جلسه دوازدهم
آقای بهزاد صادقی :
 سلام به همگی امیدوارم حالتون خوب باشه. من در آغاز جلسه ازتون بابت حاضر نشدن تو جلسه سه شنبه و تلف کردن وقتتون عذرخواهی میکنم. این جلسه جایگزین جلسه سه شنبه ها و برای پرسش و پاسخ هست. من خوشحال میشم هرکسی که سوالی داره مطرح کنه.
سه چهار تا از دوستان زحمت کشیده بودن در گروه تلگرامی سوالاتی مطرح کرده بود که من ازشتون خواهش کردم که در جلسه امروز اون ها رو بیان کنند.
پس ترجیحم اینه که اگر مقدور هست با اون سوالات شروع کنیم چون همه سوالات خیلی عمیق و خوبی بودند. پس بفرمایید خواهش میکنم. من درخدمتم.

آقای اجاقی : 
با عرض سلام خدمت جناب عالی و اعضای محترم. من یک سوال و یک نکته مطرح کرده بودم که اگر فرصت شد نکته را هم عرض میکنم. سوال این بود که وقتی ما سعی میکنیم نیاز مشتری را بشناسیم و بر اساس آن نیاز قیمت محصول را بالا ببریم آیا از این تعبیر به سودجویی نمیشه کرد؟ چون بعضی وقتا ها می بینیم که این تعبیر میشه مثلا تو ایام بارندگی می بینیم که رانندگان تاکسی کرایه بیشتری می گیرد یا فقط دربست کار می کنند . اونجا به اصطلاح عنوان میشه که اینها سودجویی میکنند در حالی که اونها هم دارند بر اساس نیاز قیمت خدماتشان را بالا می برند. این یک شبهه برای من بود که مطرح کردم.
آقای بهزاد صادقی : مچکرم سوال بسیار خوبیه. ولی بذارین من یک سوال از شما بپرسم قبل از این که سعی کنم جواب بدم. میشه خواهش کنم سودجویی رو تعریف کنین؟ من می خوام مطمئن باشم که قبل از این که من صحبت کنم مفاهیممان یکی هست. سودجویی یعنی چی؟


آقای اجاقی : 
سودجویی وقتی که به کار میره معمولا معنی خوبی ازش در سابقه ذهنی ما نیست. سودجویی به معنی اصلی کلمه کلمه بدی نیست چون همه کسب و کار ها دنبال سود هستند اما وقتی میگیم فلانی سودجویی میکنه مثل این میماند که دارد در شرایط خاصی که پیش آمده از موقعیت سواستفاده می کند و قیمت محصول و خدمات خود را بالا ببرد. مثال دیگر مانند اژانس های مسافرتی  در زمانی که مسافرت زیاد است قیمت بلیط را بالا می برند.

آقای بهزاد صادقی : 
خیلی مچکرم. پس دو اصل هست که ما باید به آنها توجه کنیم. یکی اصل عرضه و تقاضا در بازار و بعد اصل سواستفاده مخرب از شرایط جامعه. عرضه و تقاضا خیلی بحث ساده ای است و خیلی شنیدیم اما باید یک مقدار عمیق بهش نگاه کرد. حقیقت اینه که چیزی که در نهایت قیمت یک محصول را در جامعه مشخص می کند تحت شرایطی که اقتصاد ازاد است عرضه و تقاضاست. یعنی اگر محصولی شما میخواهید بفروشید مشابه های زیادی داشته باشد شما مجبور به پایین اوردن قیمت خواهید بود چون تقاضا محدود است. اما اگر تقاضا برای یک محصول بالا برود و آن محصول به اندازه کافی موجود نباشد قیمت بالا می رود. این یک بحث خیلی طبیعی است. به عنوان مثال چرا طلا باید گران باشد؟ با این که فقط یک فلز همانند مس است اما به هر دلیل انسان ها تصمیم گرفتند که این فلز را داشته باشند و ان را دوست دارند پس تقاضای بالایی برایش هست و عرضه و حجم موجود طلای دنیا ( برعکس دیگر فلزات مانند سنگ آهن یا زغال سنگ ) کم است پس گران می شود. درواقع طلا مانند دیگر فلزات بوده و هیچ کاربرد و ارزش خاصی ندارد و فقط عرضه کم و تقاضای بالای آن باعث می شود فلزی خاص و گران و ارزشمند باشد.
پس اصل عرضه و تقاضا خیلی بحث ساده ای است. چیزی که در نهایت قیمت را در یک اقتصاد باز و ازاد تعیین میکند میزان عرضه و تقاضا است.
در کشورهایی که اقتصاد باز تر و ازاد تری نسبت به ایران دارند قوانینی وجود دارد که اگر شرایط جوی خاصی اتفاق بی افتد و محصولی که انسان برای زندگی روزمره به آن نیاز دارد کمیاب شود همانند غذا و مسائل پزشکی اجازه بالا بردن قیمت ها را نمی دهد و آن را مخرب میدانند.
( منظور از اقتصاد ازاد یا باز این است که دولت دخالتی در قیمت ها ندارد و آن را به عهده ی عرضه و تقاضای مردم می گذارد و دست های پشت صحنه ای وجود ندارند هرچند هیچ کشوری در دنیا اینطور نیست و حتی اگر دولت در قیمت ها دخالتی نداشته باشد شرکت های بزرگ توانایی این کار را دارند )
معمولا قیمت این مصولات و خدمات به دلیل وابستگی روزمره عموم مردم ثابت و پایدار است وبه سادگی تغییر نمی کند.
پس بحث سودجویی منفی و سواستفاده معمولا اینجا برای من معنا می دهد. من مطمئن نیستم چند درصد از مردم جامعه در ایران به قدری به محصول شما وابستگی دارند که بدون داشتن آن زندگی برایشان سخت شود.
پس محصول شما و همه ی دوستانی که اینجا هستند جزو آن محصولات نیست که نیاز جامعه و در لیست احتیاجات مردم برای ادامه زندگی باشد.
محصول شما محصولی است که مشتری های محدودی دارد. 

آقای اجاقی :
 بله فرمایش شما کاملا به نظرم درست است . نکته ای که میخواستم رو اگراجازه بدید عرض می کنم. آیا ما با همه ی مشتری ها سعی کنیم طبق فرمایشات شما وارد اون سفر بشیم برای پیدا کردن ارزش اون محصول برای اون شرکت؟ چون بعضی شرکت ها و خریدار ها ممکن است مایل نباشند. یک دلیلش می تواند این باشد که آنها هم از تکنیک های فروش و بی 2 بی آگاه هستند و در موقعیت هایی فروشنده هستند و می دانند که اگر جزئیات را از ارزش محصول برای خودشان در اختیار ما بگذارند ممکن است قیمت محصول بالا برود لذا ممکن است گارد بگیرند و مایل به دادن اطلاعات نباشند. در این صورت ما اینها را به عنوان مشتری حساب نکنیم و بگوییم که به "نه" رسیدیم یا آنها واقعا مشتری هستند و فقط مایل به دادن اطلاعات و جزئیات نیستند؟ آیا در این مواقع بهتر نیست فقط روی قیمت توافق کنیم و فروش را انجام بدهیم؟

