا
مشتریان مهم، «شراکت معرف مشتری» را ناود کند. اگر محصولات و خدمات شما و

معرفها همافزای دارند، با هم کار کنید.

 

اعتراضات راج
شاید جامعه شما فرصتهای زیادی رای شبکهسازی حرفهای و اجتماع در اختیارتان
قرار دهد. شبکههای حرفهای کمک مکنند رهران طراز اول کسبوکارها را بشناسید و
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اطلاعات را بهسرعت جمعآوری کنید؛ اما یادتان باشد اغلب افراد فرصتهای فروش
خود را اطلاعاتی محرمانه مدانند و فقط به ان دلل که دستشان را مفشارید و
یـک لطیفـه رایشـان تعریـف مکنیـد، اـن اطلاعـات ارزشمنـد را در اختیارتـان قـرار
نمدهند. شبکههای اجتماع متفاوت هستند. گسترش روابط در آنها به زمان
بیشتری نیاز دارد و فشار کودکانه ر افراد رای شراکت در کسبوکارتان متواند ان
رابطه را تضعیف کند. آهسته حرکت کنید و اجازه دهید که فرصتها با کم دستکاری
به طور طبیع گسترش پیدا کنند. وستن به یک کسبوکار یا یک گروه خریه که به
اهدافش علاقه ندارید، دستورالعمل ناامیدی است، اگر هم واقعا از کارتان لذت
مرید، چه علاقهمندان کسبوکارتان افزایش پیدا کنند و چه نکنند، سرمایهگذاری

زمان در ان کار ارزشمند است.

اغلب افراد در رار تغر مقاومت مکنند. آنها سع مکنند عقاید جدید را نقد
کنند و ببینند آیا روشهای جدید انتظاراتشان را رآورده مکند یا نه. سوال رسیدن،
شک کردن و اعتراض طبیع است. اگر فروشنده تازهکاری هستید که پایگاه دادهای از
سواق مشتریان ندارید، فقط سع کنید مشتریان معرفشده را جذب کنید. اگر
مشتریان فعل مگویند که نمتوانند به شما مشتری جدید معرف کنند به ان
دلل است که یا خدمات و محصولات بسیار اختصاص مفروشید که مشتریان
مخواهند رای خودشان نگه دارند یا اصلا به شما اطمینان ندارند. روش جلباعتماد

آنها را پیدا کنید تا علاقهمندان زیادی جذب کنید.

اگر خودتان را باور نداشته باشید، نمتوانید دیگران را وادار کنید شما را باور کنند.
اگر فکر مکنید مشتریان آنقدر رمشغله هستند که نمتوانند به شما مشتری
جدید معرف کنند، سخت در اشتباهید. رعکس، باید مشتریان جدید را از افراد
رمشغله و موفق بخواهید. فقط بهوقت آنها احترام بگذارید، سرع به اصل مطلب
ردازید و با دوستان و نزدیکان آنها رخورد خوی داشته باشید. اگر فکر کنید همه
ان حرفها هوده است و به ان روش عمل نکنید، مطمئن باشید که هچ اتفاق

خوی نمافتد. پس، سخت تلاش کنید و از نتاج بهدستآمده لذت رید.
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