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خلاصه کتاب سیستم فروش تمامعیار
ـرای مـوفقیت در کسـبوکار، بایـد در 3 حـوزه مهـم مهـارت کسـب کنیـد: مـدریت،
بازاریـای و فـروش. کتـاب «سیسـتم فـروش تمامعیـار» روش انجـام اـن کـار را بـا 12
استراژی اثباتشده ارائه م‌دهد که هولمز رای ساختن کسبوکارهای مختلف و
آموزش صاحبان و کارمندان آنها استفاده کرده است. به نظر مدرسز، ان نکات رای
همه افرادی که در فروش، بازاریای یا اداره یک کسبوکار یا تیم نقش دارند، مفید

است.

 

مقدمه
ایدهها حتی اگر خیل هم خوب باشند، در صورت اجرا نشدن یفایده هستند. رای
کسب مهارت در کاری، باید آن را مدام تمرن کنید تا رایتان نهادینه و ناخودآگاه
شود. رای ساختن سیستم فروش تمامعیار، باید 12 استراژی موجود در ان کتاب را
با «نظم و جدیت» اجرا کرده و قویت و تکمل کنید تا به بخشی جدانشدنی از
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عملکرد سازمان تبدل شوند.

12 فصل ان کتاب به مدریت زمان، آموزش، جلسات، مدریت استعداد، استراژی،
بازاریـای، فـروش، یـافتن خریـداران ایـدهآل، سـخنرانی، مهـارت نهـای کـردن فـروش،
پیگریها و اجرا م‌ردازند. با تسلط ر همه ان حوزهها م‌توانید موفقیت هر
کسـبوکاری را تضمـن کنیـد. در ادامـه، اسـتراژیها و نکـات مرتبـط را در 4 بخـش

«مدریت، بازاریای، فروش و هدایت سیستم فروش» دستهبندی کردهایم.

 

بخش 1. مدریت
هر شرکتی مناع محدودی دارد. رای ساختن یک سازمان موثر، باید زمان را مدریت
کنید، هرهوری را به حداکثر رسانید و به تیمتان هم کمک کنید همن کار را انجام

دهند.

 

هود هرهوری با توجه به حوزههای موثر کلیدی
بهجای واکنش نشان دادن به مسائل بهمحض پیدایش آنها، با مدریت «حوزههای

موثر» زمان را مدریت کنید.

حوزههای موثر کلیدی را شناسای کنید؛ یعنی حوزههای که مانند خدمات مشتری،
کنترل موجودی، فروش خارج، بازاریای تلفنی، فناوری و روابط با شرکا ر نتیجه
نهای اثر مسقیم مگذارند. تعداد حوزههای موثر بهاندازه و ماهیت کسبوکارتان
بسـتگ دارد. هفتـهای 1 سـاعت را بـه جلسـات متمرکـز ـرای هـود هـر حـوزه مـوثر
اختصاص دهید. هدف ان جلسات، پیشرفتهای تدریج است که باعث پیشرفت
چشمگر نهای شود. بهجای صرف هفتاد ساعت در هفته رای رسیدگ به مسائل
ناگهانی، متوانید چند ساعت را به ارقای جنبههای کلیدی کسبوکار اختصاص
دهید و با صرف زمان کمتر اثرگذاری خود را چند رار کنید. رای انجام ان کار، باید به
درخواستهای ناگهانی نه بگویید و زمان خود را فقط به مسائل مهم که در جلسات
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هفتگ مطرح شده اختصاص دهید.

 

ریت زمان عالهرهوری با مد وده
ان 5 مرحله را متوان فقط در 5 دقیقه انجام داد. آنها را در کل سازمانتان اجرا

کنید تا هرهوری بهشدت افزایش یابد.

1. فقط یک بار سراغ کاری روید. فقط وقتی سراغ کاری روید که آماده اجرای آن
هسـتید تـا وقتـان ـرای بـازبینی مسائـل یـا بـازخوانی مطـالب هـدر نـرود. از کارکنـان
بخواهید از عناون خاص و توصیف رای ایملهای خود استفاده کنند و در صورت
تغر محتوا، عنوان ایمل را تغر دهند. بهانترتیب، متوانید انتخاب کنید فقط

ایملهای را باز کنید که متوانید بلافاصله به آنها رسیدگ کنید.

2. فهرسـت 6 کـار مهـم روزانـه را تهیـه کنیـد. مطمئـن شویـد کـه آنهـا را بـه پایـان
مرسانید. ان روش هتر از داشتن یک فهرست طولانی از کارها و احساس بد تکمل

نکردن آنها است.

3. از قل زمان هر کار را مشخص کنید. با ان روش مطمئن شوید متوانید 6 کار
را تکمل کنید. در حالت ایدهآل، باید حدود 6 ساعت را به 6 کار اختصاص دهید. اگر

کاری بیش از حد زمان مرد، آن را به قسمتهای کوچکتر قسیم کنید.

4. روز خود را رنامهرزی کنید. رای هر کار بازه زمانی تعن کنید و به آن پایبند
باشید.

روژهها را در اولویت قرار دهید. تا زمان و انرژی کاف نن و دشوارتر5. مهمتر
رای انجام آنها داشته باشید.