آقای بهزاد صادقی :
 خیلی هم عالی. سوال بسیار خوبی است. من چهار مورد می خواهم خدمتتان عرض کنم که در همه ی آنها کاری که می گویم را نمی شود انجام داد. مورد اول: خود شما واقعا نمی خواهید در زمان فروش محصول سفری طولانی با هر مشتری داشته باشید که همه ی ارزش ها را کشف کنید. درست است شما وقت این کار را برای تکرار دفعات ندارید و قصد شما فروش است. موفقیت شما در دراز مدت این است که روند فروش شما بسیار سریع انجام شود.
پس خود شما نباید قصدتان این باشد که همیشه اینطور فروش کنید. چرا من دارم این را مطرح می کنم؟ چون شما تازه کار و شرکت نوپا هستید و کارتان دانش بنیان می باشد . این فرایند سفر فقط همین الان به درد شما می خورد تا بتوانید به انواع ارزش هایی که محصول شما می تواند واقعا در بازار برای یک دست از مشتریان خلق کند پی ببرید تا قیمتی که در نهایت بر می گزینید قیمت خیلی کمی نباشد. پس خود شما هم نمی خواهید برای همیشه این روند را پیش بگیرید اما این مفهوم برای یک بازه ی زمانی معمولا برای شرکت های دانش بنیان نوپا بی 2 بی جواب میدهد.
مورد دوم: خب خیلی از سازمان ها هم نمی خواهند که هربار در زمان خرید محصولی مجبور به طی فرایندی طولانی باشند اما استثنا هم وجود دارد.
در نتیجه اکثر سازمان های دولتی و بسایری از شرکت های خصولتی اصلا گزینه ای جز انتخاب پایین ترین قیمت و برگذاری مناقصه ندارند. اما همه ی آن شرکت ها راه هایی برای تامین محصولی که می خواهند خارج از مناقصه دارند ولی استفاده از آن راه ها معمولا هزینه های بسیاری دارد و امکان زیرسوال رفتن مدیرعامل به دلیل ترک تشریفات وجود دارد . در نتیجه تمام شرکت ها راه هایی برای خود دارند هرچند که هزینه ای زیاد برای انها دارد.
جناب آقای عجلی اینجا تشریف دارند؟ فکر می کنم خیلی خوب باشد که ما یک جلسه با آقای عجلی درمورد فرایند خرید در سازمان های دولتی داشته باشیم. اقای عجلی سالها در سازمان های دولتی و انواع و اقسام خدمات دانش بنیان خریدار بودند بنابراین اشراف کاملی به نحوه کار فرایند خرید در سازمان های دولتی دارند. با چیز هایی که من توضیح دادم تفاوت بسیاری می کند و خیلی از چیزهایی که من گفته ام قابل بکار گیری در انجا نیست. پس آقای عجلی شما به ما افتخار میدید که در چند هفته ی آینده یک کارگاهی در این مورد برگذار کنیم؟

آقای پرویز عجلی : 
افتخاریست برای بنده جناب صادقی . صحبت هایی که جناب عالی می فرمایید کاملا منطبق بر اون چیزی است که در خرید در سازمان های دولتی یا نیمه دولتی و خصولتی اتفاق می افتد و اصوول خرید این سازمان ها به طور خلاصه طبق گفته های شما دقیقا همین می باشد منتهی اگر بخواهیم جزئی تر وارد این مباحث شویم اگر فرصتی باشد برای من افتخار است تا خدمت عزیزان و حضرت عالی باشم.

آقای بهزاد صادقی :
 بله چون حقیقت این است که بسیاری از دوستانی که اینجا حضور دارند چاره ای جز سراغ سازمان های دولتی رفتن ندارند و خیلی وقت ها دوستان واقعا آگاه نیستند که در آن سوی ماجرا چه اتفاقای در حال رخ دادن است و اگر آگاه شوند خیلی کارآمد تر خواهند بود. بعضی ممکن است بیخیال شوند و بعد از فهمیدن فرایند خرید فکر کنن توانایی فروش را ندارند برعکس بعضی ممکن است به این فکر بی افتند که قدرتی که در وجودشان نهفته بود را به تازگی کشف کردند. پس حتما باید این کار را کنیم و احتمالا بیشتر از یک جلسه راجب این مبحث (فرایند خرید در سازمان های دولتی) صحبت کنیم.
پس یکی از انها همین است. قوانینی که در سازمان هایی مثل سازمان دولتی وجود دارن به خصوص وقتی بحث مناقصه مطرح است. 
( مناقصه : روشی برای خرید کالا یا خدمات که تمامی پیشنهادات طی یک زمان و مکان مشخص بررسی شده و پایین ترین قیمت قبول می گردد )
مورد سوم: یک اصل دیگری که وجود دارد این است که اگر من پی در پی سودم را بسیار بالا تر از هزینه تولیدم بگذارم احتمالا این استمرار پیدا نخواهد کرد.
بالا بردن بیش از حد سود باعث می شود که یک نفر متوجه بشود که هزینه تولید این محصول بسیار پایین تر بوده و تبدیل به رقیب شما شود. پس بیش از حد پول گرفتن باعث می شود که من خودم دلیلی باشم که رقابا را جذب می کند و باید بدانم اگر می خواهم این طور ادامه دهم تا یک زمان کوتاهی قادر به انجامش خواهم بود. می توانم تا یک مدت اینطور ادامه دهم و بعد قیمت را پایین بیاورم تا ورود رقبا به بازار را سخت تر کنم.
مورد چهارم : اخرین چیزی که در این زمینه می خواهم بگویم که بسیار بسیار مهم است این است که در فروش بحث این است که ما سفری را با مشتری آغاز می کنیم که در آن ما و مشتری باهم تمام ارزش هایی که محصول یا خدمت من میتواند در آن سازمان خلق کند را کشف می کنیم تا متناسب با میزان آن ارزش ها از آنها ارزش ( نه فقط پول ) دریافت کنیم. پس فرق بین پول و ارزش وجود دارد. مثلا دو شرکت وجود دارند که هردو دارای محصولی مشابه هستند. اما یکی ازآنها مستندات بسیار بهتری دارد و از ابتدا تا کنون به همین منوال کار کرده است. شرکت دیگری با وجود این که همان محصول را دارد مستندات خوبی ندارد. شرکت اول در ابتدا به مستندات اصلا به چشم یک ارزش نگاه نمی کرده است اما حالا کیفیت مستندات به دلیل کسانی که در انجا بودند بسیارعالی است.
پس حالا برای رقابت من متوجه می شوم که مستندات برای مشتری من به دلیل داشتن مشکل با عدم وجود مستندات در گذشته ارزش بالایی دارد. پس من شناسایی کردم که کاری که برای من ارزش خاصی نداشت و جدا از محصولم (مستندات محصولات) و بدون قصد خاصی انجامش دادم ارزشی بسیار بالا برای مشتری دارد. حال من میخواهم در ازای این خدمت از مشتری ارزشی بگیرم. من می توانم سعی کنم فقط پول بگیرم و یا ارزش بگیرم. چیزی که برای من ارزشمند است. اگر من فقط به دنبال گرفتن پول باشم احتمالا خیلی در بازار موفق نخواهم بود. مشتری هم امکان دارد چیزی داشته باشد که برای خودش اصلا ارزشی نداشته باشد اما برای من ارزشمند باشد. مثل این که من از مدیرعامل آنها بخواهم برای من از ده مدیرعامل شرکت های بزرگ دیگر وقت ملاقات بگیرد.
این برای آن مدیرعامل چیزی در حدود نیم ساعت است و ارزش خاصی ندارد اما برای من امکان دارد ارزشی بسیار بالا در حدود پانصد میلیون تومان باشد.
چون اگر من می خواستم خودم به آن ده مدیر عامل برسم باید پانصد میلیون تومان خرج نمایشگاه و مسافرت می کردم. بنابراین چیزی که برای آن مدیرعامل هیچ چیز خاصی نیست برای من خیلی ارزش دارد. حال اگر بتوانم این پانصد میلیون ارزش را در حدود نیم ساعت از آنها بگیرم آیا واقعا نیاز دارم که قیمت محصولم را چهل میلیون تومان به دلیل مستندات خوب بیشتر کنم؟ شاید به نفع من باشد که قیمت را پایین نگه دارم و ارزشی که مشتری میگیرم را بالا ببرم. پس این مفهوم ارزش بسیار در کسب و کار حیاتی است. 
تعریف کسب و کار این است : خلق ارزش برای مشتری از طریق انجام یک سری فعالیت ها و کسب و دریافت ارزش از مشتری در ازای انجام فعالیت ها.
نه فقط پول بلکه ارزش!.
گرچه هر ارزشی را می توان به نحوی به پول وصل کرد اما بزرگ ترین اتفاقی که من فکر می کنم برای شما دوستان باید بی افتد و کل هدف من در این جلسه و در این دو ماه این است که ما شروع کنیم ببینم "محصول من مهم نیست و ارزشی که خلق می کند مهم است" و "پولی که مشتری می دهد مهم نیست و ارزشی که خلق می کند مهم است" و حالا می رسیم به اینجا که "من هم لازم نیست پول بگیرم و درواقع نیاز دارم که در ازای ارزشی که خلق می کنم ارزش بگیرم" .
و آن ارزش خیلی شکل ها و فرم های مختلفی می تواند داشته باشد که یکی از آنها پول است. یکی از آنها دسترسی به منابع. مثلا من یکی از دوستان را می شناسم که از ساختمان مشتری برای برگذاری جلسه استفاده می کرد و جای این که دفتر و سالن کنفرانس اجاره کند از ساختمان مشتری استفاده می کرد.
یکی از این راه ها ارجاع دادن به مشتریان دیگه هست و درکل بسیار را های متفاوتی برای ارزش گرفتن از مشتری در ازای خلق ارزش برای او وجود دارد.
برای همین وقتی گفتم ما به شما یک راه حل و یک پکیج می دیم منظور همین است . من یک سری خدمات و محصولات را کنار هم می چینم بعد با مشتری به توافق می رسم که او هم یک سری کار ها کند ( من به او با انجام یک سری فعالیت ها ارزش می دهم و او در ازای آن فعالیت ها به من ارزش می دهد.


