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خلاصه کتاب تکنیکهای فروش ایمیل
نکات کلیدی کتاب

ایمل جایگزینی رای تماس تلفنی یا سار روشهای ارتباط در فرایند فروش
نیست، ول مکمل بسیار مناسی است.

استفاده هوشمندانه از ایمل شانس ملاقات چهرهبهچهره و کوتاه کردن چرخه
فروش را رای شما فراهم مکند.

ایملهای گروهی یا انوه ارسال نکنید. هرزنامه نفرستید.

هرگز به مشتری یادآوری نکنید که فراموش کرده ایمل شما را بخواند یا نکتهای را
در ایمل شما ندیده است.

ایمل را راهی رای رداشتن گام بعدی بهسوی مشتری و افزایش ارتباط با او
ببینید.

استفاده از ایمل در روند فروش، شما را در ذهن مشتری ثبیت مکند.
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ارائه آدرس وبسایت در ایمل بدون اشاره به صفحهای خاص، به فرایند فروش
کمک نمکند.

عنوان ایمل بسیار مهم است، زرا گرندگان ر اساس آن رای باز کردن یا نکردن
ایمل تصمیم مگرند.

روزانه حداقل یکبار ایمل خود را چک کنید تا ارتباطات مفیدی بسازید.

با استفاده از روش موردعلاقه مدران اجرای رای رقراری ارتباط، مانند ارسال
گهگاه پیامهای ایمیل، آنها را بهروز نگه دارید.

 

آنچه در ان چکیده مآموزید
واضـح اسـت کـه ایمـل نحـوه کـار و ارتباطـات افـراد را تغـر داده اسـت. بـهعلاوه
فروشنده رای جلبتوجه خواننده باید امیدوار باشد که ایملهایش به اینباکسهای
مناسی رفته و به شاخه هرزنامهها نمرود و دریافتکننده را جذب مکند.استفان
شیفرمـن ـرای اسـتفاده از ایمـل بهعنـوان بخشـی از فراینـد فـروش و نـه بهعنـوان
جایگزینی رای گامهای دیگر فروش، پیشنهاداتی ملموس ارائه داده است. فصلهای
کوتاه کتاب او به یک یا دو نکته اصل رای جذب سرع و دریافت درخواستها از
طرق اینترنت اشاره مکند. مدرسز مطالعه ان کتاب را به فروشندگان رمشغلهای

پیشنهاد مکند که مخواهند نکات لازم را در کمترن زمان ممکن بیاموزند.

 

کار با سرعت زیاد
ظهـور ایمـل و سـار تکنولوژیهـا محیـط فـروش را بهشـدت تغـر داده اسـت. در
گذشته، فروشندگان تماس تلفنی رقرار کرده و سپس شخصا با مشتریان ملاقات
مکردند. ایمل ان فرایند را از یک ملاقات رودرروی مفید به چرخه‌ای پیچیدهتر از
ایملها، تماسهای تلفنی، پیغامهای صوتی و اگر فروشندهای خوششانس باشد،

به ملاقات رودررو تغر داده است.
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امروزه محیط فروش بیشتر شامل تعداد زیادی ارتباطات دوجانبه ن فروشنده و
مشتری است و زمان کمتری به ملاقات رودررو اختصاص داده مشود. ان موضوع
«معادله اطلاعات» را نقض مکند. معادله اطلاعات بیان مکند توال و کیفیت
ملاقاتهای رودررو ن فروشنده و مشتری، ر اساس مزان دادههای تامنشده
توسط مشتری ارقا میابد. اگر مخواهید ایمل در فروش به کارتان بیاید، رای
سرعتر کردن فرایند فروش و امکان ملاقاتهای شخص بیشتر، از قدرت نفوذ آن

استفاده کنید.

 

ایمل بهعنوان ازار اولیه فروش
ایمل متواند آغازگر فرایند ایجاد ارتباط با مشتری باشد، اما مشتریان احتمال خود
را بـا ایملهـای معـارفه، ایملهـای پیگـری و ایملهـای دیگـری ـرای اطمینـان از
دریافت ایمل قبل، بمباران نکنید. ان عادت متواند شما را تبدل به «شخص
دوانهای که مدام رای من ایمل مفرستد» کند. وقتی ارتباط ایجاد مکنید،
مطمئن شوید که همه اطلاعاتی که در اختیار مشتری احتمال قرار مدهید، بهراحتی
مورد موافقت قرار مگرد و رایش مفید است. ان نکته نهتنها رای ایمل، بلکه

رای همه روشهای ارتباط در فروش مهم است.