اگر شما فقط یک فروشنده یا تیم تکنفره هستید، باید حداقل دو و نیم ساعت در
روز را به رشد کسبوکارتان اختصاص دهید. حتی اگر نقش «واکنشی» دارید؛ مثلا
مسئول پذرش یا دستیار شخص هستید، باز هم متوانید هر روز زمانی را به هود
شرکت اختصاص دهید و منفعلانه منتظر دستورالعملها نمانید. حدود 80 درصد از
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وشهها و اطلاعات ذخرهشده ما هرگز دوباره استفاده نمشوند. از خود رسید «آیا
دور انداختن ان مورد به ضرر من است؟» و آنچه نیاز ندارید را حذف کنید.

 

سازمان خود را با آموزش موثر بازسازی کنید
سیستم آموزشی شما فقط در صورتی قوی است که 1. همه کارکنان تعریف یکسانی
از«عملکرد عال» داشته باشند و بتوانند کارشان را همواره خوب انجام دهند و 2.
همه مشتریان شما تجربه مشاهی داشته باشند. متاسفانه، 90 درصد افراد آگاهانه
دنبال پیشرفت و ارقا نیستند مگر انکه یک نیاز شغل باشد. رای اطمینان از
عملکرد خوب و پیشرفت مداوم تیمتان، آموزش مداوم را اجباری کنید. با نکات زر

آموزشها را موثر کنید:

رنامههای منظم رای آموزش کارمندان جدید، ارقای مهارتها/اثربخشی کارمندان
فعل، افزایش امکان پیشرفت شغل و حل مشکلات طراح کنید.

افرادتان را از قل آماده کنید و به آنها اطلاع دهید که باید انتظار چه رنامههای
را داشته باشند (مدت زمان آموزش، اهداف، نتاج و غره).

از ترکیب روشها (مانند سخنرانیها، گفتگوها، بازی کردن نقشها، آزمونها،
ارائهها، مطالعات موردی) استفاده کنید. ان موارد را سرگرمکننده و جذاب نگه

دارید تا افراد مشتاق یادگری شوند و آنها را بهخاطر بسپارند.

هتر است چند مورد محدود را آموزش دهید و آنها را با تمرن/اجرا قویت
کنید، نه انکه هر بار مطالب جدید و زیادی آموزش دهید. رای قویت ان

مهارتها و اطلاعات و نهادینه کردن آنها از آموزش منظم استفاده کنید.

 

با رگزاری کارگاههای آموزشی، شرکتان را ارقا دهید
رای رشد یک شرکت زرگ، باید بتوانید در یک هفته 50 کارمند جدید استخدام کنید
و به آنها کمک کنید تا فورا به اوج عملکردشان رسند. جلسات ساختارمندی که
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شبیه کارگاه هستند، یک از هترن راههای آموزش افراد و هود کسبوکار بهطور
همزمان است. در طول کارگاهها، با کارمندان همکاری مکنید و با مشارکت هم،
ایدههای رای هود کسبوکار ارائه مدهید، نه انکه روش انجام کارها را به آنها
تحمل کنید. ان روش، محیط فراهم مکند تا افراد مشکلات را حل کنند، نتاج را

هود بخشند و یک رویای مشترک تعریف کنند.

رای اجرای کارگاههای موثر:

کارگاهها را هفتگ رگزار کنید. هر کارگاه باید حداکثر 30 نفر داشته باشد و روی
بخـش کـوچک از کسـبوکار تمرکـز کنـد. در شرکتهـای ـزرگ، ـرای هـر بخـش

کارگاههای هفتگ جداگانه رگزار کنید.

یک چالش کلیدی رای هر کارگاه تعریف کنید تا افراد آن را حل کنند. متوانید از
شرکتکنندگان بخواهید چالشهای کلیدی را در طوفان فکری ررسی کنند. به
آنها 3 دقیقه زمان بدهید تا 3 حوزه نیازمند هود در شرکت/بخش را مشخص
کنند، سپس از همه بخواهید ایدههای خود را روی تخته بنویسند. یک موضوع
خوب رای بحث ان است: «هنگام فروش چه چز دیگری متوانیم به خریدار

ارائه دهیم؟»

سپس، فهرست مسائل را اولویتبندی کنید. به شرکتکنندگان 30 ثانیه زمان
دهید تا 3 گزینه رتر خود را به ترتیب اولویت بنویسند، سپس امتیازات را جمع

کنید و 5 گزینه رتر را مشخص کنید.

هر مسئله را در یک کارگاه جداگانه حل کنید. پس از هر جلسه، راهکار را در یک
یادداشت یکدو صفحهای خلاصه کنید. مثلا «9 روش رخورد با یک مشتری
عصبانی» یا «7 راه افزایش ثبات محصول». ان موارد را گردآوری کنید و بهعنوان

کتابچه آموزشی استفاده کنید.

با گذشت زمان روندها را آزمایش و اصلاح کنید، راهکارهای یاثر را حذف کنید و
روشهای اثباتشده را به سیاست دائم خود تبدل کنید.

