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آکــادمـی دکــتر فــرجــی

برنامه ی ۶ هفته ای: 

 اتـاق جــنــگ فـــروش 

هـدف : فـروش و  ایجاد نـقدینگی در ۶ هـفته: نـقشه 
راه نجات کسب وکارهای ایرانی در بحران 

در شـرایط بحـران اقـتصادی، صـاحبین کسب و کارهـای 
کوچک ۲ اشــتباه بــزرگ انــجام می دهــند: اول اینکه 
دســت رو دســت می گــذارنــد و مــنتظر اتــمام بحــران 
می شــونــد و بــدون اینکه مــتوجــه شــونــد، کسب و 
کارشــان نــابــود می شــود! دوم اینه، می خــواهــند  بــا 
روش هــای قــدیمی مشــتری جــذب کنند و بــفروشــند 
ولی چـون بـازار تغییر کرده اسـت، شکست می خـورنـد! 
وقتی نـقدینگی در بـازار کم می شـود، اینکه چـه چیزی 
را بــه چــه کسی و چــگونــه بــفروشید، خیلی مــهم تــر از 
شـرایط نـرمـال اسـت! مـثلا تـمرکز روی فـروش بـه کسانی 
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که شــــما را نمی شــــناســــند یا خیلی بــــه مــــحصول یا 
خدمات تان نیاز ندارند، یک اشتباه مهلک است!  

این فرمول چگونه کار می کند؟ 
مــن فــرمــول اثــبات شــده ای ســاخــتم که بهــترین و 
مــوثــرتــرین راهکار فــروش در شــرایط بحــران اســت! راز 
اصلی مـوفقیت این فـرمـول، در اجـرای بی رحـمانـه «اصـل 
۸۰/۲۰» نـــهفته اســـت: یعنی تـــمام تـــمرکزتـــان را روی 
«دارایی هـــــای مـــــوجـــــود» و «میـــــــــــــوه هـــــای در 
دســترس»بــگذارید. یعنی مــخاطبینی انــتخاب کنید 
که بـــرای خـــرید آمـــاده تـــر هســـتند و پیشنهادهـــای 
فـروشی ارائـه کنید که مـتناسـب بـا شـرایط و وضعیت 
مــخاطبین بــاشــد! نکته مــهم دیگر این اســت که در 
شـرایط بحـران کمپین هـای فـروش طـولانی و پیجیده 
جـواب نمی دهـد بلکه بهـترین راهکار، پـرزنـت فـروش 
در طی یک تــماس فــروش (تلفتی یا حــضوری) اســت! 
مراحل اجرای «کمپین فروش سریع» اینگونه است: 

مرحله ی ۱: انتخاب گروه مخاطبین هدف 
مرحله ی ۲: طراحی پیشنهاد فروش مناسب 
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مرحله ی ۳: طراحی پرزنت فروش (اسکریپت فروش) 
مرحله ی ۴: تماس های فروش روزانه 

مرحله ی ۵: بازخورد و اصلاح مداوم مراحل ۱ تا ۳ 

به چه کسانی بفروشید؟ 
انـتخاب مـخاطـب، اولین و مـهم تـرین مـرحـله  در اجـرای 
یک کمپین فـروش مـوفـق اسـت! هـر چـه مـخاطـب بـا 
شــما آشــناتــر بــاشــد و اعــتماد بیشتری بــه شــما داشــته 
بــاشــد، احــتمال خــریدش بــالاتــر اســت (مــخصوصــا در 
شـــرایط بحـــران)! در ادامـــه ۴ گـــروه مـــخاطبین که 
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بیشترین احـتمال خـرید از شـما در شـرایط بحـران (بـازار 
انقباظی) را دارند، به ترتیب اولویت توضیح می دهم: 

1⃣  اولویت  اول: مشتریان داغ 
مشــتریان داغ کسانی هســتند که در  یک تــا ســه مــاه 
گــذشــته از شــما خــرید کرده انــد. این افــراد بــه شــما 
اعـتماد کامـل دارنـد و شـما را خـوب یادشـان اسـت! در 

بحران، این افراد سریع ترین منبع تزریق پول هستند. 

