
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نکته 7×3
 تا یک فروشنده حرفه ای



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نکته 7×3
 تا یک فروشنده حرفه ای

 
 حمید محمودزاده  تالیف: 

 



 

 

 

 تا یک فروشنده حرفه ای نکته 7×3 عنوان:

 حمید محمودزاده  نویسنده

 علی غیاث آبادی تصویرگر

 سمیرا همتی ویراستار

 www.didarcrm.ir رائه کنندها

 نامحدود تیراژ

 69بهار  تاریخ ارائه

 رایگان قیمت 

می باشد، بازنشر این اثر  دیدارکلیه حقوق مادی و معنوی این اثر متعلق به مجموعه  ©

 دون دستکاری در محتوای آن نه تنها مجاز، بلکه ستودنی است.ب

http://www.didarcrm.ir/
http://www.didarcrm.ir/
http://www.didarcrm.ir/
http://www.didarcrm.ir/


 

 

 
  

   

 

 درباره کتاب

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

است که در راستای افزایش دانش  یکتاب از مجموعه کتابهای پنجمیناین کتاب، 

تهیه  متعلق به شرکت آرمیتس دیدارمجموعه  اینترنتی، توسط هایوکارعمومی کسب

ر گرفته در اختیار علاقمندان به این حوزه قرا مجازی،در فضای  رایگانو به صورت 

 است.

بی تردید پیشنهادهای شما از طریق آدرس پست الکترونیکی 

@karzar.irhamid .ما را در بهبود کیفیت کتاب های بعدی یاری خواهد کرد 
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 سپاس از حامیان رسانه ای
 

 

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عصر ایران

 خبر آنلاین

 برترین ها 

 سایت بانکی 

 دیجی مگ

 سایت گویا آی تی 
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 درباره نویسنده

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ارشد رشته نرم افزار دانشگاه  یاز مقطع کارشناس 2831محمودزاده در سال  دیحم

سال است که در حوزه  چهارده. او دیگرد لیالتحصفارغ رانیعلم و صنعت ا

 فعال است. سیتیآرم رعاملیبه عنوان مد یکیالکترونتجارت

علاوه بر چندین سال سابقه تدریس در دانشگاه علم و صنعت ایران و دانشگاه های 

خود در  یدر حوزه تخصص یالملل نیاز ده ها مقاله ب شیتا کنون بدیگر  معتبر

 منتشر نموده  است. یت معتبر جهانکنفرانس ها مجلا

 ر در حوزه های زیر است:ایشان در حال حاضتمرکز اصلی 

 در تجارت الکترونیکمشاور حرفه ای آنلاین مارکتینگ 

 دیدار CRMایده پرداز نرم افزار 

 نماینده انحصاری نرم افزار ایمیل مارکتینگ میلرلایت در ایران
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 شروع
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فروشنده ای حرفه ای، شغلی برای تمام 

 فصول
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ای حرفه ای، فروشندهای هستید که همیشه هواخواه داشته باشداگر به دنبال حرفه

 ای شوید.حرفه ایدقت کنید فروشنده نشوید، یک فروشنده شوید.

ای را داشته باشید، در هر نوع کسب و اگر شما مهارت فروش محصول، خدمت یا ایده

 کاری و در هر جای دنیا، شغل خوبی برای شما وجود دارد! 

های ی گوناگون، چالشهامسائلی همچون تعامل با افراد مختلف، یادگیری تخصص

 اند که این شغل به یکی از های روانشناسی، باعث شدهانگیز، تکنیکهیجان

 های دنیا تبدیل شود.انگیزترین حرفههیجان
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وش به دست میای که در فرهای حرفهبخش در اینجا وجود دارد. مهارتای لذتنکته

ای شوید حرفه ایزمانی که فروشنده آید.تان هم به کارتان میآورید، در زندگی شخصی

تر تان راحتبا دوستان، تعامل با همکار و فامیل و ساختن روابط شخصی برایمعاشرت 

 خواهد شد.

 

شوید. از در این شغل علاوه بر دوستان جدید، با کسب و کارهای مختلفی آشنا می

 های تلخ و شیرین متفاوتی را خواهید چشید.رفی درآمد زیاد و تجربهط
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 تعاریفی که باید بدانیم
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 )تخم ماهی(  سرنخ

گیرید، روش محصول و خدمات خود با او ارتباط اولیه میشخصی که شما به واسطه ف

کند این تماس از طرف شما باشد یا او خودش با شما فرقی نمی .شودسرنخ نامیده می

 تماس بگیرد؛ مهم ایجاد ارتباط است.

