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؛ کتاب«B2B فروشنده لیزری در دنیای»

که از دل میدان فروش بیرون آمد

کتاب «فروشنده لیزری در دنیای B2B» نوشته عل قاسمپور ‐مدیر فروش چارگون‐

به سه سال نوشتن، بازنویس منتشر شد. این اثر که به گفته نویسندهاش حاصل نزدی

و بازاندیش مداوم است، با هدف پر کردن خلأ ی روایت کاربردی و مبتن بر تجربه

B2B اشته شده. قاسمپور که سالها در فضاین در حوزه فروش سازمان واقع

فعالیت داشته، در این کتاب تلاش کرده نه از زاویه تنیهای کلیشهای، بله از دل

آنچه در میدان واقع فروش سازمان جریان دارد بنویسد.

انیزهای که از خلأ ی روایت واقع شل گرفت

قاسمپور مدیر فروش چارگون، درباره دلیل نارش این کتاب مگوید در فضای فروش

B2B، جای ی روایت کاربردی و مبتن بر تجربه واقع خال بوده است:

«مدتها بود احساس مکردم در فضای فروش، بهویژه فروش B2B، جای ی روایت

واقع و کاربردی خال است؛ روایت که فقط به تنیهای کلیشهای نپردازد، بله از

دل تجربه، بهویژه تجربههایم در شرکت چارگون بوید. من این کتاب را نوشتم چون

معتقدم فروش سازمان، فقط هنر خوب صحبت کردن یا ارائه دادن نیست؛ فروش
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سازمان، بازی دیدن لایههای است که در ظاهر دیده نمشوند.»

و تجربه میدان سه سال نوشتن، بازنویس

به گفته نویسنده، ایده اولیه کتاب حدود سه سال پیش شل گرفت و روند نارش آن،

مسیری طولان و پرترار بود:

،کردم این مسیر تا این اندازه طولانر نماولین خط این کتاب را نوشتم، ف وقت»

دقیق و پرفرازونشیب باشد. نوشتن این کتاب تقریباً سه سال زمان برد؛ سه سال پر از

نوشتن، بازنویس، حذف، اصلاح و دوباره فر کردن. برای من مهم بود کتاب منتشر

شود که صرفاً مجموعهای از جملات انیزش یا توصیههای تراری نباشد؛ بله

عصارهای از تجربههای واقع در دنیای فروش B2B باشد.»

کتاب که برای اهال میدان فروش نوشته شد

قاسمپور مخاطب این کتاب را افرادی مداند که بهنوع با فروش سازمان، مذاکره،

توسعه بازار، مدیریت ارتباط با مشتریان و تصمیمگیری در فضای B2B درگیرند.

،B2B کارشناسان و مدیران فروش، مدیران توسعه کسبوکار، صاحبان کسبوکارهای

مدیران بازاریاب، تازهواردان به فضای فروش سازمان و مدیران که به دنبال ناه

دقیقتر به فرایند خرید و فروش سازمان هستند، هم متوانند مخاطب این اثر باشند.
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از مشتری و فروشنده سازمان تصویری واقع

مدیر فروش چارگون معتقد است ی از تفاوت اصل این اثر با محتواهای مشابه،

واقعگرای آن در ترسیم رابطه فروشنده و مشتری است:

«در این کتاب تلاش کردهام از فروش، ی تصویر واقع ارائه دهم؛ تصویری که در آن،

مشتری فقط ی خریدار نیست، بله مجموعهای از دغدغهها، ریسها، ملاحظات و

لایههای پنهان تصمیمگیری است. در دنیای B2B، فروشنده موفق کس نیست که فقط

خوب ارائه مدهد؛ کس است که خوب مبیند، خوب مپرسد و خوب مسئله را

مفهمد.»

هدف فراتر از خواندن ی کتاب

قاسمپور در پایان، هدف خود از انتشار این اثر را چنین توصیف مکند: «امیدوارم این

کتاب برای مخاطب فقط ی کتاب خواندن نباشد؛ بله بتواند به او کم کند عمیقتر

به فروش ناه کند، سؤالهای بهتری بپرسد، تصمیمهای دقیقتری بیرد و درک

واقعتری از پیچیدگهای فروش سازمان پیدا کند.»
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