ایمل فرصتهای بیشتری رای ارتباط با مشتری ایجاد مکند، اما شاید دیدگاه
اشتبـاهی ایجـاد کنـد. بعضـ افـراد بهاشتبـاه فکـر مکننـد کـه نـوشتن یـک ایمـل
هوشمندانه به طور جادوی باعث افزایش فروش مشود. ان رویکرد ر دریافت
سفارشات متمرکز است، درحالکه در واقعیت، باید ر هدایت ارتباط با مخاطب به

مرحله بعد تمرکز کنید.

رای رقراری ارتباط، قل از تکیه ر ایمل، ارتباط خود با مشتری احتمال را با تماس
تلفنی یا ملاقات رودررو آغاز کنید. ایملها متوانند آغازگر فرایند فروش باشند، اما
بهنـدرت بـاعث تکمـل آن مشونـد. ایمـل اـزار لازمـ اسـت کـه بـه فـروش کمـک

مکند، اما هیچگاه نمتواند جایگزن ازارهای دیگر در فرایند فروش باشد.
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شاید خرید فهرستی از هزاران آدرس ایمل و ارسال ایملهای انوه رای همه ایده
خوی به نظر رسد، اما انطور نیست. احتمال دارد که ان روش بیشتر منجر به

عصبانیت شود تا تولید علاقهمندان متناسب.

ارسال ایملهای انوه، فروشنده را در خطر سرپیچ از قوانن اسپم قرار مدهد.

ایجاد ارتباط سودآور با مشتریان به معنی ارتباط با افراد بهصورت شخص است.
ایمل انوه دقیقا کاری مخالف آن انجام مدهد. اغلب مشتریان احتمال ایمل
انـوه را دریـافت نمکننـد و در صـورت دریـافت آن را نمخواننـد. امـا فروشهـای
احتمال از طرق ایمل را نادیده نگرید، فقط از آن به طور استراژیک استفاده کنید.

لهـا اختصـاص دهیـد. هرگـز از مشتـری احتمـالزمـانی را بـه تهیـه هوشمنـدانه ایم
نرسید: «آیا ایمل مرا دریافت کردید؟» هچچز مفیدی در ان سوال وجود ندارد و
بیشتر مزاحمت به نظر مرسد. بهجای آن، مکالمه را به سمت دیگری هدایت کنید که

باعث تشوق مشتری رای قدم گذاشتن به مرحله بعد شود.

رای مثال بگویید: «من ایدهای رای تیم فروش شما دارم تا بتواند سهم خود از بازار را
به دست آورد. آیا متوانم فردا 9 صح با شما ملاقات کنم؟» سه اصل جهانی ارتباط

را در ذهن خود داشته باشید:

1. افـراد هماننـد خودتـان جـواب مدهنـد و فروشنـده جریـان را کنتـرل مکنـد.
دست خود را رای دستدادن جلو رید و سپس چه اتفاق روی مدهد؟ اغلب
شخص مقال با احترام جواب مدهد. متوانید با آنچه منویسید یا مگویید،

جریان مکالمه را کنترل کنید.

2. متوان همه پاسخها را پیشبینی کرد. فروشندگان مجرب رای هر سوال یا
عدم پذرش احتمال، پاسخ آماده دارند.

3. مـردم بـا داسـتانها ارتبـاط رقـرار مکننـد. وقتـی مشتـری داسـتانی را تعریـف
مکنـد، شایـد نشـانگر اـن باشـد کـه رابطـه شمـا در مسـر درسـتی پیـش مـرود.

داستانها در رقراری ارتباط به افراد کمک مکند.
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رای مثال، ان اصول دلل موثر نودن سوال از مشتری درباره دریافت ایمل قبل را
ن منتظـر پاسـخراکنیـد، بنـارا کنتـرل م دهنـد. شمـا جریـان ارتبـاطـح متوض
ناخوشایند باشید. فکر مکنید افراد چگونه پاسخ مدهند؟ اغلب، پاسخ آنها
مثبت نیست. سوال شما ممکن است فرد را به تعریف داستانی از نحوه گذراندن روز

کاری رمشغلهاش بکشاند، بناران احتمال خواندن ایمل شما زیاد نیست.