 

 های پرورش داده شده(فرصت )ماهی

علام کنند به مندی خود را برای خرید محصولات شما اها علاقهکه سرنخدر صورتی

گیرند به صورت شود. اغلب کسانی که با شما تماس میآنها فرصت گفته می

 فرض فرصت هستند.پیش

 

 های صید شده(مشتری)ماهی

 شود.هر فرصتی که از شما محصولی خرید کند به مشتری شما تبدیل می

 

 کاریز )کانال فروش(

کنید کاریزِ فروش یل میهای خود را به مشتریان تبدمسیری که شما در آن سرنخ

 شود.نامیده می
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CRM )مدیریت ارتباط با مشتری( 

شود که کاریزِ فروش شما را با هدف تبدیلِ بیشترِ تخم ها و ابزارهایی گفته میبه روش

کند. می ترتر و سریعتر، دقیقمنظم های صید شده )مشتریان(،ها( به ماهیها)سرنخماهی

دهد تا از مشتریان مراقبت بیشتری کنید علاوه بر این ابزارهایی در اختیار شما قرار می

 و نقاط قوت و ضعف فروشِ خود را در قالب تصاویر و نمودارهای روشن ببینید.

 

ROI )برگشت سرمایه( 

. به طور مثال اگر شما بابت انجام شده در تبلیغات است هاینسبت درآمد به هزینه

تومان سود به دست  110111اید و از این روش تومان هزینه کرده 210111 تانتبلیغات

 است. 1این روش تبلیغی برای شما  ROIاید، آورده
 

KPI (شاخص)های ارزیابی 

Key Performance Indicator  یاKPI داری را برای فرمولی است که اعداد معنی

ها، دهد. این اعداد به شما در جهت توسعه مهارتبه شما نشان می سنجش فروش

 بیشتر کمک خواهند کرد. یهای بهتر و انگیزهگیریتصمیم
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 در استخرتان تخم ماهی بریزید
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 ت.درصد کسب وکارها به شکل تصویر بالاس 66فرآیند فروش در 
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شود. این سرنخ توسط های بازاریابیِ شما سرنخ )تخم ماهی*( تولید میبه واسطه فعالیت

ا تبدیل به مشتری )همان یابد و بخشی از آنهشما در فرآیند فروش پرورش می

که شما از این مشتریان به شیوه درستی شود. در صورتیهای صید شده( میماهی

های چاق و چله های جدید)سرنخ( و حتی ماهینگهداری کنید آنها برای شما تخم ماهی

 کنند.مشتریان آماده( تولید می)

ست. اگر در استخرتان بنابراین اولین مرحله در فرآیند فروش، تولیدِ تخم ماهی ا

 توانید ماهی صید کنید؟تخم ماهی نریزید چگونه می

 

از طریقی  افرادی که )نام، تلفن و آدرس ایمیل( ی*تخم ماهی یعنی اطلاعات اولیه

 .اندمندی کردهنسبت به محصول یا خدمات شما ابراز علاقه
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 هی ها برویدشما سراغ تخم ما
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 outboundبرونگرا ) یابی( بازاریتخم ماه دی)تول یابیبازار یهاوهیاز ش یکی

marketingبالک( ارسال  یبه صورت گروه یغاتیتبل امیبرونگرا پ یابی( است. در بازار(

. شرکت در دیآیبه سمتتان م رد،یبگ یحسِ خوب امتانیپ دنِیخاطب از د. اگر مشودیم

 غاتیو تبل یتلفن ای یحضور یابیبازار ست،یل دیخر نارها،یشرکت در سم شگاه،ینما

 برونگرا هستند. یابیاز بازار ییها نمونه ی(، همگینترنتیا غاتیتبل ،یچاپ غاتی)تراکت، تبل

 

 لیکم شده است. از عمده دلا یادیبرونگرا تا حد ز یابیبازار یاثرگذار ریاخ یسالها در

 اشاره کرد:  ریبه دو مورد ز توانیموضوع م نیا

 غاتیحجم تبل کنند،یاستفاده م یابیبازار وهیش نیاز افراد از ا یادیتعداد ز کهییآنجا از