استراتژی فروش: کمپین بیش فروشی 

بــــا مشــــتریان اخیر، تــــماس مســــتقیم بگیرید و یک 
پیشنهاد بیش فــروشی (upselling offers) را پیشنهاد 
دهید. پیشنهاد بیش فـروشی شـما بـاید مکمل خـرید 
قبلی این افـراد بـاشـد. این گـروه نیازی بـه اثـبات مجـدد 
اعــتبار شــما نــدارنــد. آن هــا بــه دنــبال بــالاتــرین ســطح 

دسترسی، کمترین زحمت و حس انحصار هستند.  

مــثال (فــروشــگاه مــحصولات  قــهوه): بــه مشــتریان 
یک مــاه اخیر خــود که بیشترین خــرید را داشــته انــد ، 
پیشنهاد خـــرید یک دســـتگاه اســـپرســـوســـاز جـــدید 
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و حــرفــه ای را بــدهید که شــامــل نــصب، کالیبراسیون 
تـوسـط بـاریستای مـتخصص در محـل، امکان پـرداخـت 

چند مرحله ای و تامین دانه قهوه ۶ ماهه باشد. 

مــثال (کلینیک زیبایی): بــه مشــتریان وفــادار خــود، 
پکیج VIP جـوانـسازی بـا دسـترسی بـدون نـوبـت، هـمراه 
بــا مــشاوره اخــتصاصی و شــرایط پــرداخــت مــنعطف 

پیشنهاد دهید. 

2⃣  اولویت دوم: مشتریان تبدیل نشده 
این هـــا مـــخاطـــبانی هســـتند که تـــا مـــرحـــله قیمت 
پــرسیدن (جــلسه ی مــعارفــه یا مــصاحــبه یا مــشاوره ی 
خـرید) پیش آمـده انـد امـا بـه هـر دلیلی خـرید نکرده انـد. 
مـــعمولا مـــانـــع اصلی این افـــراد در اقـــتصاد بحـــرانی، 
«تـرس از ریسک مـالی» یا «کمبود نـقدینگی فـوری» 

است. 

استراتژی فروش: کمپین فروش کاهشی 

بـا مشـتریان تـبدیل نشـده ی اخیر، تـماس بگیرید و یک 
پیشنهاد ارزان تـر یا هـمان پیشنهاد اصلی ولی بـا شـرایط 
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اقـساط (الـبته در صـورت امکان) را پیشنهاد دهید. این 
پیشنهاد باید مرتبط با پیشنهاد اصلی شما باشد. 

مــثال (دوره آمــوزشی): بــه جــای فــروش دوره کامــل، 
پیشنهاد دهید بـا یک سـوم قیمت، بـه ۳ جـلسه اول و 
گــــروه پشــــتیبانی دســــترسی پیدا کنند. اگــــر راضی 

بودند، مابقی شهریه را بپردازند. 

3⃣  اولویت سوم: مشتریان خاموش 
مشـتریان خـامـوش کسانی هسـتند که ۶ مـاه تـا ۲ سـال 
اسـت از شـما خـبری نـگرفـته انـد و خـریدی نکرده انـد. 
الـبته چـون آن هـا یک بـار بـه شـما پـول داده انـد، پـس سـد 
اعـتماد شکسته شـده اسـت و اگـر پیشنهاد فـروش تـان 

برایشان جذاب باشد، فروش مجدد راحت تر است. 

استراتژی  فروش: کمپین احیا 

ابـتدا از تکنیک «پیام فـعال سـازی» اسـتفاده کنید، تـا 
بفهمید آیا مـخاطـب هـنوز دنـبال خـرید مـحصول شـما 
هسـت یا نـه؟ مـثلا بـگویید: هـنوزم دنـبال …..[نتیجه ی 
مــحصول]….. هســتید؟!» . در مــرحــله ی بــعد و اگــر 
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مـــخاطـــب تـــایید اولیه داد، از مـــدل «انـــتقال اعـــتبار» 
اســـتفاده کنید، بعنی بـــه آن هـــا بـــگویید که مـــبالـــغ 
خــریدهــای قبلی شــان بــه عــنوان «اعــتبار» بــرای خــرید 
مجـدد بـا خـرید یک مـحصول جـدید لـحاظ می شـود. 
این کار جـذاب تـر از تخفیف اسـت، چـون مشـتری حـس 

می کند پول قبلی اش هنوز ارزش دارد و زنده است! 