نکته اینجاست که از رسیدن آن سوال اجتناب کنید. رای رقراری ارتباط مجدد، کار
دیگری انجام دهید. با وجودی که احتمال باز کردن ایملهای ناخواسته فروش کم
است، اما ایمل متواند در دسترسی به مشتریان فعل و احتمال به شما کمک

کند.

 

["message_box text_color="light]

از ان 9 نکته استفاده کنید تا احتمال خواندهشدن ایملهایتان افزایش یابد:
1. عنوانی انتخاب کنید که افراد ایمل شما را بشناسند. از یک نام مرجع در عنوان

استفاده کنید.

2. به اصل موضوع ردازید. پیام کوتاهی در 2 یا 3 عبارت ارسال کنید.

3. نام شخص را در متن پیام ذکر کنید. ان موضوع نشان مدهد که پیام شما
رای انوهی از افراد ارسال نشده است.

 .4ر موارد مشترک تاکید کنید. به نقاط اشتراک خود مثل درستان یکسان یا یک
آشنای مشترک اشاره کنید.

5. سع نکنید بفروشید. بهجای آن ر تعن زمان و تارخ ملاقات تاکید کنید.

 .6رای گرنده مزاحمت ایجاد نکنید. ارسال یک ایمل در هفته معمولا بیش از حد
لزوم است.

7. وادار کردن شخص رای پاسخگوی به ایمل را به کار همیشگ خود تبدل
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نکنید. بعد از سه بار تلاش از آن دست ردارید.

8. سع نکنید که تعن قرار ملاقات را به مکاتبه طولانی قل از ملاقات تبدل
کنید. قطع شدن قرار ملاقات را با یک پیام کوتاه و یک تشکر پیگری کنید. سپس

کار خود را متوقف کنید.

9. اسم و آدرس شرکت خود را در ایمل ذکر کنید. همچنن راهی رای انصراف
مشتری از دریافت ایملهای بعدی تدارک ببینید.

[message_box/]

 

فروش، مجموعهای از گامها است
حتی اگر از ایمل و سار تکنولوژیها استفاده مکنید، هنوز هم باید مشتریان

احتمال اصل را با روشهای فروشندگ حرفهای جذب کنید که عبارتند از:

1. درباره آنها اطلاعات کسب کنید. پاسخ سوالاتی که مرسید، قدرت تصمیمگری
شخص که با او ملاقات مکنید را مشخص مکند.

2. بیشتر از خودشان نگران مشکلاتشان باشید. زمان و انرژی لازم رای تشخیص
موانع و تلاش رای حل آنها اختصاص دهید.

3. اگر تمام روشها با شکست مواجه شد، از آنها رسید چه اشتباهی مرتکب
شدهاید. مسئولیت همه کارهای خود را به عهده بگرید.

 

["message_box text_color="light]

فرایند فروش شامل 4 مرحله است:
1. شروع. ارتباط را شروع کرده و موارد مشترک را پیدا کنید. با انجام کاری خاص مثل

تعن قرار ملاقات در یک روز و ساعت خاص، رای رداشتن گام بعدی تلاش کنید.
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2. جمعآوری اطلاعات. مشتری احتمال باید دلیل رای خرید از شما داشته باشد.
ان مرحله همان جای است که باید به دنبال دلایل باشید که در گام بعدی فروش

به مشتری ارائه کنید.

3. ارائه. دلیل رای خرید از خود به مشتری ارائه بدهید تا مشتری بداند چرا باید از
شما خرید کند.

4. فروش. مشتری احتمال خرید مکند و به مشتری دائم تبدل مشود.

[message_box/]

 

ایمل با ارائه نشانههای به مشتری احتمال و حفظ کردن شما در صفحه رادار آنها،
فرایند فروش را تسرع مکند. به دنبال نشانههای خرید باشید تا مطمئن شوید زمان
خود را رای شخص هدر نمدهید که نمخواهد احساسات شما را جریحهدار کند و
فقط مگوید: «نه علاقهای به آن ندارم.» بعض فروشندگان تا زمانی که پاسخ نه

نشنوند، از کار خود دست نمکشند.

