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خلاصه کتاب فروش وایتردی
آنچه در ان چکیده مآموزید

وقتی سخنرانی با پاوروینت سخنرانی مکند، اغلب هترن فرصت رای یک چُرت
سرع است، زرا اسلایدها منفعل هستند. فروش تعامل با استفاده از ماژیکهای
رنگارنگ و وایترد توجهات را به خود جلب مکند. مخاطبِ سخنرانی فروش خود را
در نظر بگرید: فروشندگان با استفاده از دادههای فراوان موجود در اینترنت درباره
محصول و فروش، مدران ارشدتر در سازمانهای موردنظر را هدف قرار مدهند تا
راهحلهای رای مشکلات بلندمدت به آنها ارائه کنند. ان کار مستلزم سخنرانی

پیچیدهتر و روشی ویا و تعامل است.

کُری سامرز و دوید جنکینز کارشناسان فروش دلل مناسب ودن  فروش وایتردی
در ان شرایط را توضح مدهند. آنها تصاور و رگههای کاری مفیدی ارائه مکنند
تا پیامشان را شفاف کرده و آموزشی کارردی ارائه کنند. مدر سز کتاب رنگارنگ و
زیبای آنها را به متخصصن فروشی پیشنهاد مکند که مخواهند توجه خریداران را
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جلب کنند و همچنن به مدرانی که آمادهاند روژکتورها را کنار بگذارند، چراغها را
روشن کنند و به فروشندگان خود اجازه دهند شکلهای بکشند، با مشتریان تعامل

کرده و به دانش خودشان تکیه کنند.

 

اسلاید بس است
فروشندگان متوانند با استفاده از وایترد و ترسیم اشکال و فلشهای ساده هنگام
فوقالعادهای با مشتریان احتمال ارائه داستانهای فروش، گفتگوی بصری و تعامل
خود داشته باشند. فروشندگان اکنون خود را در حال سخنرانی رای مدران ارشد
شرکتهای مشتری میابند که تعدادشان روبهرشد است، بناران باید با دیدگاه
وسعتر و پیچیدهتر ان مدران از کسبوکارشان آشنا شوند. به اشتراک گذاشتن
داستانهای که نشانگر موفقیت شرکت شما در حل مشکلات باشد، نیازهایشان را

آشکار کرده و روشی که متوانید به آنها کمک کنید را نشان مدهد.

اسلایدها خستهکننده هستند و اضافه کردن یا حذف یک اسلاید در هنگام ارائه
دشوار است؛ مثلا وقتی ناگهان مفهمید که مدر ارشد اجرای قرار است به جلسه
سخنرانی شما بیاید و باید اسلایدی را تغر دهید. اصلاح اَشکال ساده و زنده که

شخصا آنها را ترسیم مکنید، بسیار سادهتر است.

علاوهرآن، افراد اطلاعاتی که در اسلایدها آمده است را راحت بهخاطر نمسپارند؛
آنهـا معمـولا سـه اسلایـد نخسـت و سـه اسلایـد آخـر را بهخـاطر مآورنـد. جلسـات
آموزشی که سخنرانیهای آنها یک پس از دیگری با اسلاید ارائه مشود، اطلاعات را
به شکل موثر منقل نمکنند و بهندرت مهارتهای گفتگوی که فروشندگان رای
نهـای کـردن معـامله بـه آن نیـاز دارنـد را آمـوزش مدهنـد. بهجـای آن از آمـوزش بـا

وایترد استفاده کنید.

 

https://modiresabz.com


3

داستانگوی
وقتی سخنرانی فروشی رگزار مکنید، خود را فقط به ماژیکهای وایترد و یک
گوشی هوشمند مجهز کنید. اغلب سالنهای کنفرانس وایترد دارند اما از قل ان
موضوع را چک کنید. بهانترتیب مشتری احتمال مفهمد که دلل حضورتان تعامل

با او و نه نمایش مجموعهای از اسلایدها است.