رای اجرای موثر یک سیاست جدید، 10 مرحله زر را دنبال کنید:
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 .1رای جلب حمایت افراد و ایجاد انگزه یادگری، باید کاری کنید که افرادتان درد
سازمان را بشناسند. از افراد بخواهید درباره 3 مشکل اصل خود بحث کنند و نظر
دهند. سپس، سوالهای مانند ان رسید: «آیا مشود بیشتر ان مشکلات را با
اضافهکاری حل کرد؟» با سوالهای مانند «معایب رسیدگ نکردن به ان مشکل

چیست؟» ان درد را ررنگ کنید و از آنها بخواهید پاسخهای خود را بنویسند.
2. در کارگاه و با استفاده از نکات قبل، راهکار تولید کنید.

3. از فهرست راهکارهای ارائهشده، یک راهکار مفهوم را انتخاب کرده و آزمایش
کنید.

4. قل از آموزش دیگران، از رهران یا استعدادهای رتر شرکت بخواهید راهکارها را
آزمایش کنند و هود بخشند.

5. مهلتی رای تکمل آزمایش تعن کنید و آن را در جلسات هفتگ ررسی کنید.
6. فرایندهای گامبهگام از جمله سناروها، فعالیتها، روندها، نتاج مورد انتظار و

غره را یادداشت کنید.
7. از هترن کارمندان بخواهید که با نمایش و نقش بازی کردن به دیگران آموزش

دهند.
8. یک کارگاه دیگر با کارکنان رگزار کنید تا راهکار را قل از اجرا اصلاح و تکمل کنید.

9. بهصـورت هفتگـ (یـا حتـی روزانـه) ـر رونـدها نظـارت کنیـد تـا مشکلات را فـورا
مشاهده و اصلاح کنید.

10. معیارهای خاص تعن کنید، نتاج را ارزیای کنید و بهخاطر رفتارها یا نتاج
جدید مطلوب به تیمتان پاداش دهید تا ان رفتارها درونشان نهادینه شود.

 

استخدام و مدریت سوراستارها
بهعنوان کارفرما، باید بتوانید افراد رتر را جذب و مدریت کنید. بهعنوان کارمند هم
باید بدانید چطور فردی رتر در شرکت باشید. افراد رتر ابتکار عمل دارند و کار
بیشتـری انجـام مدهنـد، ارقـا پیـدا مکننـد و یـادگری را ادامـه مدهنـد. آنهـا
متوانند یک وضعیت بد را تغر دهند، از همه کارکنان هتر عمل کنند و نتاج فراتر
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از انتظارات ارائه دهند. نکات زر مروط به شرایط فروش است، اما متوانید آنها را
در سار شرایط نز به کار رید. هنگام استخدام سوراستارها، ان آمادگ را داشته

باشید که در صورت موفقیت شرکت، درآمد را با آن‌ها قسیم کنید.

تخمن زنید که اگر عملکرد خوی داشته باشند، متوانید چه مبلغ به آنها
رداخت کنید. در شرکت‌های متوسط/کوچک یا ارتشهای تکنفره، متوانید مبلغ
سه ابتکار رتر را در صورت خوب انجام شدن با هم جمع کنید و راناساس به
سوراستارها پاداش دهید. در شرکتهای متوسط ​​تا زرگ، سه جایگاه شغل را
مشخص کنید که خال هستند و سوراستارها در آنها مشغول کار نیستند و
ارزشی که یک سوراستار متواند در آن شغل ایجاد کند را تخمن زنید. پس اگر
بتوانید 30 درصد از یک فروش 100 هزار دلاری را با سوراستار سهیم شوید، به

معنی یک درآمد جذاب 30 هزار دلاری ماهانه رای او است.

افـراد را ـر اسـاس وژگهـای شخصـ اسـتخدام کنیـد، نـه سـابقه. مشخصـات
شخصیتی فردی که احتمالا در آن شغل موفق خواهد شد را تعن کنید، سپس
ازارهای رای ارزیای رزومههای رتر پیدا کنید. مثلا، یک فروشنده خوب احتمالا
در دو شاخص «تسلط» و «اثرگذاری» در آزمون شخصیتشناسی «دیسک» نمره
بالای مگرد. چنن افرادی متوانند با مشتریان ارتباط رقرار کنند و آنها را
تحت تاثر قرار دهند و همچنن جسارت تصمیمگری و مقابله با مخالفتها را

دارند.

بالاترن رقم درآمد ممکن را در تبلیغات جذب سوراستارها بنویسید تا افراد با
اعتمادبهنفس را جذب کند. مثلا بنویسید «فقط مخصوص سوراستارها با حقوق
130 تا 180 هزار دلار. فقط در صورتی تماس بگرید که فردی موفق هستید و

متوانید ان موضوع را ثابت کنید.»

مقاضیان را پیش غربالگری کنید. اهداف خود را تلفنی توضح دهید و بگویید
«تبلغ ما مگوید که فقط سوراستارها را استخدام مکنیم. به من بگویید چرا
باید شما را استخدام کنیم؟» بعد از انکه آنها حرفشان را زدند، آنها را رد کنید
تـا واکنششـان را ببینیـد: «عـال اسـت، امـا تصـور نمکنـم شمـا یـک سوراسـتار
باشید.» یک سوراستار واقع شما را به چالش مکشد، مقاعد مکند و طرد
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شدن از سوی شما را نمپذرد.

