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فروشبازاریابی       

ســاخــت
سیستم فروش تمام عیار

با تمرکز خستگی ناپذیر بر ١٢ استراتژی کلیدی
به کسب وکارتان سرعت ببخشید

منابع خود را به حداکثر برسانید و به تیمتان هم کمک کنید که همین کار را انجام دهد.

برای تبدیل شدن به بهترین استراتژی پرداز، باید تصویر بزرگ را ببینید
و استراتژی ها را کاربردی اجرا کنید.

همه تلاش های خود را روی مسائل مهم متمرکز کنید
تا وقتی دستیابی به موفقیت در وجود شما و سازمانتان نهادینه شود.

بـه  احتمـالـی  زمانـی، فقـط ٣+٧ درصــد مشتریــان  بـازه  در هـر 
فــروش  دنبـال  فقـط  اگر  می کننـد.  توجـه  محصول/خدمت شما 
محصولتان باشید، آن ٩٠ درصد باقی مانده که هنوز آمادگی توجه به 

محصول/خدمت شما را ندارند، از دست می دهید. 

همیشه در مورد هر محصول یا خدمتی، گروهـی از خریداران 
ایدئال وجــود دارند که بیشتـر و مداوم تــر از آن محصــول 
از  دسته  این  جذب  کسب وکار،  رشد  راه  بهترین  می خرند. 
خریداران است. بهترین مشتریان بی توبی و بی تو سی و شرکای 

رویایی خود را مشخص کنید. 

خریداران ایدئال خود را با گام های زیر پیدا و حفظ کنید: 
آن ها  را تعریف کنید و دنبال  رویایی خود  ویژگی  مشتریان 
باشید. هدایای عالی تهیه کنید و نامه ای با پیام خلاقانه هم 
برایشان بنویسید تا توجه شان جلب شود. مطالبی که قرار 
است هر دوهفته یک بار به مدت ۳-۶ ماه برایشان ارسال کنید 
را مشخص کنید. هدایا و نامه  ای که فرستاده اید را با تماس 

تلفنی پیگیری کنید و یک قرار ملاقات بگذارید. 

بایـدهـا 
از ابزارهـای کمکی تصویـری و اقناع کننده استفاده کنیـد، 
ارائه ای ساده و سریع داشته باشید، از داستان ها/حقایق 
شگفت آور استفاده کنید، عنوان های جذاب برای اسلایدها 
انتخاب کند، قاطع باشید، مخاطبان را کنجکاو کنید، اعتماد 

ایجاد کنید، بر مخاطبان تمرکز کنید، نه بر خودتان. 

نبایـدهـا 
به خاطر وقتی که در اختیارتان قرار داده  اند عذر خواهی/تشکر 
است،  جیب  در  دستتان  که  حالی  در  و  نشسته  نکنید. 
سخنرانـی نکنیـد. کنتـرل خود را از دست ندهیـد. اسلایدها 

را روخوانی نکنیـد و آمادگی کافـی داشته باشید. 

از همه اعضای تیم بخواهید برای نهایی کردن فروش، در ۷ گام 
کلیدی زیر مهارت کسب کنند: ایجاد ارتباط، کشف و اصلاح 
معیارهای خرید، ایجاد ارزش برای محصول یا خدمت، اضافه کردن 
مدام ارزش به محصول یا خدمت، ایجاد اشتیاق در مشتریان، 

غلبه بر مخالفت ها، نهایی کردن فروش و پیگیری. 

روندها را سیستم سازی کنید تا با مشتریان ارتباط برقرار کرده و 
آن ها را خوشحال کنید. آن ها را با نامه، تماس تلفنی، کارت
 پستال، فکس و ایمیل پیگیری کنید. هر ماه موردی شخصی 
که موردعلاقه مخاطب است را برایش ارسال کنید. مدام به 
آن ها کمک کنید و به کسب وکارشان ارزش اضافه کنید. به 
زندگی های شخصی آن ها وارد شوید. برنامه های سرگرم کننده 
برای آن ها و خانواده هایشان طراحی کنید و به تدریج آن ها را به 

خانه تان دعوت کنید یا به خانه شان دعوت شوید. 

بازاریابی آموزش محور 
برای دسترسی به همه مشتریان این هرم، باید از اطلاعات بازار 
استفاده کنید (نه اطلاعات محصول). با کمک بازاریابی آموزش
 محور، ١) توجه مخاطبان را جلب کنید، اعتماد ایجاد کنید و 
ارزش ارائه دهید و ٢) معیار خرید آن ها را به سلیقه خودتان 

تغییر دهید. 

نشانه شاخص و داستان اصلی
برای پیدا کردن «نشانه شاخص» خود، وقت و تلاش صرف کنید. 
گزینه  تنها  به  را  شما  که  است  حقایقی  شاخص  نشانه  این 
مخاطبان تبدیل می کند. همچنین داستانی اصلی برای شرکت 
مشتریان  برای  محصول  مزایای  درباره  که  کنید  تعریف  خود 
احتمالی باشد و بر اساس اطلاعات دقیق بازار نوشته شده باشد.

مهم  ابزار   ٧ این  از  تمام عیار،  فروش  سیستم  ساخت  برای 
بازاریابی استفاده کنید: تبلیغات، پست مستقیم، بروشورها، 
روی  اینترنت.  و  عمومی  روابط  بازار،  بررسی  فردی،  تماس 
به  برایتان  را  بازده سرمایه  بیشترین  که  کنید  تمرکز  مواردی 

ارمغان می آورند. 