نوشتن روی تخته توجه مشتری را حفظ مکند، زرا ترسیم اشکال و فلشها آنها را
درگـر کـرده و شمـا را مجـور مکنـد دادههـا را در فراینـد «سـخنرانی پیشرونـده»

بهصورت قسمتهای مجزا ارائه کنید که درک آن رای افراد سادهتر است.

مخاطب در خلق داستان توسط شما مشارکت مکند. گامهای اصل فروش مثل
«گوش دادن، تشخیص، رسیدن سوال، مشورت و توافق» مانند قل باق ممانند،
اما استفاده از وایترد آنها را به سطح جدیدی مرد. فروشندگانی که از وایترد
استفاده مکنند، باید کسبوکار خریداران خود و روندهای بازارهای آنها را بشناسند.

کار خود را با ترسیم شرایط فعل مشتری احتمال آغاز کنید تا ر او اثر بگذارید، اعتبار
خود را افزایش دهید، نیازهای مشتری را شناسای کنید و در نهایت نحوه کمک
محصول خود رای تامن آن نیازها را تشرح کنید. وقتی دانش خود از شرایط مشتری
را به او نشان دادید، از وایترد بهعنوان ازاری رای گوش دادن استفاده کنید تا
آنچه از شرایط او فهمیده و نوشتهاید را تایید کند و باعث مطرح شدن سوالاتی رای

تصحح آن نظرات شود.

نکات اصل مطرح شده توسط مشتری را یادداشت کنید؛ ان کار باعث جمعآوری
اطلاعات شده و مشتری را مطمئن مکند که به سخنانش گوش مدهید. «مهارت
موقعیتی» به معنی آگاهی از ان است که باید کدام کارها را معوق بگذارید تا باعث
خرید مشتری در همن لحظه شود. توانای ارائه عکسالعمل سرع، به تحقق و
دانش درباره محصول و به درک و آگاهی دائم از چگونگ پیشرفت گفتگو نیاز دارد.
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اصول استفاده از وایترد
سخنرانی با وایترد، اجرای گامبهگام یک چارچوب داستانی را تسهل مکند. کار
خود را با یک «نقشه گفتگو» آغاز کنید تا  موضوعات مختلف مثل بازخورد مشتری را
اولویتبندی کند. شش نوع اصل از وایتردها که متوانید هنگام سخنرانی از آنها

استفاده کنید عبارتند از:

1. وایتردهـای قابلیتسـنج و شنـاخت. ـرای ارزیـای مشتریـان، ررسـی نیازهـای
مشتری احتمال و اطمینان از متناسب ودن عرضهداشتهای خود با ان نیازها در
ابتدای فرایند از ان تختهها استفاده کنید. ان گفتگو مبنای وایتردهای بعدی

یعنی دلل تغر و ارائه راهحل است.
2. وایتردهای دلل تغر. مشتری احتمال که در سراشی عدم خرید قرار گرفته

است را قانع کنید.
3. وایتردهای راهحل. جزئیات محصول یا خدمت خود را نشان دهید تا دلل

رتری محصولتان نسبت به رقبا را نشان دهد یا اینکه پیشنهادی ارائه کنید.
4. وایتردهای رقابت. رتری محصولات و خدمات خود در مرتبطترن حوزهها را

به مشتریان احتمال نشان دهید.
5. وایتردهای موردی. روش رداخت رای خرید محصول و مزایای حاصل از آن در
حوزه بازگشت سرمایه را توضح دهید. اگر وایترد رقابت باعث نهای شدن معامله

نشد، از وایترد موردی استفاده کنید.
6. وایتردهای نهای کردن معامله. پس از اینکه مشخص شد شما هترن گزینه
هسـتید ولـ ـرای فـروش بـه تائیـد دیگـری هـم نیـاز داشتیـد، از اـن وایتردهـای

جمعبندی استفاده کنید.

 

وایتردها را به خدمت بگرید
وایتردها ترکی از واژهها و تصاور را به نمایش مگذارند و سپس از آنها فراتر
مروند تا داستانی ویا خلق کنند. متن سخنرانیهای خود را آماده کرده و بهخوی
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یاد بگرید و سپس آنها را با شرایط سازگار کنید. استفاده از وایتردها مانند هر
روش داستانگوی دیگری «نقاط وقفهای» دارد مثل وقفهای که در کتاب از فصل به
فصل دیگر به وجود مآید و جریان داستان را هود مبخشد. ان وقفهها شامل

«نقاط تعامل» هستند که هنگام شرکت دادن مشتریان در بحث به وجود مآورید.