پس از تهیه فهرست کوتاه نهای از داوطلبان مناسب، با فرایند 3 مرحلهای زر با
سوراستارها مصاحبه کنید:

1. آرامش داشته باشید. گفتگو را با لحنی دوستانه شروع کنید تا آنها آرام شوند و
هترن حالت خود را داشته باشند.

 .2ررسی کنید. توضح دهید که شرکت شما افراد را ر اساس وژگهای فردی
استخدام مکند و قرار است چند سوال شخص رسید تا آنها را بیشتر بشناسید.
ببینید آیا جزئیات و داستانهای رای جلب نظر شما ارائه مدهند؟ بعض حوزههای

که باید ررسی کنید عبارتاند از:

دوران کودک. «چه جنبههای از دوران کودک شکلدهنده وجود فعل شما
است؟» یا «زرگترن چالشی که در زندگ داشتهاید چه وده است؟»

حوزههای موفقیت. «در کدام 3-2 حوزه بیش از سار زمینهها به خود افتخار
مکنید؟» یا «در کدام حوزه زندگ دستاوردهای چشمگری داشتهاید؟»

تعهد به خودسازی. «چطور وجود خود را هود مبخشید؟» یا «آخرن
کتاب خودیاری که خواندهاید چه وده است؟»

الگورداری از هترنها. «هترن فروشندهای که تا حالا دیده‌اید کیست؟»
ببینید آیا خودشان را هم نام مرند یا متوانند خود را از افرادی که نام

مرند متماز کنند؟

رزومه فرد. «چرا کار قبل خود را ترک کردید؟» «درباره اختلافنظر با رئیستان
و آنچه بینتان اتفاق افتاد رایم بگویید.» دنبال افرادی باشید که متوانند

بدون شکایت، از مشکلات شغلهای قبل حرف زنند.

3. حمله کنید. تا اینجا با نوع تفکر آنها آشنا شدهاید. پس یک حمله قوی اما
تاکتیک انجام دهید تا واکنش آنها را ارزیای کنید. مثلا بگویید «عال است، اما
تصور نمکنم شما سوراستار باشید.» یک سوراستار واقع اعتمادبهنفسش را
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حفظ مکند و نظرش را بیان مکند.

 

مدریت سوراستارها
رای حفظ افراد رتر:

هرگز به آنها «نه» نگویید. در عوض، انرژی آنها را هدایت کنید یا آنها را به
چالش بکشید، مثلا بگویید اگر مخواهند درخواستشان را قول کنید باید فروش

را 30 درصد افزایش دهند یا مشکل که مطرح کردهاند را خودشان حل کنند.

وقتی چالش پیشآمده را حل کرده و از آن عور مکنند، از آنها تعریف کنید.

 

بخش 2. بازاریای
با استراژیهای عال، اثرگذاری خود را چندرار کنید. رای انکه یک استراژیست
زرگ باشید، باید تصور زرگ را ببینید و استراژیها را اصول اجرا کنید. یک از
زرگترن چالشهای کسبوکار، جذب و حفظ مشتریان احتمال است. رای نگاه
استراژیک به بازار از «هرم خریداران» کمک بگرید. هولمز بعد از 20 سال تحقق ان

هرم را رای انواع محصولات/خدمات تعریف کرد.

3 درصد بازار اکنون خرید مکنند.

7 درصد بازار پذرای ایده خرید هستند.

90 درصد بازار در حال حاضر علاقهای به محصول شما ندارند: یکسوم اصلا به آن
توجه نمکنند، یکسوم علاقهای به آن ندارند و یکسوم بسیار یعلاقه هستند

و مخواهند در شرایط فعل خود بمانند.

اکثر کسبوکارها فقط روی دو دسته اول تمرکز مکنند، اما توجه به 90 درصد دیگر،
استراژیکتر است.

بهجای اطلاعات محصول روی اطلاعات بازار تمرکز کنید. عنوانی مانند «5 راه استفاده
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از خدمات ویدوکنفرانسی ما» فقط رای آن 3 درصد + 7 درصد مخاطبان جذاب
است، اما «5 دلل شکست 96 درصد کسبوکارها» رای مخاطبان بیشتری جالب

است.

 

بازاریای آموزشمحور یک از موثرترن راهها رای جذب کل هرم خریداران
است

اکثـر افـراد در حـوزه محصـولاتی کـه مخرنـد، متخصـص نیسـتند و متوانیـد بـا
آموزش، آنها را به مشتریان هتری رای محصولات و خدماتان تبدل کنید و

معیارهای خریدشان را از نو تعریف کنید.