آقای اجاقی : 
بله کاملا جناب صادقی. خیلی جالب بود و مثل همه ی جلسات من واقعا این جلسه هم چیزهای جدیدی یاد گرفتم. پاسخ هاتون خیلی برای من جالب بود و از این بابت تشکر میکنم.

آقای بهزاد صادقی :
 خواهش می کنم من تشکر می کنم از سوال های خوبتون.

آقای مهدی شجاعیان :
 سلام آقای صادقی . ببخشید یک سوالی که من داشتم اینه که ارزش هایی که ما داریم خلق می کنیم رابطه مستقیم داره با مشکلاتی که وجود دارند. درسته این فکر؟ 

آقای بهزاد صادقی :
 ارزش هایی که محصولات یا خدمات ما خلق می کنند ...
برگردیم به تعریف ارزش. ارزش فنی نه. ارزش کسب و کاری!
در این ارزش مشتری یک سری نیاز های کسب و کاری دارد که استفاده از محصول یا خدمات من می تواند آن را برطرف کند. این تعریف ارزش است.
این نیاز ها معمولا خصوصی هستند و مشتری درباره ی آنها با کسی صحبت نمی کند. بعد از این که نیاز فنی خود را به من اعلام می کند و ما باهم وارد فرایند می شویم در این زمان من و خیلی وقت ها خود مشتری نیاز ها را کشف می کنیم. ارزش هر زمانی خلق می شود که من کمک کنم مشتری یکی از این نیاز ها را برطرف کند. این تعریف دقیقی است که من از ارزش دارم.


آقای مهدی شجاعیان : 
بله ولی خب آن نیاز هم زادگاهش یک مشکل بوده چون تقریبا می توان گفت برای اکثر مشکلات یک راهکاری وجود دارد ولی در این راهکار ها یک سری مشکلات وجود دارد که یک سری نیاز را خلق می کند که ما بر اساس آنها محصولمان را ارائه یا از لحاظ بعد فنی تولید می کنیم.
بحث من این بود که در نهایت می خواهیم به آن مشکل برسیم چون محصولات وجود دارند و ما نمی توانیم چیز خارق العاده ای را از پایه شروع کنیم. ما معمولا مشکلاتی که وجود دارند را برطرف می کنیم که آن ارزش را ایجاد می کند. یا کسی که دارد محصول را استفاده می کند و یک سری مشکل با نحوه استفاده از آن دارد .

آقای بهزاد صادقی : 
آقای شجاعیان فقط مشکل نیست. نیاز های کسب و کاری است بنابراین امکان دارد یک شرکتی مشکل نداشته باشد ولی نیاز دارد که مثلا فروشش را جاهایی بالاتر ببرد و حالا حتی اگر حتی سود خوبی هم داشته باشد این خواسته ی اوست که وارد بازار جدیدی شود و فقط ورود به آن بازار برایش ریسک زیادی دارد و می خواهد بتواند آن ریسک را مدیریت کند و شناسایی کند که همین محصول را در چه بازار دیگری می تواند بفروشد و به آن بازار دسترسی پیدا کند. وقتی ما درمورد مشکل صحبت می کنیم تفکرمان را به جاهایی که طرف واقعا به مشکل خورده است محدود می کنیم درحالی که خیلی وقت ها نیاز های کسب و کاری مسئله و مشکل نیستند. دغدغه هستند. طرف مشکلی ندارد اما یک نیازی دارد که می خواهد به آن برسد و او این را نه مشکل بلکه یک چیز مثبت می بیند. اگر من بتوانم به او کمک کنم که به این خواسته برسد برایش ارزش دارد. برای همین من روی کلمه مشکل مانور نمی دهم.

آقای مهدی شجاعیان :
 بله مرسی.

خانم نسترن دوستی :
 سلام روزتون بخیر من همون سوالی که در گروه تلگرامی پرسیده بودم رو می خوام بپرسم اون هم این بود که چطور از مشتریمان در سفری که با او جهت کشف نیاز هایش داریم سوالات صحیح بپرسیم و متوجه شویم که دارند حقیقت رو به ما می گند چون اون طور که بنده خودم میدانم راه گفت و گو این است که از قبل یک سری سوالات و موارد باید آماده شود و درباره ی اینها صحبت کرد اما احساس می کنم اینها یک چهارچوب برای گفت و گو تعیین می کنند که باعث می شود مشتری من خیلی از مسائلی که دارد را شاید مطرح نکند. پس من باید چه کنم؟ راجب کلیات صحبت کنم؟ انوقت چگونخ آن را به محصولم ربط بدهم؟ یک مقدار راجب این که با مشتری چطور صحبت کنیم تا بتوانیم جواب های حقیقی بگیریم من سوال داشتم.

آقای بهزاد صادقی : 
این بحث خیلی عمیق و طولانی هست و اصلا یک جواب ساده ندارد. برای این که من بتوانم به چگونگی حل این مسئله اشراف پیدا کنم باید مقدار زیادی درمورد مبحث برقراری ارتباط بین انسان ها بدانم. و باید مقدار زیادی درمورد فرایند از یک دید شناختی و درمود نحوه ای که انسان ها می شنوند و نحوه ای که بیان می کنند بشناسم و بدانم که از منظر علم  اعصاب چه چیزی کشف کردیم. این که انسان چگونه می شنود و چگونه بیان می کند.
شما اگر بدانید چه فرایندی در انسان اتفاق می افتد وقتی صحبت شما را می شنود و بدانید چه فرایندی در مغز و اعصاب اتفاق می افتد و صحبت می کند متوجه می شوید اکثر صحبت ها و معانی آن چیزی نیست که می شنود یا می گوید و من باید تمام این ها را مدیریت کنم. یک بحثی هست به اسم تفکر طراحی که کلا برای این ساخته شده است که سازمان ها بتوانند بفهمند همه درباره ی یک چیز صحبت می کنند. یعنی از یک عالمه تکنیک درون یک سازمان برای همین استفاده می شود (این تکنیک ها جزو فن فروش نمی باشند اما خیلی وقت ها فروشنده ها از این استفاده می کنند و اگر شما با تفکر طراحی آشنایی داشته باشید می توانید ازآن در فروش استفاده کنید).
در رویکرد تفکر طراحی انواع و اقسام تکنیک ها وجود دارد مثل رویکرد مدیریت محصول . طراحی محصول و غیره .. یک عالمه کار شده که من چطور نیاز واقعی را شناسایی کنم.  چون چیزی که ما میدانیم این است که انسان ها خیل وقت ها نمی توانند نیاز واقعی خودشان را بیان کنند. از طرفی کسی هم جز همان فرد نمی تواند نیاز واقعی او را بیان کند. پس تنها کاری که من می توانم انجام دهم این است که یک فرایند ایجاد کنم که آن فرد بتواند نیاز واقعی خود را بیان کند. و این سوالی که شما می پرسید جواب ساده ای ندارد و من سعی کردم چند کلیدواژه به شما بدهم تا بتوانید در این زمینه تحقیق کنید و خیلی از مشکلات فردی و خانوادگی که به همین مسئله ( عدم توان در بیان نیاز) برمی گردد را برطرف کنید و تمام این تکنیک ها و فلسفه ها به وجود آمدند تا ما بتوانیم این مسائل را حل کنیم. این تنها جوابیست که می توانم حالا به شما بدهمو به شما توصیه می کنم به دنبال این کلیدواژه ها بروید چرا که برایتان بسیار جالب خواهد بود و در فرایند فروش و مدیریت و ارتباطات شما تاثیر خواهد گذاشت.