همچنن ان مکثها «تاییدات» را هم در ر مگرد، بدن معنی که وقتی شرایط
فعل را مرور مکنید، سوالاتی باز مطرح کنید که باعث تشوق افراد به بحث و
گفتگو شود و رای پاسخگوی و غلبه ر چالشها «موارد اختلاف» را دوباره تعریف
کنید. اینرسی مشتریان احتمال یعنی یمیلشان به تغر نسبت به هر اقدام یا
ادعای رقبا تهدید بسیار زرگتری رای فروش شما است. رای نشان دادن دلل اینکه
مشتریان احتمال باید شرکتهای دیگر را رها کرده و به شرکت شما وندند، از

وایترد دلل تغر استفاده کنید که در داستان زر آمده است.

 

کول رود تراکینگ
کـول رود تراکینـگ شرکتـی ملـ بـا ناوگـان زرگـ از کامونهـای سـردخانهای اسـت.
سیستم مراکز عرضه شرکت آن را قادر مسازد تا محمولههایش را بهموقع ارسال کرده
و خدمات مشتریانی عال ارائه دهد. کول رود مال است که زنجره سورمارکتهای
فودز فِرشِ فود را به مشتری خود تبدل کند. فودز اخرا فروشگاههای زیادی باز
کرده است و بهشدت ر سر سهم بازار با رندهای معتر رقابت مکند. فودز با ارائه
قیمتهای پان رقابت مکند، بناران فروشندگانش باید با شرایط خاص موافقت

کنند.

اهداف کول رود تراکینگ ان است که مشکلات حاصل از فساد غذاهای تازه به علت
تغر دما در کامونهای رقبا را به شرکت فودز گوشزد کرده و روش «دمای اطمینان»
خــود در مــواجهه بــا اــن مشکــل را توضــح دهــد. ســخنرانی فــروش شرکــت بــا
«جلبتوجهکننـدهها» آغـاز مشـود؛ یعنـی اعـداد و ارقـام کـه بـا پیشرفـت داسـتان

اهمیت بیشتری پیدا مکنند.
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ـرای مثـال، مجمـوعهای از آمارهـا نشـان مدهـد کـه قصابهـا نـرخ فسـاد مـواد در
کامونهای سار شرکتها را 50 درصد مدانند. پس کول رود «دوار چالشها» را
وسط دفتر هیاتمدره قرار داده است تا مجموعه مشکلات فودز که متواند ر
آنها غلبه کند را روی آن بنویسند. داستانهای کول رود نشان مدهد که شرکتهای
مشابه چگونه با چالشهای مروط مواجه مشوند و روش کول رود رای حل چنن

مشکلاتی چیست. ان کار تجسم تغر را رای مدران فودز سادهتر مکند.

وایترد «توافق اولیه» اهداف کاری مشتری احتمال را در مرکز توجه قرار مدهد.
رای مثال، فودز مخواهد تا پنج سال آینده دومن زنجره زرگ سورمارکت کشور
باشد و حاشیه سودش را نیم درصد افزایش دهد. وایترد توافق اولیه باید به
ترتیب شرایط فعل، فرصتها، چالشها و روش محصول شما رای مقابله با آن
چالشها را ترسیم کند. وایترد «یک روز زندگ» تلاش شرکت را از نگاه یک از افراد
آن توصیف مکند. رویکرد «مقاومسازی رقابتی» باعث مشود که هنگام پاسخگوی

به مشتری به «متمازکنندههای رقابتی» هم اشاره کنید.