در مورد آن 90 درصدی که هنوز به محصولات شما یتوجه هستند نز باید
علاقهشـان را جلـب کنیـد، ارتبـاط ایجـاد کنیـد، ارزش ارائـه دهیـد و جایگـاه خـود
بهعنوان یک متخصص را ثبیت کنید تا در آینده بدون تردید شما را انتخاب کرده
و از شمـا خریـد کننـد. مثلا، متوانیـد دوره رایگـانی بـا عنـوان «5 دلـل شکسـت
کسبوکارها» با دیدگاههای مفید درباره چالشهای کسبوکار ازجمله خدمات
مشتـری، مـدریت یـا ارتباطـات ارائـه دهیـد. اـن کـار فرصـتی فراهـم مکنـد تـا
مطالعـات مـوردی هـم ارائـه دهیـد و نشـان دهیـد کـه بعضـ شرکت‌هـا از راهکـار

ویدوکنفرانسی شما رای هود روابط با مشتریان و کارمندان هره ردهاند.

با استفاده از «روش استادوم»، شوه بازاریای مناسب خود را پیدا کنید:

اگـر بتوانیـد یـک اسـتادوم را بـا مشتریـان ایـدهآل ـر کنیـد، چـه افـرادی در آن
استادوم حضور پیدا مکنند. در واقع باید از خود رسید که مشخصات هرم

خریداران شما چیست؟

رای انکه همه افراد در استادوم بمانند و به شما گوش دهند، عنوان سخنرانی
شما باید چه باشد؟

رای اجرای روش استادوم، وقت و مناع اختصاص دهید. ان روش، داستان
اصل و استراژی بازاریای شما را تعن مکند.
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یچون و چرای مشتریان احتمال همیشه یک واقعیت وجود دارد که شما را به گزینه
تبدل مکند. ان «نشانه شاخص» شما است و وظیفه شما است که آن را پیدا
توانید از نشانه شاخصرای فروش کارهای هنری به بیمارستانها م ،کنید. مثلا
استفاده کنید که نقش انواع هنر در هود چشمگر بیماران را نشان مدهد. یافتن
«نشانه شاخص» و نوشتن یک داستان عال به زمان و تلاش مداوم نیاز دارد. رای
ایدهردازی همراه با افراد تیمتان، کارگاههای آموزشی رگزار کنید و هر هفته زمانی را

به انجام تحقیقات بازار اختصاص دهید تا نشانه شاخص خود را پیدا کنید.

 

تسلط ر 7 اصل بازاریای
ان اصول، ازار کلیدی بازاریای هستند که رای ساختن سیستم فروش تمامعیار نیاز
دارید. ازاری که هترن بازده سرمایه را دارند شناسای کنید، با تیم خود کارگاههای
رگزار کنید تا ر ان ازار مسلط شوید و راههای رای گنجاندن داستان اصل شرکت

در تبلیغاتان پیدا کنید.

1. تبلیغات. تبلیغات موثر معیارهای زر را دارند:

متماز هستند. یعنی شاخص هستند و باعث مشوند مردم رای دیدنشان
توقف کنند.

عنوانی جذاب دارند و مزیت منحصربهفرد محصول را نشان مدهند.

متن تبلغ طوری است که توجه مخاطب احتمال را جلب مکند و روی منافع
کلیدی او تمرکز دارد.

رای نفرات اول ن تخفیفیک فراخوان اقدام دارند. مثلا یک شماره تماس یا کو
دارند که با شرکت تماس بگرند.

2. پست مسقیم. روش استادوم یا تعن مشتریان مناسب، مبنای پست مسقیم
است. با نوشتن مزایا روی پاکت نامه، استفاده از رنگهای درخشان و حتی ارسال
هدایای خلاقانه، افراد را به باز کردن نامه ترغیب کنید. باید ان نامهها را مدام ارسال
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کنید و با یک تماس تلفنی آنها را پیگری کنید.

 .3روشورها. روشورهای شرکت باید نکات کلیدی داستان شرکت را بیان کنند.
یادتان باشد ر خریداران و سودآوری آنها تمرکز کنید، نه ر انکه شرکتان چقدر

خوب و عال است.

4. تماس مسقیم با مشتری. تماس فروشندگان و کارکنان بخش خدمات مشتری با
مشتریان (تماس تلفنی یا جلسه حضوری)، یک از قدرتمندترن فرصتهای بازاریای

است.

5. آموزش به بازار. آموزش به بازار را متوان به روشهای مختلف ارائه کرد، مثلا در
نمایشگاههای تجاری، سخنرانیها یا بازاریای آموزشمحور.

6. روابطعموم. روابطعموم شامل نمایشگاههای تجاری، مهمانیهای مطوعاتی،
سخنرانیها، اخبار یا مقالاتی درباره شما است.

روابـطعموم بایـد موضـوع گسـتردهای را ـوشش دهـد کـه ـر افـراد زیـادی اثـر
مگذارد و اسم شرکت شما را (بدون تمرکز روی آن) مطرح کند. شما باید مناع
اطلاعاتی یا نشریات معتر/ اصل را هدف بگرید و در صورت داشتن دلل موجه،
به خدمترسانی به یک شرکت فورچون 500 اشاره کنید. بخشهای از داستان
اصل شرکت را هم در تبلغ بگنجانید که مورد علاقه خوانندگان هدف باشد و هر
اخباری که درباره شرکتان منتشر مشود را با یک تماس تلفنی پیگری کنید.
حتی اگر در ابتدا توسط نشریهای طرد شدید، کمکم متوانید با سردر آن روزنامه

ارتباط رقرار کنید و خود را بهعنوان متخصص آن حوزه معرف کنید.