ایمل به شما کمک مکند تا مسرهای اشتباه را تشخیص دهید. ازآنجا که ایمل
باعث مشود ارتباطات کمتر شخص باشند، رای مشتری احتمال آسان است که
خـود را خریـدار نشـان دهـد. اگـر پیـام مشتـری احتمـال نشـانه واضحـ نـدارد، از او
بخواهید که روز و ساعتی را رای ملاقات تعن کند. پیگریها باید به شما نشان

دهد که فرد قصد خرید دارد یا نه.

رای حمایت از فرایند فروش، بازدید از سایت خود را به مشتریان احتمال پیشنهاد
نکنید. از سایت بهجای روشور استفاده نکنید. بهجای آن، لینک خاص همراه با
پیام رای آنها ارسال کنید، مثلا: باتوجهبه صحبتهای که درباره ان خدمات
داشتیم و ممکن است رای کسبوکار شما مفید باشد، فکر مکنم اطلاعات ان
صفحه رایتان جالب باشد. «نگاهی به آنها بیندازید و من فردا حدود 10 صح با شما
تماس مگرم تا ببینیم چگونه متوانیم از آنها در کار شما استفاده کنیم.» ان
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پیام بهجای فال ضمیمه، شامل یک لینک است و مشتری را به گام بعدی مرد.

رای به دست آوردن آدرسهای ایمل مرتبط، مواردی رایگان عرضه کنید. رای مثال،
گزارشی مرتبط و رایگان در وبسایت خود قرار دهید. مشتریان علاقهمند به لینک
مرتبط مروند تا گزارش را دانلود کنند، اما رای تکمل فرایند باید آدرس ایمل خود
را وارد کنند. متوانید کادر کنترل در ان فرم قرار دهید که مردم را رای عضویت در
فهرست ایمیل شما دعوت کند. آنها به شما اجازه مدهند رایشان ایمل ارسال

کنید، اما باید ان لطفشان را با ارائه روش انصراف از دریافت ایمل جران کنید.

خرنامههای ایمیل باعث مشوند مشتریان به یاد شما باشند، اما شما نز در عوض
باید اطلاعات ارزشمندی در اختیار آنها قرار دهید. روش دیگر رقراری ارتباط از طرق
ایمـل ارسـال مقـالاتی دربـاره صـنعت یـا شرکـت خودتـان اسـت. مطـالب مـوردعلاقه

مشتریان احتمال را انتخاب کنید تا بتوانید با آنها مجددا ارتباط رقرار کنید.

رای به اشتراک گذاشتن رایگان اطلاعات خود با مشتریان احتمال فروشندگان بعض
از وبلاگ استفاده مکنند. متوانید لینکها و مقالات موردعلاقه مخاطبان هدف را
(که شامل بخشهای از خرنامه خودتان است) در وبلاگ خود قرار دهید. در وبلاگ
متوانیـد مشاورههـای ارائـه کنیـد، سـوالات خواننـدگان را بـه اشتـراک بگذاریـد و
محصولات جدید را معرف کنید. فقط در گروههای خری عضو شوید که به موضوعات

آن علاقهمندید و فقط رای فروش محصولات خود عضو گروهی نشوید.

 

نوشتن ایمل
آیا تاکنون ایمیل بدون عنوان دریافت کردهاید؟ چه چزی باعث شده که آن را باز
کنید؟ احتمالا نام فرستنده را دیدهاید و دریافتهاید یک از دوستان آن را ارسال کرده
است. اما اگر فرستنده فروشندهای باشد که تاکنون او را ملاقات نکردهاید چه؟ با
استفاده از عنوانی شفاف که علاق مشترک شما و مشتری را نشان مدهد یا نام
شرکتی خاص یا قراردادی خاص است، از ان مانع عور کنید. مثلا: «جلسه 20 ژوئیه»
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یا «مشتریان معرفشده به باب پارک».  اگرچه «سهشنبه آینده» یا «فردا» تارخهای
خاص را مشخص مکنند، اما ممکن است باعث سردرگم خوانندهای شود که ایمل
را در روز ارسال آن باز نکرده است. عنوانی مانند «موفقیت شرکت شما» شاید خوب
به نظر رسد اما غرشفاف است و شاید رداشت نادرستی از آن شود. از هرچزی که

احتمال دارد موجب بدفهم شود، اجتناب کنید.