خانم نسترن دوستی :
 با تشکر از شما یک سری موضوعات مطرح شد حالا من خودم فقط راجب تفکر طراحی در شرکت کار کردم ولی خیلی پیچیده شد. 

آقای بهزاد صادقی :
 بله پیچیده است. ارتباط برقرار کردن با انسان ها کار ساده ای نیست. و کسب و کارهایی که مدیرعاملانشان در ارتباط برقرار کردن با انسان ها توانمند هستند ( چه ان انسان یک کارمند باشد چه یک مدیر یا مشتری یا سرمایه گذار ) و می توانند در سازمانشان به جا افتادن این مهارت ها و توانایی ها کمک کنند و بسیار بسیار نسبت به کسب و کارهایی که این توامندی ها را ندارند پیشرفت کنند.

خانم نسترن دوستی :
 به نظر شما این یک پروسه نیست؟ پروسه ای زمانبری که باید دنبال مهارت در این حوزه بود درسته؟

آقای بهزاد صادقی :
 بله این فرایند طولانیه.

خانم نسترن دوستی :
 کاری نیست که ادم بتواند بگوید تا انقدر برایش بازه می گذارم تا حتما دراین بازه نتیجه دهد.

آقای بهزاد صادقی :
 نه احتمالا تا آخر زندگی ادامه پیدا می کند.

خانم نسترن دوستی :
 مرسی تشکر.

آقای بهزاد صادقی : 
خواهش می کنم.

آقای امین حسینی :
 سلام خسته نباشید وقتتون بخیر امیدوارم کسالتتون برطرف شده باشه هرچند احساس می کنم هنوز یک مقدار خستگی در چهره اتون هست.

آقای بهزاد صادقی :
 بله. من یک بیماری مزمن دارم به اسم زندگی. یک بیماری حاد دیگر هم دارم به اسم کار. این کار و زندگی که با هم جمع می شوند  نتیجه اش می شود چیزی که می بینید.

آقای امین حسینی : 
انشاالله با توانمندی که دارید این قضیه هم حل می شود .
عرضم به خدمتتان در رابطه با بحث قبلی قبل از خانم دوستی و آقای شجاعیان مطرح شد در رابطه با بحث سازمان ها موقعی که من وارد شرکت شدم و بحث مدیرعاملی به فروش مطرح شد خب شرکت ما با سازمان ها خیلی کار میکرد تقریبا و این مشکلاتی که درباره اش در این برهه زمانی صحبت شد در شرکت ما خیلی مشهود بود. یعنی طولانی بودن زمان رسیدن محصول بخاطر ارتباطاتی که باید با سازمان ایجاد کنند تا ان محصول ساخته شود که حالا برای ما در حوزه نرم افزار یک مقدار این شکلی بود. و بعد از این که تمام شد و تازه فازی که در آن می خواستیم به پول برسیم یک فاز بسیار پیچیده و بعضا بحث های مجوز ها مطرح میشد و می دیدید که شرکت مثلا دارد شش ماه روی ده میلیون تومان پول کار می کند. و حالا من حساب و کتاب می کردم که ببینم هزینه و سودمان هیچ کلا این قضیه صرف نمی کند که بخواهیم کار کنیم. خیلی سریع تغییر جهت دادیم و واقعا از چند قرارداد با این که پشتیبانی بود و داشتیم پول می گرفتیم خارج شدیم با توجه به این که محصولاتمان هم محصولات بدی نبودند اما من احساس می کردم که آینده ای ندارد و بعد از اولی و دومی فروش سومی کار بسیار سختیست. و تصمیم گرفتیم محصولاتمان را کنار بگذاریم و پشیمون هم نیستیم.
وارد فاز بعدی شدیم و یک سری از محصولات نرم افزاری مان را تبدیل به محصول کردیم. باز یک سری مشکلات بود که دو جلسه پیش در صحبت های شما ( دره ای که ما در آن می افتیم ) هی هر مشتری می آمد یک چیزی می گفت و توسعه می دادیم و هی توسعه توسعه توسعه. باز من به این نکته می رسیدم که باز این توسعه نمی گذارد ما به فروش برسیم و احساس می کردم هزینه هایی که برای محصول می کنیم خیلی زیاد و سودی که باید در آن زمان اتفاق بی افتد نمی افتد. تصمیم گرفتیم یک جایی جلوی توسعه را بگیریم و دیگه خیلی کار توسعه انجام ندهیم و بریم سراغ  فروش. این که خدممتون گفتم برای برای یک سال پیش هست که تصمیم گرفتیم زیاد توسعه ندیم وهمان چیزی که داریم را بفروشیم و حالا الان روی یک فازی هستم که محصول ما اوکیه و تقریبا راحت به فروش می رسد و توسعه هم نمیدهیم اما فرکانس فروشم پایین است. مثلا یک محصول بیست و پنج میلیون تومانی دارم که معمولا وقتی مشتری می آید به قرارداد کشیده می شود و تا به حال حدود هفت تا از این قرارداد ها بسته ام اما فرکانسم پایین است و برایم راضی کننده و زحمتی که باید برای به فروش رساندن محصولم بکشم خیلی زیاد است. حالا ما یک سری خدمات هم روی همین محصولمان داریم که می توانیم این را به فرکانس بسیار بالا تعمیم بدهیم و قیمتمان را خیلی پایین بیاوریم و خیلی راحت توسعه مان میاد پایین و فروش بالا می رود. اگر بخوام مقایسه کنم که همه ی دوستان هم متوجه شوند باید بگویم ما مثلا یک شرکتی هستیم که هفده هجده نفر هستیم با پنج شش محصول که که فرکانس فروشمان پایین است. یک شرکت مشابهی هم وجود دارد که فقط یک محصول دارد با هفده هجده نفر نیرو و فروش هایش به ازای هر مورد حدود صد تا دویست هزار تومان است و فرکانس بالایی دارد. من الان در یک فاز چرخشی به این سمت هستم که خدماتی دهم که قیمتش پایین باشد و فرکانس بالایی بدهد مثل کارهایی که دیوار و شیپور انجام می دهدو می خواستم بدانم این رویه چقدر درست است و اصلا می توانیم این دو رویه را باهم نگه دارم و این کار درسته یا غلط؟        می بخشید زیاد صحبت کردم.

آقای بهزاد صادقی : 
نه خواهی می کنم. شاید متوجه شده باشید این روزها من اجاره میدهم که دوستان بیشتر راجب کسب و کارشان صحبت کنند چون در هفته های اول ما یک سری مفاهیم پایه را جا انداختیم و حالا وقتی درمورد کسب و کار شما صحبت می کنیم مثل ابزاری است که با استفاده از آنها می توانیم درمورد کسب و کارتان فکر کنیم و صحبت کنیم. وقتی هیچ چیزی درمورد این مفاهیم نمی دانستیم کمکی نمی کرد که بیشتر درمورد کسب و کار خاص شما بدانیم اما حالا به مرور زمان هرچه جلوتر می رویم بعضی وقت ها کاملا روی یک کسب و کار زوم می کنیم و سعی می کنیم در چند ماه آینده همه ی کسب و کار های شما رو بذاریم روی میز و همه باهم راجبشان صحبت کنیم و سعی کنیم کمک کنیم و مشکلی نیست که شما درباره ی کسب و کار خودتان صحبت کردید.