رویدادهای خریه و مراسم اهدای جواز نز مکانی عال رای تبلغ است، بهوژه
اگـر بتوانیـد اینفلوئنسـرهای معـروف، افـراد شـاخص یـا مشتریـان رویـای خـود را

دعوت کنید.

از اینترنت، ایمل، وبسایتها و بازاریای مشارکتی رای جذب علاقهمندان، ایجاد
روابط، تعامل با مشتریان احتمال، ارائه وبینارها و تبدل علاقهمندان به خریدار
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استفاده کنید. با ایجاد تعداد زیادی سایت کوچک که فقط روی یک موضوع مثل
دورار کردن فروش تمرکز مکنند، پایگاهداده بسازید، سپس اعضای هر سایت را با
سـار محتواهـای خـود آشنـا کنیـد. همچنـن متوانیـد جـامعهای از اعضـای همـه
سایتهایتان ایجاد کنید، مثلا اگر آبمعدنی مفروشید، سایتهای شما متوانند
درباره آب به مردم آموزش دهند یا درباره روشهای حفاظت از مناع آب و غره

صحبت کنند.

 

بخش 3: فروش
جذب خریداران ایدهآل

همیشه رای هر محصول یا خدمتی، گروه کوچک از مشتریان ایدهآل وجود دارند که
نسـبت بـه سـار مشتریـان بیشتـر و مـداومتر خریـد مکننـد. جـذب اـن بخـش از
مشتریـان، سـرعترن و بهصـرفهترن راه رشـد کسـبوکار اسـت. هـولمز اـن روش را

استراژی «رویای 100» منامد. هترن راه جذب خریداران ایدهآل، عزم راسخ است.

وقتی مدام ارزشآفرن باشید، مخاطبان در نهایت به شما توجه مکنند و حتی
احساس وظیفه مکنند که از شما خرید کنند. وقتی محصولتان را به یک خریدار
ایدهآل (مثلا یک شرکت فورچون 500) فروخته باشید، مقاعد کردن دیگران رای

خرید از شما آسانتر مشود.

مثلا، یک کارگزار املاک پس از سالها بازاریای مداوم در یک محله، توانست به
بخش عمدهای از آن محله لوکس خدمترسانی کند. هولمز نز با چنن پشتکاری،
خود را به افراد رتر هالوود معرف کرد تا انکه فیلمنامهاش موردتوجه قرار

گرفت و در نهایت شرکت فیلمسازی رادران وارنر آن را خرید.

همــن اصــل ــرای جــذب شرکــای رویــای هــم صــدق مکنــد، یعنــی افــرادی کــه
محصول/خدمات شما را نمفروشند، اما به مشتریان شما دسترسی دارند و متوانند
ِغ راهکارهایتان کمک کنند. هولمز به مدت 2 سال یک هفته در میان با جبه تبل
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ِنوشت تا پیشنهاد همکاری دهد و بالاخره جگرفت و به او نامه مراهام تماس مآ
تصمیم گرفت با او ملاقات کند. ان جلسه منجر به فروشی 15 میلون دلاری شد و

هر دو طرف از آن سود ردند.

 

6 مرحله رای اجرای استراژی «رویای 100»
1. مشتریان رویای خود را شناسای کنید. فهرستی از مشتریان ایدهآل خود تهیه
کنید، سپس معیارهایتان را اصلاح کنید. درباره شرکتهای که ان معیارها را دارند، از
طرق وبسایتهای آنها، تماسهای تلفنی یا سایتهای تحقیقاتی مانند هووِرز،

مطالب بیشتری جمع کنید.

2. هدایای عال انتخاب کنید. یک از هترن راهها رای دیده شدن، ارسال هدایای
کوچک هر 2 هفته یکبار است. هدایای مفید اما ارزانی انتخاب کنید که مرتبط با
محصول پیشنهادی شما باشند. ان هدایا مانند رشوه به نظر نمرسند و مشتریان

احتمال از آنها استفاده مکنند.

3. نامههــای روی اــن هــدایا بگذاریــد. نامههــای کوتــاه بنویســید و پیــام آن را
بهصورت خلاقانه به آن هدیه ربط دهید. مثلا چراغقوه هدیه دهید و بنویسید «در
تاریک نمانید» یا  مکعب روبیک هدیه دهید و بنویسید «اصلا گج نشوید» یا
ماشنحسـاب هـدیه دهیـد و بنویسـید «هزینههایتـان را حسـاب کنیـد». پیـام شمـا
همیشه باید یک دعوت به اقدام هم داشته باشید که روی محصول اصل تمرکز کند،

مثل شرکت در دوره یا مشاوره رایگان.

 .4قویم کاری تهیه کنید و هدایای که قرار است در سه تا شش ماه آینده
ارسال کنید را در آن بنویسید. باید حداقل ماهانه و در حالت ایدهآل هر 2 هفته
یک بار چزی ارسال کنید. متوانید ان هدایا را با ازارهای بازاریای مانند کارتها،

نظرسنجها، کونها، مقالات روابطعموم و غره همراه کنید.