مـثال (مـدرس بـازاریابی): «سـلام [نـام]، آیا هـنوز •
هــم بــه دنــبال افــزایش فــروش کسب و کارتــان 
هســتید؟» پــس از پــاســخ مــثبت: «بسیار عــالی، 
چـــون شـــما ســـال قـــبل دوره ی پـــایه ی مـــا را بـــا ۲ 
میلیون خـریدید، مـا الان می تـوانیم آن ۲ میلیون 
را بـه عـنوان اعـتبار نـقدی بـرای خـرید دوره جـدید ۱۰ 

میلیونی مان لحاظ  کنیم.» 

4⃣  اولویت چهارم: لیست مخاطبین  
مــخاطــبان ســرد امــا آشــنا، کسانی هســتند که قــبلا 
مـــحتوای رایگان شـــما را مـــصرف کرده انـــد (مـــثلا از 
سـایت تـان یک فـایل Pdf دانـلود کرده انـد بـا در وبینار 
رایگان تـــان شـــرکت کرده انـــد)، امـــا هـــرگـــز از شـــما 
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خــریدی نکرده انــد. اشــتباه بــزرگ، فــروش مــحصول 
گــران بــه این گــروه اســت. و الــبته اشــتباه بــزرگ تــر، 

فراموش کردن این اقراد و نفروختن به آن هاست! 

استراتژی  فروش: کمپین پیشنهاد ردنشدنی 

هـــدف در این مـــرحـــله ســـودآوری بـــالا نیست، بلکه 
«تغییر هــویت» این مــخاطبین از یک تــماشــاچی بــه 
یک «خـریدار» اسـت. تحقیقات نـشان می دهـد کسی 
که یک بـار از شـما خـرید کرده (حتی بـه مبلغی نـاچیز)، 
۱۰ بــرابــر احــتمال بیشتری دارد که در آینده مــحصول 
اصلی و گــران قیمت شــما را بخــرد. پــس در گــام اول 
بــاید این افــراد را تــرغیب کنیم تــا خــریدی هــر چــند 
کوچک از مــا انــجام دهــند! بــرای این کار بــاید از یک 
محصول ورودی (پیشنهاد ردنشدنی) استفاده کنید: 

مـثال ( فـروشـگاه عـطر):  ارسـال ۳  تسـتر کوچک •
فقط با  قیمت یک تستر و ارسال رایگان! 

مــثال (آمــوزش حــسابــداری): فــروش ۲۰ قــالــب •
آمـاده ی  اکسل بـرای حـسابـداری شخصی فـقط بـا 

۹۹ هزار تومان. 
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چه چیزی بفروشید؟ 
قـــــلب تـــــپنده ی کمپین فـــــروش ســـــریع، طـــــراحی 
پیشنهادهــای فــروش جــذاب و تــرفیب کننده اســت. 
اگـر پیشنهاد شـما بـرای مـخاطـب جـذاب نـباشـد، قـطعا 
تـماس هـای فـروش شـما هـم بی فـایده خـواهـد بـود! 
مـبجث «طـراحی پیشنهاد فـروش جـذاب» مـوضـوعی 
هسـت که بـه پـارامـترهـای زیادی بسـتگی دارد و در این 
ایبوک نمی گنجـــــد! ولی بـــــه عـــــنوان یک آمـــــوزش 
کمک کننده، بــرای اینکه پیشنهادهــای شــما در هــر 
حــوزه ای (کالا، خــدمــات یا آمــوزش) مــثل بــمب عــمل 

کند، از این ۴ محرک خرید استفاده کنید: 

حــذف مــوانــع خــرید:  از خــودتــان بــپرسید، چــرا 1.
ممکنه نخـرنـد؟ (پـول؟ اعـتماد؟ زمـان؟). این هـا 
مـــوانـــع خـــرید احـــتمالی هســـتند! این مـــوانـــع را 

شناسایی کنید و تا حد ممکن حذف کنید. 
انــباشــت ارزش : بــه جــای کاهــش قیمت، ارزش را 2.

بــالا بــبرید. چیزهــایی اضــافــه کنید که بــرای شــما 
هـــزینه کم امـــا بـــرای مشـــتری ارزش درک شـــده 
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بـالایی دارد (مـثل چک لیست، پشـتیبانی ۳ مـاهـه، 
گارانتی تعویض، مشاوره رایگان و غیره). 