ازآنجاکه فودز مال است حاشیه سود خود از غذاهای تازه را با کاهش فساد در
آنها افزایش دهد، کول رود متواند یک وایترد موردی ترتیب دهد که با مثال
زدن یک مورد مثل تمشک، مسقیما ر آن حوزه تمرکز کند. مثال آوردن از یک گروه
محصول باعث مدریت آسانتر دادهها مشود. اگر مدران فودز ببینند که در یک
حوزه پساندازهای قالملاحظهای داشتهاند، شاید سراغ حوزه دیگری روند. کول رود
باید اعداد و ارقام از جمله تعداد فروشگاهها، فروش هفتگ تمشک و نرخ استاندارد
فساد مواد را تحلل کند. همیشه از ادعاهای خود که باعث انقال ارزش مشوند،
حمایت کنید. رای مثال، کول رود نشان مدهد که یک کارشناس مسقل اثربخشی

سیستم دمای اطمینانش را ررسی کرده است.

 

نهای کردن فروش
پیش از اینکه وایترد نهای کردن را ارائه دهید، به تصمیمگرنده اصل تلنگر زنید و
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مذاکرات ابتدای را هدایت کنید. اگر از اول با خریدار اصل صحبت کردهاید، احتمالا
نیازی به وایترد نهای کردن ندارید. فروشندگان اغلب از ان سه تکنیک رای نهای

کردن فروش استفاده مکنند:

شامل عباراتی است که نشان مدهد از قل در کسبوکار  .ی کردن فرض1. نها
آنها حضور داشتهاید «آیا مایلید وظیفه تامن منابعتان را هم ر عهده بگریم؟»
2. نهای کردن جایگزن. گزینههای به مشتری ارائه دهید که نشان از نهای شدن
فروش داشته باشد مثل ان عبارت که «باید کار را با کدامیک از تامنکنندگانتان

شروع کنیم؟»
3. نهای کردن آزمایشی. سوال رسید تا خریدار را مقاعد کند که ان ارائه فروش

گزینهای بسیار عال است، مثل «ان راهحل مقاعدکننده است، انطور نیست؟»

وایترد «چرا تغر، چرا الان، چرا ما» را با نوشتن نام مشتری احتمال کنار نام شرکت
خود آغاز کنید تا انتظارات خود از ان مشارکت را نشان دهید. از یکسوم بالای تخته
رای صحبت درباره «چرا تغر» استفاده کنید و حقایق درباره بازار را به آن اضافه
کنید. احتمالا کول رود در ان قسمت از موضوع وژه تمشک استفاده مکند تا

«هزینه فرصت ازدسترفته» را نشان دهد. زیانگرزی انگزهای بسیار قوی است.

بخش دوم تخته به بحث «چرا الان» مردازد. در بالای تخته شرایط فعل را به
اهداف مشتری ربط دهید. یکسوم پان تخته مروط به بحث «چرا ما» است. سابقه
خود را ر اساس معیارها تشرح کنید. با پیگری هر مرحله از سخنان خود و دریافت
قدر فزیک از جانب مشتری که مطالبتان را با حرکت سر تایید مکند، در واقع با
آنها توافق مکنید و بهانترتیب آنها هم مجور مشوند با شما توافق کنند. با
ارائه خلاصه از موردی که درباره آن سخنرانی کردهاید و درخواست از مشتری رای تایید

فوری رابطهتان، فروش را نهای کنید.
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تهیه وایتردهای متناسب با هر مخاطب
بـا در نظـر گرفتـن مخـاطب هـدف خـود و سـپس رنـامهرزی ـرای سـخنرانی، ترتیـب
اسـتفاده از وایتردهـا را مشخـص کنیـد. از وایتردهـا ـرای یکـ کـردن تلاشهـای
فروش و بازاریای خود استفاده کنید. اگر از اجزای آمادهای مثل مطالعات موردی

استفاده مکنید، وایتردها منحصر به شرکت و محصولاتان خواهند ود.