5. اقدامات خود را با تماس تلفنی پیگری کنید. هدف ان است که یک قرار
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ملاقات ترتیب دهید و داستان اصل را رای مشتری هدف تعریف کنید.

6. در فـروش B2B، ملاقـات بـا تصـمیمگرنده اصـل دشـوار اسـت. لحنـی مقتـدر
داشته باشید، خود را شخص مهم جلوه دهید و روند گفتگو را هدایت کنید. مثلا،
تماس خود را با جمله «حالتان چطور است؟» شروع نکنید. در عوض، بگویید «سلام،

من ل آلن هستم. متوانم با تام صحبت کنم؟»

در طول قرار ملاقات، از نکات بالا رای ارائه داستان اصل استفاده کنید. اطلاعات بازار
را در اختیارشان قرار دهید، نقاط درد آنها را هدف بگرید، شرایط خرید را به نفع خود

تنظیم کنید و از «نشانه شاخص» استفاده کنید.

 

مهارت در ارائه فروش
رای ارائه فروش موثر از نکات زر استفاده کنید:

از ازار تصوری جذاب استفاده کنید. 85 درصد اطلاعات مغز از طرق چشمان
وارد مشوند. ازار تصوری مناسب (مانند استفاده از رنگهای خاص، چهرههای

انسانی) باعث جلب توجه و ارتباط بیشتر و در خاطر ماندن اطلاعات مشود.

اسلایدها باید ساده باشند. در هر اسلاید فقط یک عنوان اصل و 3 یا 4 نکته
بنویسید.

اسلایدها باید سرع رد شوند. در هر دقیقه 2 تا 3 اسلاید را توضح دهید و هر
15 ثانیه یک مورد جدید را روی صفحه ظاهر کنید. در وبینارها، مدام تصاور

جدید را روی صفحه نمایش نشان دهید.

از حقاق یا آمارهای عجیب و شگفتآور استفاده کنید که در یاد مخاطبان بماند
و آنها را رای دیگران تعریف کنند.

ـرای نشـان دادن یـک نکتـه و مانـدگار کـردن آن در ذهـن مخـاطب از داسـتانها
استفاده کنید.

کنجکـاوی مخـاطب را حفـظ کنیـد. اول حقـاق را بگوییـد و بعـد آنهـا را توضـح
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دهید و به مخاطب بگویید که در ادامه قرار است درباره چه مطالب دیگری
صحبت کنید.

با هر عنوان توجه مخاطب را به آن اسلاید جلب کنید و جذابیت مطالب را حفظ
کنید.

با اعتمادبهنفس باشید؛ اما متکر نباشید. با استفاده از کلمات، لحن صدا و زبان
بدن، اقتدارتان را نشان دهید. سع کنید با همه مخاطبان ارتباط رقرار کنید، مثلا

از آنها بخواهید درباره مشکلاتشان صحبت کنند.

همیشه روی آنها تمرکز کنید، نه روی خودتان.

 

از اشتباهات راج سخنرانی خودداری کنید

از مخاطبان تشکر کنید و رای گرفتن وقتشان عذرخواهی کنید.

نشسته یا دست در جیب سخنرانی نکنید. بایستید و دستهای خود را رون از
جیب و بالای کمرتان نگه دارید.

کنترل خود را از دست ندهید، مثلا اجازه ندهید سوالها سخنرانی شما را مختل
کند.

اسلایدها را روخوانی نکنید.

خیل جدی نباشید. کم شوخطبع همیشه خوب است.

مزان آمادگ کم نباشد. قل از هر ارائه با صدای بلند تمرن کنید. به همه
مطالی که قرار است ارائه دهید مسلط باشید تا بتوانید معیارها و ایدههای

مخاطب را هم در آن بگنجانید و محصولتان را پیشفروش کنید.

 

تکمل موتور فروش
ر 7 مرحله فروش مسلط شوید. همه اعضای تیم را وادار کنید تا ان مراحل را حفظ و
تمرن کنند تا در «ناخودآگاهشان» ثبت شود. رای آموزش، تمرن و تکمل فرایند
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فروش، کارگاه رگزار کنید.

1. ارتباط رقرار کنید. هر چه ارتباط شما با مشتری هتر باشد، معامله امنتری خواهید
داشت. باید حداقل کم با سواق، خانواده، علاق و اهداف شخص آنها آشنا
،رسیدن سوالهای عال باشید و در حالت ایدهآل با آنها دوست شوید. روش

یافتن زمینههای مشترک و ایجاد اعتماد را با اعضای تیم تمرن و بازی کنید.

2. معیار آنها رای خرید را شناسای کنید. همزمان سع کنید که ان معیارها را از
نو تعریف کنید تا راهکار شما تنها گزینه مناسب رای آنها به نظر آید. با کمک اعضای

تیم سوالهای طرح کنید که به شناخت هتر مشتریان احتمال کمک کند.

 .3رای محصول/خدمت خود ارزش ایجاد کنید. مثلا، اطلاعاتی درباره روش تولید
و راهکار تشخیص محصول خوب از بد به مشتریان ارائه دهید.