کاهــش  ریسک: سعی کنید، ریسک خــرید را از 3.
دوش مشـــتری بـــردارید و روی دوش خـــودتـــان 
بـگذارید. اگـر می تـوانید گـارانتی های دیوانـه وار 
(چیزی که رقــبا نمی دهــند) ارائــه دهید. نــترسید، 

تست کنید! همه سوءاستفاده گر نیستند! 
فــوریت خــرید: یک دلیل واقعی (نـه سـاختگی) 4.

بــرای محــدودیت در زمــان یا ظــرفیت ایجاد کنید. 
یعنی محـدودیت روی  زمـان خـرید یا کمیابی روی 
تـعداد مـحصول در دسـترس! الـبته بهـتر اسـت که 
این کار را در انــتهای پــرزنــت فــروش تــان انــجام 
دهید، یعنی زمـــانی که مـــخاطـــب تـــا حـــد زیادی 

متقاعد شده است! 

چگونه  بفروشید؟ 
بـعد از اینکه مـخاطـب هـدف کمپین را تعیین کردید 
و پیشنهاد فــروش نــان را طــراحی کردید، بــاید پــرزنــت 
فـروش تـان (اسکریپت فـروش)  را طـراحی کنید. هـدف 
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این کار این اسـت که بـتوانیم مـخاطـب را مـتقاعـد بـه 
خـرید کنیم. اینجاسـت که هـنر مـتقاعـدسـازی و فـروش 
اهمیت پیدا می کند! اکثر افــراد فــروش را بــا مــعرفی 
مـــحصول اشـــتباه می گیرنـــد، یعنی مـــدام در مـــورد 
ویژگی هــــا و مــــشخصات مــــحصول شــــان صــــحبت 
می کنند! این  کار یک خــودکشی مــحسوب می شــود 
و بـاعـث می شـود شـما کلا نـا امید شـده و فـروش را رهـا 
کنید. در عـوض شـما بـاید بـا پـرسیدن سـوالات درسـت و 
گـفتن داسـتان هـای مـرتـبط، کاری کنید تـا مـخاطـب 
خـودش بـه خـرید تـرغیب شـود! مـن سـال هـاسـت که 
تجـــربـــه فـــروش تلفنی، رودر رو و فـــروش در وبینار و 
سمینار را دارم و در این کار خـبره هسـتم! همچنین بـه 
صــدهــا نــفر تــوی کلاس هــای حــضوری یا آنــلاینم این 
مـــــهـــارت را بـــــصـــورت عـــمـــلی آمـــــوزش دادم کـــه 
خیلی هــــاشــــون نــــتایج خیره کننده ای گــــرفــــتن و 
فـروش شـون چـندبـرابـر شـده اسـت! امیدوارم روزی شـما 
را هم ببینم تا این هنر پولساز را به شما آموزش دهم! 
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تبدیل  ایده  به  واقعیت! 
مـن در اینجا، مـراحـل اجـرای این کمپین فـروش سـریع را 
بـه شـما گـفتم. امـا بـرای تـبدیل ایده بـه واقعیت، ۲ مـانـع 

مهم  وجود دارد! 

۱-  شیطان در جزئیات  است! 

دســـتور پـــخت کباب کوبیده بـــه راحتی در اینترنـــت و 
کتاب آشــپزی مــوجــود اســت، ولی درصــد خیلی کمی 
هسـتند که کباب کوبیده ی خـوبی درسـت می کنند، 
چــرا؟!  جــواب در جــزئیات اســت! بــله،جــزئیات مــهم 
زیادی وجــود دارد که روی نتیجه تــاثیرگــذار هســتند. 
اجـرای کمپین فـروش مـوثـر هـم جـزئیات زیادی دارد 
که اگـر نـدانی و لـحاظ نکنی، هـمه ی تـلاش هـایت بـه 

باد می رود! 

۲-  انسان  ذاتاً  تغییر گریز است! 