به سمت  غیهزار تبل 1111در روز  یکرده است. وقت دایپ شیافزا یبه طرز هولناک

 .دیآیم نییپا اریبس ندیشما را بب غِیتبل نکهیاحتمالِ ا شود،یم ریا سرازمخاطبِ شم

 

داده است. در حال حاضر،  رییافراد را تغ یسبک زندگ نترنت،یبه ا یدسترس سهولت

درباره محصول/خدمات به سراغ  یکسب آگاه ای دیخر یبرا دهندیم حیمردم ترج

 یحت ای شگاهیو نما ناریدر سمبروند. شرکت  یاجتماع یجستجو و شبکهها یموتورها

 .ردیگیاز افراد را م یادیروزنامهها وقت ز یغاتیتبل یخواندنِ بنرها
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شاید با دیدنِ این دو دلیل از فکر بازاریابی برونگرا بیرون آمده باشید. اما فراموش 

آوری تخمِ ماهی است. دو دلیلِ محکم ای برای جمعهنکنید که بازاریابی برونگرا شیو

 دهد از این شیوه بازاریابی صرفنظر کنید:وجود دارد که به شما اجازه نمی

 

کنند. صرفنظر کردن از بازاریابی هنوز بخشی از افراد به شیوه سنتی رفتار میدلیل اول: 

 برونگرا به معنیِ از دست دادن این بخش از جامعه است.

 

توانید آنهارا به بخش شما با گرفتن آدرس ایمیل یا شماره موبایل افراد میدوم:  دلیل

بازاریابی درونگرای خود منتقل کنید. بعد از مدتی که از این افراد مراقبت کردید، 

 آیند.خودشان به سراغ شما می

 

 شیوه، در بازاریابی برونگرا قرار است تخمِ ماهی جمع کنید. برای موثر بودن این

 چند توصیه برای شما داریم:
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تبلیغات چاپی )مثل روزنامه، تراکت( را کنار بگذارید. فقط درصورتی از این شیوه 

 فود و اتوشویی داشته باشید.استفاده کنید که کسب و کاری محلی همچون فست

 

ها به عنوان دهد. در نمایشگاهیران جواب میها هنوز در احضور در نمایشگاه

کننده یا بازدیدکننده حضور داشته باشید و سعی کنید از مشتریان بالقوه خود شرکت

 اطلاعاتی از قبیل نام، آدرس ایمیل و شماره موبایل بگیرید.

 

ها به شما کمک خواهند کرد که های نیازمندی رایگان آگهی دهید. این سایتدر سایت

 تجوهای گوگل دیده شوید. در جس

 

 Landingگیرید، صفحه فرودی مناسب )زمانی که از شیوه تبلیغات اینترنتی کمک می

pageتان بسازید. هدف تمام بنرهای تبلیغاتی شما باید صفحه فرودِ ( برای سایت

محصول باشد و نباید به جای دیگری لینک داده شوند. به عبارت دیگر زمانی که 

کند باید به صفحه فرود سایت برود. برد و روی آن کلیک میلذت میمخاطب از بنر 

در نظر داشته باشید که هدف اصلی صفحه فرود شما، معرفی محصول و گرفتن 

 اطلاعات بازدیدکننده است.
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 تخم ماهی ها سراغ شما می آیند 
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انگیز تولید تخم ( روش مدرن و هیجانInbound Marketingبازاریابی درونگرا )

 ماهی است.

شما در وبسایت خود )درگاه اصلی بازاریابی درونگرا( محتوایی با کیفیت  روش نیا در

کنید. کاربران به این محتواها از تولید میکه براساس نیاز کاربران طراحی شده است را 

های اجتماعی و صفحات ها، رسانههای خبری، وبلاگطریق موتورهای جستجو، سایت

ای شوند. بعد از اینکه کاربران به وبسایت شما آمدند، از آنها به شیوهفرود جذب می

وانید این افراد تآدرس ایمیل یا شماره تلفن )تخم ماهی( دریافت کنید. بعد از این می

پرورش دهید و در زمان مناسب آنها را به  CRMرااز طریق ایمیل مارکتینگ یا 

 کنید. مشتری تبدیل

 

 

 متدولورژی این روش بر پایه چهار مرحله زیر بنا شده است:
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 جذب