بر حوزه های کلیدی اثربخش تمرکـز کنیـد 
نبایـد رویـدادهـای ناگهانـی را مدیریـت کنید. فقط بر حوزه های 
موثری تمرکز کنید که اثر مستقیم بر نتیجه نهایی دارند و هر هفته 

یک ساعـت را به بهبود هر حـوزه اختصاص دهید. 

زمانتـان را در شش گام مدیریت کنیـد
این نکات را در کل سازمان  به کار گیرید: فقط یک بار سراغ هر 
موضوع بروید، هر روز ٦ کار مهم را تمام کنید، زمانی را به انجام 
برنامه ریزی  قبل  از  را  زمانی  بازه های  دهید،  اختصاص  کار  هر 
کنید، اول کارهای مهم را انجام دهید و هر چیزی که لازم ندارید 

را دور بیندازید. 

یادگیری را اجباری کنید 
اغلب افراد داوطلبانه دنبال پیشرفت نیستند. 

یادگیری و آموزش را به یک الزام شغلی تبدیل کنید. 

سازمانتان را از نو برنامه ریزی کنید 
منظمی  برنامه های  مشکلات،  حل  و  کارمندان  ارتقای  برای 
طراحی کنید. هربار روی چند مورد کلیدی تمرکز کنید و با تمرین 

و اجرا آن ها را تقویت کنید. 

چِت هولمز

اصول حیاتی کسب وکار 
در هـر کسب وکاری،  بـرای موفقیـت 
بایـد در ٣ حـوزه مهارت کسب کنید: 

مدیریـت، بازاریابـی و فـروش. 
برای ساخت سیستم فروش تمام عیار 

از ١٢ استراتژی زیر استفاده کنید. 

مهـارت
با نظم دقیـق این مهـارت هـا را اجــرا 
کنیـد و در آن هـا استـاد شویـد تا 
بـه بخشـی جـدانشدنـی از عملکــرد 

سازمان تبدیل شوند.

آموزش بهـره وری 

جلسات را شبیه کارگاه  برگزار کنید
در طول این کارگاه ها، با کمک کارمندان ایده ها را گسترش داده و 
فرایند ها را اصلاح کنید. در نتیجه می توانید هم زمان به افرادتان 
آموزش داده و کسب وکارتان را هم بهبود ببخشید. هر هفته یک 
کارگاه برای هر حوزه کاری برگزار کنید و هربار فقط به یک چالش 
رسیدگی کنید. نتایج جلسه را ثبت و اصلاح کنید تا دستورالعمل 

و سیاست های آموزشی شما را شکل دهد. 

سیاست های سازمان را با روش موثر اجرا کنید 
اجازه دهید افرادتان درد را حس کنند، راهکار را در کارگاه ها پیدا 
کنند،  آزمایش  را  راهکارها  این  رهبران/نخبه ها  کمک  با  کنند، 
به  و صوت  تصویر  با  کنند،  مستندسازی  و  کامل  را  فرایند ها 
دیگران آموزش دهند، اصلاحات بیشتری انجام دهند، سپس 

نتایج مطلوب را شناسایی کرده و به آن ها پاداش دهند. 

استخدام سوپـراستـارها
ثروت سازمان را با افراد برتری تقسیم کنید که باعث رشد کسب
 وکارتان می شوند. دنبال قابلیت های فرد باشید (نه سوابق او).

مصاحبه با سوپراستارها 
از استـراتــژی آرامـش/آزمــون/حمـله استـفــاده کنیــد تـا 
سوپراستارهایی را انتخاب کنید که مطمئن به نفس، اقناع گر و 

ثابت قدم هستند تا شما را به موفقیت برسانند. 

مدیریـت سوپـراستـارها 
با  را به چالش بکشید و وقتی  برتر، آن  ها  افراد  برای حفظ 
چالش ها روبه رو می  شوند یا آن ها را پشت سر می گذارند، از 

آن ها تقدیر کنید. 

افراد برتر جلســات

پیدا کردن خریداران ایدئال 

استراتـژی رویـای ١٠٠ 

سخنرانی ها

موتور فروش

پیگیــری

هرم خریداران 

ابزار بازاریابی 

اجرا کنیـد، پیگیری کنیـد، ارتقا ببخشیـد

٣ درصد 

۷-۶ درصد 

۳۰ درصد 
اصلا به خرید فکر نمی کنند

۳۰ درصد 
علاقه ای به آن محصول ندارند 

۳۰ درصد 
به شدت از آن محصول بدشان می آید

همین حالا 
می خرند  

آمادگی
خرید دارند

راه اندازی سیستم فروش

سیستم فروش تمام عیار سازمانتان را بسازید
و  ارزیابی  را  فعالیت ها  باشید.  داشته  پشتکار  و  نظم 
پیگیری کنید + به نتایج برتر پاداش دهید تا در سازمان 

نهادینه شوند.

سیستم فروش تمام عیار شخصی خود را هم بسازید
مدام ذهنتان را بر موفقیت متمرکز کنید. این کار باعث 
فعـال سـازی عصبـی  مغـز می شـود تا دنبـال راهکارهـا 

و فرصت ها بگردد.  
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