4. اشتیاق و فوریت ایجاد کنید. مجموعهای از سوالها و دادههای جذاب ارائه
دهید تا مشتریان احتمال متوجه شوند چرا وضعیت فعل آنها قالقول نیست.

 .5ر موانع غلبه کنید. با سوالهای مانند «زرگترن چالش بازاریای شما چیست؟»
یا «اگر ان مشکل را رطرف نکنید، چه هزینهای رایتان دارد؟»، معیارها و نقاط درد
خریداران را شناسای کنید. سع کنید یک مانع را ررنگ کنید. مثلا بگویید: «دلل
شما رای سرمایهگذاری نکردن در ان حوزه موجه است. فقط کنجکاوم بدانم آیا ول
تنها مانع شما رای خرید ان راهکار است؟» اگر مانع دیگری ندارند دوباره رسید،

«پس، اگر بتوانیم ان محصول را رای شما مقرونبهصرفه کنیم، آیا آن را مخرید؟»

6. فـروش را نهـای کنیـد. اگـر واقعـا فکـر مکنیـد مشتـری احتمـال از محصـول یـا
خدمات شما نفع مرد، فروش را نهای کنید.

7. پیگری کنید. حتی پس از فروش، باید مدام به مشتریان یادآوری کنید که چرا از
شما خرید کردهاند و راههای جدیدی رای اطلاعرسانی به آنها و ایجاد ارزش رایشان
پیدا کنید. در طول 6 مرحله بالا هر چه بیشتر ر مشتری تمرکز کنید، اطلاعات بیشتری

رای پیگری او بهدست مآورید.
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["message_box text_color="light]

ری عالرای پیگ 10 مرحله
فرایندهای خود را سیستماتیک کنید تا روابط با مشتریان قویت شود و آنها را

راض نگه دارید.

شخص دو ساعت بعد از جلسه ارسال کنید. آن را با موضوع ن نامه را یک1. اول
مثل تعریف از آن فرد شروع کنید. مشتری را مشتاق کنید. مزایای که متوانید ارائه

دهید را بیان کنید و نامه را با یک موضوع شخص به پایان رید.

2. جلسه را با تماس بعدی پیگری کنید و ارزشهای که متوانید به آنها ارائه
دهید از جمله ایدهها و اطلاعاتی رای حل چالشهایشان مطرح کنید.

3. هر ماه چزی متناسب با علاقه شخص مشتری رایش ارسال کنید.

4. در رویدادهای مانند مهمانیها یا دعوت بهصرف غذا، با زندگ شخص آنها آشنا
شوید.

5. بعد از هر رویداد با نامه/کارت/فکس/ایمل کوتاه و شخص آنها را پیگری کنید.
ر سار کارهای مفیدی که در ان معامله انجام خواهید داد تاکید کنید.

6. رویدادی سرگرمکننده رنامهرزی کنید که رای خانوادهشان هم جذاب باشد.

7. راههای رای کمک به موفقیت مشتری ارائه دهید، مثلا ن آنها و سار مشتریان
ارتباط رقرار کنید یا آنها را به یک همایش مفید دعوت کنید.

8. با کارتها/نامهها/ایملهای بیشتر، در ذهن مخاطب بمانید.

9. مدام به آنها پیشنهاد کمک دهید تا به دارای و محرم اسرارشان تبدل شوید.

10. هدف ان است که در نهایت آنها را به خانه خود دعوت کنید یا به خانهشان
دعوت شوید.
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بخش 4: هدایت سیستم فروش تمامعیار
رای ساختن سیستم فروش  باید استراژیهای بالا را اجرا و پیگری کنید و مدام

هود بخشید تا به عادتان تبدل شود.

سیستم فروش تمامعیار سازمانی. معیارهای اثربخش ودن اهداف کلیدی را
تعن کنید (مانند تعداد تماسها یا ارائههای فروشی که باید انجام شود). آنها
را پیگری کنید و به عملکردهای خوب پاداش دهید تا بخشی از ماهیت سازمان

شوند.

سیستم فروش تمامعیارشخص. متوانید با همن رویکرد به خودتان هم
آموزش دهید و روی فرصتهای اطرافتان تمرکز کنید.

«سیستم فعالسازی شبکه عصی مغز»، معمولا محیط رامون را ر اساس
دستورالعملهای ناخودآگاهی که به آن مدهید ردازش مکند. پس ذهن

خود را روی موفقیت متمرکز کنید و از مغزتان بخواهید راهکار را پیدا کند.

رای تعریف اهداف خود (مانند اهداف همیشگ، اهداف سالانه) یا یافتن
راههای موفقیت (مثلا سه کار مهم ماهانه رای هود زندگ، سه کار مهم

ماهانه رای افزایش اثربخشی تیم) کارگاه رگزار کنید.

نکته مهم ان است که نظم و پشتکار داشته باشید و روی موارد مهم تمرکز کنید تا
دستیای به اهداف در وجودتان نهادینه شود.

 

دانلود اینفوگرافیک کتاب «سیستم فروش تمامعیار» در یک
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