آقای امین حسینی :
 ممنون

آقای بهزاد صادقی : 
خواهش میکنم. من یکی دو سوال بپرسم ازتون. یکی این که به من یاداوری کنید تمرینی که شما تعداد مشتریان بالقوه در بازار رو شناسایی کردید اونو شما انجام دادید؟

آقای امین حسینی :
بله

آقای امین حسینی : 
اون رو من برای دو محصول نوشته بودم. پانصد الی هزار.

آقای بهزاد صادقی :
 من و شما در کانال تلگرام تعامل داشتیم و آیا من به شما پاسخی دادم درباره ی سوالی که پرسیدید یا هنوز منتظر پاسخ هستید؟

آقای امین حسینی :
نه اخرین سوال این بود که درواقع آن محصولی که دارید چه نیازهایی را برطرف می کند از طررف مشتری صحبت بکنید یک همچین جیزی بود که دقیقا مصادف شد با همان آقای ایکسی که قرار بود از ما یک چیزی بخره و رو همون جواب دادم بهتون

آقای بهزاد صادقی : 
فکر کنم اولین کسی بودید که جواب دادید. من هنوز با اون جواب شما تعامل نکردم اما جوابتون در حد سه چهار نیاز و هرکدوم در حد سه چهار کلمه .
ببینید سوالی که شما دارید می پرسید اینه من بیام یک محصول را با قیمت بیشتر بفروشم و فروش کمتر به معنای سرعت کمتر و فرکانس کمتر یا این که قیمت را خیلی بیارم پایین و خدماتی تعریف کنم تا بتوانم خیلی فروشم را ببرم بالا. من نمی توانم این سوال را الان جواب بدم ولی هردو مدل مدلهایی هستند که از آنها استفاده می شود پس ما ذره ذره شروع کنیم مدل کسب و کاری صحبت کنیم و مدلی وجود داره که من میام قیمت رو بالا نگه می دارم و یا سعی می کنم فروش کم هزینه که تمام مردم می خرند داشته باشم. هر دوی اینها کار می کنند و بستگی به شرایط دارند که من اطلاعات کافی درمورد شرایط شرکت شما و شرایط بازار ندارم ولی می توانم این بازخورد را به شما بدهم. من به پیج اینستاگرام شما نگاه کردم و طی تعاملاتی که باهم داشتیم من باور دارم یک سری مهارت های کلیدی هست که شما الان ندارید که اگر داشتید احتمالا همین کاری که الان می کنید می تواند خیلی بهتر جواب بدهد. من نمیگم این کار را بکنید یا نکنید ولی نقطه ضعفی که می بینم این است که شما در توان بیان این که محصول شما چه نیازی را حل می کند و چطور آنها را حل می کند ضعف دارید. و به نظر می رسد که نیازی که شما می بینید انقدر بدیهی و زیاد است که شما فرض می کنید همه می دانند و در نتیجه شما اصلا روی بیان کردن آن نیاز کار نکرده اید ولی همه نمی دانند. انقدر سازمان هایی وجود دارند که نیاز هایی دارند و آگاه نیستند. در نتیجه شما هیچوقت درمورد این که مشتری نیازش چی هست و شما چطور حلش می کنید اصلا صحبت نمی کنید بعد می خواهید کارهای دیگر را کنید. من هنوز بعد از این چند ماه نمی دانم که شما چه نیازی را می خواهید حل کنید در نتیجه وقتی شما پیغامی فرستادید درمورد نیاز صحبت نکرده بودید. فرض بر این بود که تو میدانی تو مشتری من هستی . پس من حالا دارم کارت را راحت می کنم که بیایی و بخری!  یا تو میدانی که تو نیازی داری که محصول من نیست اما من اون رو مجانی به تو میدم تا بیایی و محصول من را بخری که البته این راه جواب نمی دهد معمولا.  من فکر می کنم یک سری کار هست که شما هنوز انجام نداده اید که دقیقا یاد بگیرید و کشف کنید چگونه نیازی که از دید شما واضح است را طوری توصیف کنید که همه متوجه شوند و بدانند که مشتری شما هستند.
من خیلی نقطه ضعف در ارائه و دیدگاه شما در رابطه با مشتری و این که حاضر نیستید خودتون رو جای مشتری بگذارید و از زبان آنها صحبت کنید دیدم. به نظر میرسه شما همه ی کارها را انجام داده اید چون به نظر میرسه نیازی که شما دیدید کاملا نیاز درستی هست اما شما هیچوقت نمیگید که اون چی هست پس من نمی توانم بفهمم که مشتری شما هستم یا نه. من فکر می کنم الان مسئله ای که شما باید روش کار کنید و با بقیه ی دوستان می توانیم کمک کنم این است.        و مشکلی که بیان کردید باید دغدغه ی بعدی شما باشد. این بازخوردی است که من برای شما دارم.

آقای امین حسینی :
بحثی که با دو کمک مربی ها داشتیم هم درباره ی همین قضیه بود که ما زمانی که مشتری به شرکت من می آید جلسه بعد از یک ساعت به فروش منجر می شود و هشتاد درصد در یک سوال گذشته رجوع مشتری به شرکت به فروش منجر شده است.

آقای بهزاد صادقی : این واقعا استثنایی است. یک چیز عجیب و غریب و فوق العاده ای است.

آقای امین حسینی : بله و چیزی که به شدن اذیت می کند این است که فرکانس بالا نیست و چون تبلیغات و نمایشمان درست نیست تعداد افرادی که باید رجوع کنند کم هستند و این دقیقا چیزی است که شما گفتید و من به صحبت های شما واقف هستم. من مدام روی این مسئله فکر می کنم چیز هایی نوشتم که نمی دانم برای کمک مربی ها بفرستم یا در گروه و تصمیم به حل آن دارم که خوشبختانه  مصادف شده است با این دوره .

آقای بهزاد صادقی : 
بگذارید شما را یک راهنمایی کنم. فکر کنید سه میلیون نفر در کشور هستند که دقیقا یازی دارند که شما و دقیقا محصول شما می توانید آن نیاز را برطرف کنید. شما می آیید یک پیغامی می دهید مبنی بر این که دارید محصولاتی ارائه می دهید اما پیغام شما دقیقا نمی گوید که شما چه نیازی را برطرف می کنید . موضوع اینجاست که شما باور دارید همین که آنها پیام شما را ببینند متوجه نیازی که شما برطرف می کنید می شوند و واضح است. اما نیست.
آن فردی که پیغام شما را می بیند هزار پیغام دیگر این هفته دیده است و اصلا وقت ندارد و نمی بینند و حوصله هم ندارند پس سراغ شما نمی آیند.
برای همین خیلی مهم است که چیزی را که از دیدگاه شما واضح است را بگویید که آنها بتوانند تشخیص بدهند و سراغ شما بیایند.

خانم حاجی داداشی : 
سلام عرض می کنم خسته نباشید خیلی خوشحالم که حالتان خوب است و باز هم دور هم هستیم. آقای صادقی ما این هفته در تهران دو نمایشگاه داریم می خواستم چند تا جمله و کلمه ی کلیدی به ما یاد بدهید که ما بریم و بلاخره دست خالی برنگردیم. 

آقای بهزاد صادقی : 
من برای شما دو کلمه دارم. موفق باشید.

خانم حاجی داداشی : مرسی. همین دلگرمی دادن شما هم خیلی خوب است. خیلی ممنون.