درست مانند تفاوت غذای یک آشز حرفهای که شاید در تهیه آن از 10 ماده تازه و
مراحل متعدد پخت استفاده کرده باشد و یک غذای خانگ که از چهار ماده از جمله
کنسـرو قـارچ اسـتفاده شـده اسـت، دسـتور تهیـه وایتردهـای شمـا هـم بسـته بـه
مخاطبتـان تغـر مکنـد. اگـر مشتـری مـدر اجراـی رمشغلـهای اسـت، نسـخهای
معمولتر اما سرعتر به او ارائه کنید. شروع سخن با داستان موفقیت‌ها و شواهدی
از محصولات و خدمات فوقالعاده‌تان شنوندگان را تحت تاثر قرار مدهد؛ در نتیجه

علاقه پیدا مکنند که مطالب بیشتری بدانند.

 

تیمتان را آماده کرده و وایتردهایتان را طراح کنید
نروی فروش خود را هدایت کرده و آنها را تعلیم دهید تا مطمئن شوید آماده
هستند. تمرن و تکرار هدایتشده ان اطمینان را ایجاد مکند که فروشندگان
اعتمادبهنفس لازم رای ارائه وایترد در شرایط مختلف را دارند. اعضای شایسته
نروی فروش باید بتوانند تبلغ آسانسوری رای شرکتان انجام دهند. اگر نمتوانند
ان کار را انجام دهند، کارتان را با ارائه یک وایترد «چرا تغر» آغاز کنید که
چشمانداز خرید را به مشتری نشان مدهد. انتخاب عنوانی جذاب رای سخنرانی،
رجستگ آن را افزایش مدهد. یک فروشنده تبلیغ به نام «تبلغ الماس» را مطرح

کرد و داستان وایتردش را به شکل یک الماس طراح کرد.

درباره موضوعات وایتردها با تیم خود به توافق رسید. الگوی رای تیم کاری تهیه
کنید تا اجزای مهم هر وایترد را مشخص کنند: اهداف، موضوع و حوزه آن، نام،
جدول زمانی اتمام آن، کسی که وایترد را ارائه مدهد، روندهای بازار، وژگهای
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رجسته منحصربهفرد، رقابت، قدرنامهها، مطالعات موردی و گواهینامهها. سخنران
باید کنار تخته بایستد و همیشه رویش به مشتری باشد. از اعضای تیم بخواهید که
قل از ملاقات با مشتری سخنرانیهایشان را تمرن کنند. به آنها آموزش دهید که

مدام با مشتری تماس چشم رقرار کنند و کاملا در خدمت او باشند.

با هر وایترد یک داستان تعریف کنید و هنگام تعریف داستان، هچیک از اجزای آن
را حذف نکنید؛ اجازه دهید تصاور روی تخته بمانند تا مشتری با یک نگاه داستانتان
را بهخاطر آورد. سخنرانی وایترد خود را به 6 تا 12 گام که مانند فصول مختلف
است، قسیم کنید تا داستان را پیش رید. بیش از 75 کلمه ننویسید و بیش از 10
تا 12 مورد بصری ارائه نکنید. داستان‌ هر گام نباید بیش از 90 ثانیه طول بکشد.
سخنرانی را تعامل نگه دارید. از رنگ‌های مختلف استفاده کنید تا به مشتریان کمک

کنید آنچه روی تختههایشان نوشتید را بهخاطر آورند.

نمودهـای دیـداری شرکـت بایـد بـا شـوه کـاری آن سازگـار ـوده و ترسـیمشان ـرای
فروشندگان ساده باشد. وایترد شما رای جلسه اصل آماده نمشود، مگر وقتی آن
را همراه با «شرکای معتمد» خود آزمایش کنید. یک رنامه آزمایشی با کارمندان
فروش خود ترتیب داده و زمان کاف رای تمرن را در اختیارشان قرار دهید. جلسات
آموزشی درباره تکنیکهای فروش وایتردی و جلسات فروش تعامل رگزار کنید.

همیشه آماده باشید.

 

درباره نویسنده
کُری سامِرز معاون بخش استراژی وایترد در شرکت کوروریت وژن است و دوید
جنکینز نز در همان شرکت مشاوره رامون هترن روشهای فروش را ر عهده دارد.
آنهـا شرکـت وایـترد سـلینگ را در سـال 2007 بنیـان نهادنـد کـه اکنـون بخشـی از

کوروریت وژن است.
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