فـرض کن هـمه ی جـزئـات را هـم بـدانی، چـقدر احـتمال 
دارد که آن هـــا را اجـــرا کنی؟ چـــقدر احـــتمال دارد این 
فـرآیند را تـا انـتها ادامـه دهی؟ صـادقـانـه، کمتر از یک 
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درصــد! نــه اینکه تــنبل بــاشی، نــه! این طبیعت انــسان 
هســت که از کارهــایی که بــراش جــدیده، فــرار کند! 
دهــن مــا عــاشــق بــودن در مــنطقه ی آســایش اســت، 
دوسـت دارد هـمان کارهـای همیشگی را انـجام دهـد! 
ولی خــبر بــد این اســت که کار هــای قــدیمی نــتایج 
قـدیمی را بـه هـمراه دارد! مـتاسـفانـه واقعیت این اسـت 
که اکثر شـما این مـطلب را می خـوانید ولی یا اصـلا اجـرا 
نمی کنید یا نــــصفه و نیمه اجــــرا می کنید! عــــملگرا 
بـودن، بک خـصلت حیاتی هسـت که در یک اتـمسفر 
حـمایتی ایجاد می شـود! اتـمسفر حـمایتی یعنی دلشـتن 
یک مـــــربی، یک پــشـــــتیــبــان پیــگیــر (و تـــــاحـــــدی 
سـخت گیر )و یک گـروه هـم هـدف و حـامی! تـوی این 
اتـمسفر، انـسان هـا کارهـای خـارق الـعاده ای می کنند، 
کارهـایی که قـبلا نکرده انـد! اینگونـه اسـت که تغییر 

رقم می خورد!  
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خبر خوب من برای شما 
مـن می خـواهـم بـه تـعداد محـدودی از صـاحبین کسب 
و کار کمک کنم تـا زیر نـظر مـن و تیمم، یک کمپین 
فــروش ســریع اجــرا کنند! بــخاطــر همین یک بــرنــامــه 
آمـوزشی-کوچینگ ۶ هـفته ای بـا عـنوان «اتـاق جـنگ 
فـــــروش» طـــــراحی کردم تـــــا طـــــعم ایجاد ســـــریع 
نـقدینگی در شـرایط بحـران رو بـچشند! الـبته از آنـجایی 
که این بـرنـامـه کامـلا عملی و نتیجه مـحور  اسـت، یک 
فــرآیند ســخت گیرانــه بــرای مــصاحــبه و ثــبت نــام در 
نـظرگـرفتیم! اگـر دوسـت داری از جـزئیات این بـرنـامـه 
مــطلع بشی، همین الان بــه شــماره ۰۹۱۰۱۶۰۶۶۲۲ در 
پیام رســـان بـــله، پیام بـــده! بـــادت بـــاشـــه، در بحـــران، 

سرعت بر کمال گرایی پیروز است. 
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برنامه ی اجرایی «اتاق جنگ فروش» 
این بــرنــامــه ی آمــوزشی-کوچینگ ۶ هــفته در ۳ فــاز و 

طبق مراحل زیر اجرا می شود: 

فاز اول: طراحی کمپین فروش (۲ هفته) 
گـــام اول: انــتخاب مــخاطــب هــدف کمپین فــروش 

براساس تحلیل کسب و کار و منابع موجود، 

گام دوم: ساخت و دسته بنذی لیست هدف فروش، 

گـــــام ســـــوم: طــــراحی پیشنهاد فــــروش جــــذاب و 
متناسب با شرایط بازار، 

فاز دوم:  اجرای کمپین فروش (۲ هفته) 
گام  چهارم: طراحی اسکریپت و پرزنت فروش، 

گــام  پنجــم: اجــرای کمپین فــروش بــا تــماس هــای 
روزانه، طبق اسکریپت فروش، 

گام  ششم:  نوشتن آمار و اطلاعات تماس ها، 
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فاز سوم: بازخورد و اصلاح کمپین (۲ هفته) 
گام  هفتم: بررسی آمار و نتایج کمپین،  

گام  هشتم: اصلاح کمپین براساس بازخوردها. 

بـرای اطـلاع از جـزئیات و شـرایط حـضور در این بـرنـامـه 
آمــــــوزشی-کوچینگ ۶ هــــــفته ای، همین الان بــــــه 

شماره  ۰۹۱۰۱۶۰۶۶۲۲   در پیام رسان بله، پیام بده! 

دکتر امیرحسین فرجی 

مـتخصص و مـدرس کسب وکار مـدرن و بـرنـدسـازی 
شخصی، با  ۹  سال  تجربه عملی در بازار ایران.
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