جناب آقای اصغر فاضلی :
 سلام و عرض قوت. فاضلی هستم از شرکت نیروگستر ویانا. جناب صادقی می خواستم یکم درمورد محصولاتی صحبت کنم که فیزیکی هستند و فروش پروژه ای دارند نه این که مثل نرم افزاری باشند و با کلیک دانلود شوند. بعضی از محصولات هستند مثل محصولات شرکت ما وقتی به فروش می رسند بعضی وقت ها به صورت پروژه ای باید نصبشان کرد و یک سال گارانتی داد البته بابت نصب آنها هم پول می گیرید و وسعت کار خیلی زیاد و استان به استان است. در استان خودمان حجم کار خیلی زیاد می شود اما حب یکم دنبال سیستم قبل از فرایند فروش هستیم. ما چون سیستم خوبی در شرکتمان نداریم بحث فروش را خوب جلو می رویم و وقتی در حال انجام یک پروژه هستیم وقت برای دنبال پروژه بعدی رفتن نداریم و نمی توانیم درامد زایی خود را شدت ببخشیم.
می خواستم از شما درباره ی همچین محصولاتی راهنمایی بگیرم و ببینم چه کاری می توانم انجام دهم؟ 
من بعضی از تولید کننده ها را ملاقات می کنم و می بینم که تلفنشان به عنوان مدیرعامل در دو سه ساعت اصلا زنگ نمی خورد. سیستمی چیدند و فروش میلیاردی هم دارند. اما ما وقتی پروژه ای می گیریم در آن غرق می شویم.
برای فروش مشکل آنچنانی نداریم اما بعد از فروش را انجام می دهیم و وارد پروژه ای می شویم در آن غرق می شویم و نمی توانیم پروژه دوم سوم چهارم به بعد را برویم.

آقای بهزاد صادقی :
 بله متوجه شدم. ببینید بگذارید نگاه کنیم به کاری که ما در این برنامه انجام می دهیم. ما با یک دوره دوماهه درباره ی فروش شروع کردیم منتهی حقیقت اینجاست که تنها کاری که ما عرض این دوماه انجام دادیم این است که چند تا مفهوم بسیار ساده و پایه ای را سعی کردیم جا بندازیم و کسانی که استاد دانشگاه هستند یا دانشجویانی که از دانشگاه خوبی می آیند معمولا با این مفاهیم آشنایی ندارند. مفاهیمی که کل کسب و کار دنیا با آن می چرخد و کاملا شناخته شده است ولی ما به خاطر این که دیدگاهمان دیدگاه آکادمیک بوده و این که در فرهنگ ایران بزرگ شدیم با آنها آشنایی نداریم. ترکیب این دو باهم باعث شده مفهوم فروش برای ما نسبت به آن چیزی که واقعا هست و ماحیت آن فرق داشته باشد.  اما موضوع این است که حالا که ما به درک و بینشی فروش رسیده ایم این اصلا برای موفق شدن در کسب و کار کافی نیست. من حالا می دانم که فروش یعنی چه؟ ولی برای این که در کسب و کارم موفق شوم و بتوانم در دراز مدت پول دربیاوردم خیلی مسائل دیگری در کسب و کار وجود دارد که من باید به آن نگاه کنم و ما الان آماده هستیم که سراغ مفهومی به نام مدل کسب و کاری برویم که تقریبا تمام دغدغه هایی که شما بهش اشاره کردید در اون مدل کسب و کاری می گنجد و احتمالا چند ماه طول خواهد کشید که ما این بحث را باز کنیم طوری که برای شما معنا بدهد. پس این که من دنیال چجور مشتریانی می روم و با کدام آنها اول شروع میکنم و بازار هدف را چگونه بخش بندی می کنم به عول زیادی بستگی دارد. بعد از این که بخشبندی را انجام دادم این بحث وجود دارد که حال با کدام آنها می خواهم تعامل کنم. آنجا حالا باید نگاه کنم که چطور می خواهم به مشتریان دسترسی پیدا کنم ( قبل از فروش. در حین فروش یا بعد از فروش ) چه کانال های ارتباطی و چه پارتنر هایی نیاز دارم . و در کل وقتی حالا که می دانم فروش چیست خیلی مسائل دیگه ای وارد میشند. فروش این نیست که من احساسات مشتری را کنترل کنم . فروش این نیست که من قیمتم را دائما پایین بیاورم. حالا که فهمیدم فروش چیست و بحث خلق ارزش را متوجه شدم حالا چطور این را در شرکتم راه اندازی کنم؟ این خودش یک بحث طولانی است.
یک سوالی دارم از همه دوستان. شما واژه ی بوم مدل کسب و کار را شنیدید؟
کسی هست که ندونه این چیه؟ بوم کسب و کار چیزی هست که خیلی ها         می دونند و این که شما نمی دونید یک مقدار از اونهایی که می دونند جلوتر هستید برای این که  بوم کسب و کار در کشور ما خیلی ازش در حوزه استارت اپ ها استفاده می شود. تقریبا متاسفانه هیچ خروجی برای اکثر شرکت هایی که این کار را می کنند ندارد. برای این که مفاهیم پایه را خیلی وقت ها کسانی که اموزش می دهند بلد نیستند و کسانی که دارند آن را پر می کنند باید خیلی مفاهیم پایه بدانند که بتوانند آن سوالات را درست پر کنند . اتفاقا بوم کسب و کار خیلی ابزار فوق العاده ای هست بسیار ابزار قشنگ و فوق العاده ای است اما فقط اگر بدانید چه چیزی از شما می خواهد و چگونه جواب بدهید. اما حالا برای دوستانی که دیدند و می دانند که چی هست : بوم کسب و کار یکی از بزار هایی است که به مدل کسب و کار من کمک می کند. مدل کسب و کار چیزی است که من امید و باورم این است که همه ی ما به آن  برسیم و با جدیتی که در شما می بینم تمام شما دوستان در یک سالی که باهم کار می کنیم در آخر به یک مدل کسب و کار منطقی برای کسب و کارتان برسید و حقیقت این است که تا وقتی که به آنجا نرسید اکثرا مسئله خواهید داشت. اکثر مسائل ما به این برمی گردد که مدل کسب و کار ما مشخص نیست. مدل کسب و کار خیلی دیدگاه ها و قسمت های مختلفی دارد. یکی از ابزار هایی که کمک می کند به آن رسید بوم کسب و کار است اما بوم کسب و کار هم کافی نیست و فقط یک ابزار است تا من به یک دید و بینش خاصی برسم. پس آقای فاضلی من تمام مسائل شما را درک می کنم کاملا منطقیه ونمی توانم الان جوابش را بدم چون باید بیشتر وارد شد و بیشتر فکر کرد. حیلی چیزهای دیگری باید دونست ولی تمام مسائلی که شما باهاش رو به رو هستید مسائل واقعی هستند و انشاالله در طول زمان اینها را دونه دونه باهم باز می کنیم و انشاالله بعد از یک سال اگر شما و من و کسب و کارتان زنده باشیم وضعیت خیلی فرق خواهد کرد. جواب سریعی واستون ندارم.

آقای امین حسینی : 
من عذرخواهی می کنم در انتهای صحبتمون ارتباطم قطع شد. من جواب سوالم رو گرفتم اما ویدیو رو یکبار دیگر نگاه می کنم. یک نکته ای فقط من هفته پیش به تجربه جالبی برخوردم. نمی دانم شاید یک بخشیش غیر اخلاقی باشد ولی فکر می کنم دقیقا چکیده ی چیزی که صحبت می کردید بود.
[bookmark: _GoBack]من با یک تیمی آشنا شدم که یک خانم و آقا هستند. این خانم و آقا درواقع مارکتینگ نرم افزار هستند و فروش اینترنتی را دارند. اینها به یک جاهایی مراجعه  می کنند که هرچیزی مثل لوازم آرایشی می تواند باشد. اول خانم میره درواقع یک جنسی خریداری می کنه و به اونها میگه من از تبریز اومدم چرا شما فروش انلاین ندارید چرا وبسایت ندارید چرا تهیه ی محصولات انقدر سخته و میره. دو سه روز بعد آقا با همین سناریو مراجعه می کنه. بعد از یک هفته این شرکتی که اینها باهاش قرارداد داشتند با این مغازه تماس میگیره و میگه ما تمام این خدمات رو بهتون میدیم. یعنی درواقع آن نیاز را در ذهن فروشنده ایجاد می کنند و شرکت به عنوان نفر سوم تماس میگیره برای رفع آن نیاز و به راحتی محصولش را می فروشد. اما ادعای خودشان این بود که تعداد خیلی بالایی محصول به این شکل به فروش رفته. فقط خواستم این تجربه رو بگم و با شما هم درمیون بگذارم.