پیام ایمل باید کاملا واضح و شفاف باشد. اطلاعات مختصری درباره نحوه پیدا کردن
مشتری و شوه خود در کمک کردن به آنها ارائه دهید. سپس از آنها بخواهید به
گام بعدی روند، مثلا تارخ یا ساعتی را رای تماس تلفنی یا قرار ملاقات تعن کنید.

یک پیام خوب - دو تا سه جمله - آنقدر کوتاه است که حتی لازم نیست رای
خواندن همه آن اسکرول کنید. جزئیات را رای جلسه ملاقات نگه دارید. هدف شما
ان است که با مشتری در تماس باشید و بدون گج کردن خواننده با مطالب زیاد، در
کنار آنها حرکت کنید. به یاد داشته باشید که مخاطب شاید پیام شما را در تلفن
همراهـش بخوانـد. پـس ایـدههای خـود را بهصـورت مـوردی مشخـص کنیـد. همـه
نمتوانند تصاور موجود در ایملها را ببینند. اما نوشتن مطالب بهصورت موردی

ترتیب خاص ایجاد مکند و امکان خوانده شدن پیام را افزایش مدهد.

Signature بعد از نوشتن اسم خود در آخر پیام، امضا را به آن اضافه کنید. امضا یا
اطلاعات اولیه تماسی را که خوانندگان از ایملهای تجاری انتظار دارند، در اختیار
آنها قرار مدهد. ان کار باعث دسترسی سرع مشتری احتمال به شما مشود و
نشان مدهد که در دسترس مشتریان احتمال هستید. رای قویتر کردن ان نشانه،
حتی متوانید شماره تلفنخانه خود را نز در ایمل ذکر کنید (همیشه دو شماره
تلفن بدهید). اگر ینوشتی دارید که شامل نکاتی مهم است، متوانید آن را در
انتهای پیام بیاورید و سپس به گام بعدی روید. وقتی نوشتن ایمل را به اتمام
رساندید، آن را ذخره کنید و وقتی سرحال هستید، آن را مجددا بخوانید تا مطمئن

شوید پیام درستی را رای مشتری ارسال مکنید.
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اشتباهات ایمیل که باید از آنها اجتناب کرد
وقتی که ایمل فروش محور ارسال مکنید، کارهای زر را انجام ندهید:

نوشتن پیام غررسم با استفاده از عباراتی مانند: متونیم چهارشنبه همو
ببینیم؟ مطمئنا نمخواهید که مدر ارشد اجرای یا تصمیمگرنده شرکت اشتباه

تای یا کلمات نصفه را در پیام شما ببیند.

اشتباه نوشتن اسم مشتری، عنوان او یا اسم شرکت او.

ضمیمه کردن فال به ایمل، رای فردی که او را نمشناسید.

ضمیمه کردن فال اشتباه یا اضافه نکردن ضمیمهای که در ایمل به آن اشاره
کردهاید.

نوشتن همه کلمات با حروف زرگ که مانند داد زدن به نظر مرسد.

اسـتفاده از کلمـات ناهنجـار و گفتـن لطیفههـای نامناسـب مخصوصـا لطیفههـای
قومیتی.

نـوشتن ایمـل یککلمـهای. اـن کـار بیشتـر نشاندهنـده تنبلـ اسـت تـا احتـرام
بهوقت طرف مقال.

نوشتن پیام طولانی یا پیام با لحن عصبانی.

اشـاره کـردن بـه دـن مشتـری یـا اسـتفاده از عبـارات نژادرسـتانه. انهـا فقـط
مخصوص ایمل یا یک دوره زمانی خاص نیستند، بلکه در لطیفهها نز نباید از

آنها استفاده کرد.

نوشتن پیام طولانی بدون جدا کردن پاراگرافها یا نوشتن مطالب بهصورت
موردی.

استفاده از عنوان نامناسب که باعث مشود ایمل شما به وشه اسپمها رود.

استفاده یدقت از دکمههای «پاسخ به همه» یا «ارسال رای دیگران» .
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درباره نویسنده
اسـتفان شیفرمـن، مشـاور فـروش بـه شرکتهـا، نویسـنده کتابهـای بسـیاری دربـاره

فروش از جمله «تکنیکهای موثر تماس تلفنی!» است.
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