آقای بهزاد صادقی :
دستتون درد نکنه مرسی.

آقای شاه محمدی :
سلام وقت همگی بخیر. جلسه قبل که صحبتی داشتیم درباره ی این که نیاز کسب و کاری را فقط مدیران و صاحبان کسب و کار می توانند تشخیص بدهند میخواستم بگم که نمی تونیم اینطور بگوییم که "ما یک نیازهایی را از آنها می توانیم تشخیص دهیم و درواقع یک درصدی از نیازهایشان را . و آنها هم یک درصدی از نیازهای خودشان را . ولی فقط آنها می توانند بین نیاز هایشان الویت بندی کنند"؟

آقای بهزاد صادقی : این رو می توانیم بگوییم و یک جور دیگر هم می توانیم بگوییم. نکته شما کاملا درست است و آنها می توانند اولویت بندی کنند . بحث بعدی این است که من میگویم اگر من نیاز را تشخیص دهم که مشتری چه نیازی دارد و آن هم درست باشد هیچ فرقی نمی کند مگر این که خود مشتری و مدیرعامل هم این نیاز را شناسایی کند.

آقای شاه محمدی : 
یعنی باید تشخیص من و تشخیص اونها هم پوشانی داشته باشد.


آقای بهزاد صادقی :
 بله یعنی شاید من قشنگ بدانم نیاز شما چیست. بهتون هم میگم اما اگر شما بگید نه من این نیاز را ندارم فروش انجام نمی شود. درسته؟

آقای شاه محمدی : 
اگر اولویت دوم یا سوم باشه چطور؟ و ما بتوانیم با پیشنهاداتی اولویت آن را بالاتر بیاوریم. چون ممکن است مشتری ای وجود نداشته باشد ولی با اون دست از مشتری ها می توان فروش را انجام داد.

آقا بهزاد صادقی :
حالا اگر دوستان این نیاز را ببینند و بعد بتوانند درمورد نیاز های کسب و کاری خودشان صحبت کنند اتفاقا شاید اولویتش خیلی بالا برود یا این که آگاه هستند و نگاه می کنند به نیازهای دیگر و مقدار پولی که باید خرج کنند و تصمیم        می گیرند که بر اساس بودجه و نیاز هایشان الان پولشان را روی چه چیزی خرج کنند. در همه ی این ها اگر شما به عنوان یک فروشنده می توانید به آنها کمک کنید که شفاف تر و راحت تر به این تصمیم برسند بله می تواند باعث شود فروشتان بالا برود.

آقای شاه محمدی : 
یعنی درواقع جوری صحبت کنیم که اگر بفهمیم اینها می خواهند و پولش را ندارند می توانیم درمورد نحوه ی پرداخت صحبت کنیم.

آقای بهزاد صادقی : 
پولش را نداشته باشند که نمی خرند. سازمان هایی که شما با آنها صحبت می کنید هم همه پول دارند. اگر پول نداشتند اصلا نباید باهاشان حرف بزنید. مسئله این است که تصمیم می گیرند پولشان را روی چه چیزی و کِی خرج کنند.
من یک مشتری داشتم که به ایشون مشاوره می دادم با یک سازمان عظیمی که بزرگ ترین از نوع خودش در خاورمیانه بود و قیمتی که این دوست می خواست محصولش را بفروشد قیمت بسیار مناسبی بود. میره تو جلسه و اون مسئول خرید میگه ببین ما فلان شرکت هستیم خیلی هم محصولت رو دوست داریم خیلی هم نیاز داریم هیچ پولی هم نمیخوایم بهت بدیم چون ما فلان شرکت هستیم. این رو مجانی به ما بده. یا مثلا با مقدار کم پول.
یعنی طرف پول را دارد نیاز را هم می بیند این را هم می داند ک او تنها کسی است که می تواند این مشکل را حل کند و نمیخواهد پول بدهد. طبیعی است من هم اگر می توانستم هر چیزی که در دنیا می خواستم مجانی بگیرم میگرفتم
البته چند ماه طول کشید اما در نهایت با قیمت بالا بدون یک ریال تخفیف آن سازمان بلاخره خرید و قراردادی بستن که سالانه ماهانه مبلغی بسیار بالا تر از مبلغی که در اول می خواستند بدند دادند.

آقای شاه محمدی :
 می بخشید بین کلامتان می خواستم بگم برای من همچین موردی پیش آمده ولی فعلا داریم کش میدیم این قضیه را تا این که این قضیه حل بشه. می گند که ما فلان مشتری هستیم و باید به ما نصف قیمت بدهید ولی ما فعلا صبر کردیم رئسا تغییر کردند و احتمال می دهیم که فروش را بتوانیم انجام دهیم ولی این موردی که شما مطرح کردید این که چه استراتژی ای داشتند شاید بتواند خوب باشد که ما هم بدانیم.

آقای بهزاد صادقی :
این بحث مذاکره است. وقتی به بحث مذاکره می رسیم درمورد اینها صحبت خواهیم کرد که چطور مذاکره کنیم. یک سری اصول دارد که حتی در ایران هم کار می کند. خیلی ها برایشان سخت بود چون کاملا دیدگاهشان نسبت به فروش و خیلی چیز ها عوص میشد که ما شروع کردیم این کار را بنابراین وقتی به بحث مذاکره می رسیم اینها را پوشش خواهیم داد. پس چیزی که می خواستم بگویم این بود که این نیست که پول نداشته باشند . نمیخواهند تا آن را به شما بدهند.
سازمان های بزرگ هم پول دارند هم وقت دارند چون وقتی میخواید به آنها چیزی بفروشید می گویند من اصلا پول ندارم و درضمن این را دیروز بیا به من بده ( نه فردا ) اصلا وقت ندارم سریع انجامش بده و به من هم بابت انجامش پول بده چون من بدبختم. تقریبا همه در ایران به این شکل مذاکره شروع می کنند و بنابراین همه ی آنها یک عالمه پول و زمان دارند. این که چطور با آنها مذاکره کنیم یک بحث دیگه هست که بعدا به آن می رسیم.

آقای حسین صادقی :
جناب صادقی سلام وقتتان بخیر. من هفته ی پیش دربازخوردی که قرار بود بفرستیم یک سوالی پرسیدم که فرمودید در این جلسه بپرسم اگر اجازه بدید مطرح کنم. 

آقای بهزاد صادقی : 
حتما بفرمایید.

اقای حسین صادقی :
نکته ای که به ذهن من می رسد این است که ما مواردی که در این کلاس مطرح می شود یک سری موارد بدیهی درمورد کسب و کار در دنیا و رشته های دیگر است و ما افراد فنی که بازاری نیستیم خیلی سخت بود چون مفاهیم اولیه را هم بلد نبودیم و نشنیده بودیم و خیلی برایمان تازگی داشت. این باث شده من به شخصه به نقطه ای برسم که چقدر از این مفاهیم پایه در ادامه وجود دارد که من نمیدانم اما ادعا می کنم که کسب و کاری شروع کردم و واقعا شروع کردم در ادامه قطعا چون اینها را نمی دانم با چالش های بسیاری رو به رو خواهم شد و این باعث شده حتی نگران این باشم که اعتماد بنفسم پایین بیاید و شاید بدتر از این شود. خواستم ببینم این حس در سایر دوستان هم ایجاد شده یا من یکم متفاوت تر از بقیه ی دوستان هستم؟

آقای بهزاد صادقی :
من خیلی دوست دارم که سایر دوستان هم به این سوال پاسخ بدند. اگر کسی دیگر هم دارد با این مسئله مواجه می شود خیلی مچکر می شوم که بفرمایید. بقیه ی دوستان اگر شما هم نگران هستید در رابطه با این موضوع دستتون رو بالا ببرید.

آقای پرویز عجلی : 
جناب صادقی من فکر می کنم دوست عزیزمون دارند یکم زودتر قضاوت می کنند چون ما وسط آموزش هستیم و داریم آموزش می بینیم . در حال پخته شدن و در حال توسعه هستیم یکم زود است و من فکر می کنم این نظر ایشون رو باید در پایان دوره از ایشون جویا شویم. قطعا نظرشون متفاوت خواهد بود

آقای بهزاد صادقی :
انشاالله. من هم امیدم همین است . دلیلی که ما این دوره را برگذار می کنیم این است که من فکر می کنم کسانی مثل شما و من پیشینه مان  ریاضیات و فیزیک و شیمی و این جور علوم هست اتفاقا خیلی می توانیم در کسب و کار موفق باشیم.
دقیقا به خاطر همان نگاه فنی که داریم. منتهی نه اگر اصرار کنیم که بقیه ی دنیا هم مثل ما بشند و به قضیه فنی نگاه کنند.
ولی اگر ما تصمیم بگیریم وارد بحث کسب  و کار شویم و این مجاهدت را انجام دهیم و هزینه آن را بپردازیم و روی آن کار کنیم قدرت های تحلیلی و تفکری  و ابزار های تفکری که شما به عنوان کسی که از علوم پایه می آید و با علم و دانش سر و کار داشتید در دراز مدت به شما خیلی قدرت می دهد تا در کسب و کار موفق باشید.اما حقیقت اینجاست که این یک دنیاست که با دنیای شما فرق می کند.
با دنیای من هم فرق می کرد. من یکی از بهترین دانشگاه های دنیا را رفتم و با بهترین دانشمندان و مهندسین کار کردم. اصلا آماده نبودم به دنیای کسب و کار بیایم. انقدر مسائل کسب و کار پیچیده تر از چیزی بودند که با آنها سر و کار داشتم و اصلا قابل مقایسه نیست. بنابراین بله من فکر می کنم که خیلی دشوار و عجیب غریب است و بسیار ناشناخته است اما مثل هر کاردیگه ای گر شما روی آن کار کنید به مرور زمان راحت تر می شود و مفاهیم همونطور که آقای عجلی گفتند بعد از یک سال مشکلی نخواهد بود. لذت می برید و یاد می گیرید. همون طور که من می دانم شما در کار نرم افزار هستید و هر روز چیزی جدید در این حوزه یاد می گیرید. کسب و کارهم همینطور است و شما می توانید سالهای سال فقط روی مسئله فروش یا بازاریابی یاد بگیرید. اما شما با بینشی که بدست می آورید خواهید توانست .. من فکر می کنم اوکی خواهد بود و اینها طبیعی هست و بله حجمش عجیب و غریب است ولی فکر می کنم همه این مسئله را دارند و فکر کنم شما در دراز مدت مشکلی نخواهید داشت.
ولی خوشحالم از شما می شنوم که می بینید این دنیا چقدر متفاوت است.         این واقع بینانه نگاه کردن به مسئله است.

آقای حسین صادقی :
خیلی ممنون . راست من نگران شده بودم و فکر می کردم که فقط من اینطور هستم و دوستان دیگر کاملا مشکلی ندارند و برایشان بدیهی است.

آقای بهزاد صادقی : 
من حدس می زنم همه این مسئله را دارند و با آن رو به رو هستند.

آقای سید حمید موسوی :
سلام عرض می کنم من معذرت می خوام بابت مشکلی که پیش آمد .
موردی که بود اگر خاطرتان باشد بحث ارزیابی عملکرد رو داریم. ما دو مدل فروش رو از ابتدا در این سیستم داشتیم. یکیش این که خب یکی میاد و محصول نرم افزاری رو بهش می فروشیم و تمام. یک حالت دیگه هم در قالب ساختار اس تی ای اس که بیان در سایت خودمون عضو بشند و کارهارو بدن و به ازای هر دوره ای که خدمات می گیرند هزینه پرداخت کنند .

آقای بهزاد صادقی :
متاسفانه چون وقت ما دارد به اتمام می رسد ودو دقیقه بیشتر نمانده و من این دو دقیقه را نیاز دارم تا درمورد یک چیزی صحبت کنم می خواهم از شما خواهش کنم که پیغامتان را در تلگرام بگذارید و من جواب خواهم داد.
خب دوستان. کمک مربی ها و همچنین کارشناس ها داشتیم باهم به روند پیشرفت این دوره نگاه می کردیم. این اخرین جلسه ی دوره ی تخصصی فروش هست . اگر یادتان باشد ما شش دوره در این برنامه بلند مدت توانمند سازی فروش داشتیم
اولی فروش دومی مذاکره بعد جذب سرمایه بعد مدیریت استراتژیک بعد تیم سازی و کار تیمی و... ما تصمیم گرفتیم که یک دوره ی دو ماهه اضافه کنیم و به جای این که شش دوره باشه هفت دوره باشد و این دوره ی دو ماهه رو الان بریم سراغش. یعنی نریم سراغ مذاکره و سراغ این بریم که دوره ی بازاریابی هست. پس معمولا وقتی میگیم فروش در اون هم فروش هست هم بازاریابی .
الان که تقریبا مفهوم فروش برایتان جا افتاده می توانم بگویم زمانی شروع می شود که شما با یک مشتری ارتباط برقرار می کنید که می خواهد یک محصول از شما بخرد. آ« کاری که شما باید قبل از صحبت با مشتری برای خرید محصول انجام دهید بازاریابی است. پس بازاریابی همه ی کارهایی است که ما انجام می دهیم تا یک روزی یک مشتری سر راه ما قرار گیرد که ما درمورد فروش محصولمان با اون صحبت کنیم. فروش زمانی آغاز می شود که مشتری بگوید "من می خواهم بدانم تو چه چیزی داری". شما تصمیم گرفتید که این مشتری شماست و می خواهید به او محصولتان را بفروشید و فرایند فروش را آغاز می کنید. یک مقدار زیادی کار قبل آن انجام می شود تا شما یک مشتری را شناسایی کنید تصمیم بگیرید چرا می خواهید با آن کار کنید و چطور با آنها کار کنید که اینها می شود فرایند بازاریابی. البته قبل از فرایند بازاریابی هم چند کار دیگر هست اما فعلا ما همه را جمع می زنیم. مدیریت محصول هست طراحی محصول هست . همه ی اینها را فعلا جمع می زنیم به اسم فن بازاریابی.
ما تصمیم گرفتیم به جای این که وارد بحث مذاکره شویم بحثمان را ادامه بدیم و شروع کنیم بحث مفاهیم بازاریابی را جا بی اندازیم چون حس می کنیم همه ی شما به آن نیاز دارید به طوری که خیلی از شما مسئله تان فروش نیست و رسیدن به فروش است. مثل حرفی که آقای امین حسینی زدند (اگر مشتری بیاید و با من حرف بزند هشتاد درصد مواقع میخرد.مشکل این است که ما من حرف نمی زند)
این می شود بازاریابی . اگر من بازاریابی بلد باشم می توانم با مشتری حرف بزنم و به آن بفروشم. بازاریابی باعث می شود که طرف بیاید و من بتوانم با او صحبت کنم  خیلی از شما هم این دغدغه رو دارید و خیلی از مسائلی که دارید به بازاریابی برمی گردد پس ما داریم یک دوره ی بازاریابی قبل از این که دوره ی مذاکره را شروع کنیم آغاز می کنیم. از دفعه ی بعد. این یکی . مورد دوم این که ما این سه شنبه یک جلسه ی سیزدهم خواهیم داشت و دوباره پرسش و پاسخ خواهد بود فرصتی خواهد بود برای شما که مسائل شرکت خودتان را مطرح کنید
هفته ی آینده دوباره هفته ای هست که شما قرار است تمرینی انجام دهید و من احتمالا تا سه شنبه بهتون میگم که اون تمرین چی هست و به احتمال زیاد از هفته ی بعدی دوره ی بعدی شروع می شود. این خبر رو می خواستم بهتون بدم و ببخشید بیشتر از چند دقیقه وقت گرفت. اگر سوالی داشتید در گروه تلگرامی مطرح کنید و ما انشاالله سه شنبه صبح در خدمتتان خواهیم بود خیلی هم مچکریم بابت وقتی که همگی گذاشتید.
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