های اجتماعی، طریق مطالب وبلاگ، رسانه در این مرحله شما مشتریان بالقوه را از

 کنید.حضور در نتایج گوگل با کلمات کلیدی مرتبط و تبلیغات اینترنتی جذب می

 

 تبدیل 

در مرحله تبدیل با استفاده از صفحه فرودی هوشمندانه، ارائه محصولی رایگان )مثل 

)ایمیل یا یا فایل آموزشی( و فرم ثبت نام، اطلاعات تماس مشتری  PDF یمقاله

 کنید.شماره موبایل( را دریافت می

 

 بستن 

هایی که نیاز محصولِ شما را در شخص در این مرحله با استفاده از ارسال ایمیل )ایمیل

)پیگیری مرتبِ مشتری(، بخشی از اشخاص تبدیل شده را  CRMایجاد کند( یا ابزار 

 کنید.به مشتری تبدیل می

 

 رضایت

ه از نظرسنجی، ارسال محتوا از طریق ایمیل و ارتباط در رسانهدر مرحله آخر با استفاد

 کنید.های اجتماعی، رضایت مشتری را جلب می
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دهد که بازاریابی درونگرا  بهترین و موثرترین روش بازاریابی در آمارها نشان می

 دنیا است:  

 درصد بیشتر بازدید کننده دارند.  55ه در وبسایت خود وبلاگ دارند، کسانی ک 

  درصد کمتر از روش بازاریابی برونگرا است.  91هزینه این روش 

 55 شوند.درصد مشتریان از طریق محتوای خوب جذب می 

 

شاید اجرای فرآیند توضیح داده شده، به نظرتان پیچیده باشد اما نگران نباشید. 

ثل پازلی چند تکه است که لازم نیست شما از روز اول به فکر جور بودن بازاریابی م

را بردارید و در جای  ی پازلهای آن باشید. کافی است همین الان اولین تکهتمام تکه

 شود. خود قرار دهید؛ به همین راحتی یک تکه از پازل بازاریابی شما تکمیل می

 

درست کنید و اولین مطلب خود را در مورد حتی اگر وبسایت ندارید، وبلاگی رایگان 

 محصول یا خدماتی که می فروشید در آن بنویسد.
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 ارزیابی و تصمیم گیری های بهتر
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کنید. دانستن مختلف برای جذب مشتریان هزینه )زمانی، مالی( می هایشما در بخش

کند، به شما کمک ی بهتری برای شما ایجاد میها نتیجهاینکه کدام یک از این بخش

 های بهتری برای آینده بگیرید.خواهد کرد که تصمیم

 

ان سوال برای اینکه بتوانید این کار را انجام دهید، هنگام تماس با هر مشتری از ایش

اند. این اطلاعات را در جای مرتبط با آن کنید که از چه طریقی با شما آشنا شده

 مشتری ثبت کنید. 

 

با این اطلاعات، در آخرِ ماه به ازای هر بخش از تبلیغات )مثل اینستاگرام، تبلیغات در 

 های نیازمندی، ایمیل(، گزارشی به شکل زیر در بیاورید:سایت

 تبلیغات برای شما چقدر بوده است؟  هزینه این بخش از 

 اند؟چند نفر از این بخش به شما زنگ زده 

 اند؟چند نفر از آنها از شما خرید کرده 

 سود شما بابت این خریدها چقدر بوده است؟ 

 ROI این بخش چقدر است؟ 
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ها به صورت استفاه کنید، این گزارش CRMافزار ا از نرمکه شمالبته در صورتی

 اتوماتیک تولید خواهد شد.

 

 توانید طرح تبلیغاتی خود را برای ماه آینده بهبود ببخشید.شما می هابا این گزارش
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 ماهی ها را پرورش دهید
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 با آنها دوست شوید و به آنها آموزش دهید
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های خود بیش از آنکه به دنبال خرید محصول باشند در جستجوی افراد در معامله

دهید به آرایشگاهی بروید که در الا شما هم ترجیح میایجاد رابطه دوستی هستند. احتم

چای تازه دم بریزد. در این حالت  تانبدوِ ورودتان با شما خوش و بشِ کند و برای

ممکن است هزینه بیشتری پرداخت کنید و حتی اگر جای دورتری از محل سکونت 

 شما باشد، باز هم آنجا بروید!

 

های همراهِ مشتریان پفک و صاحب آنجا به بچهرفتم که ها پیش آرایشگاهی میسال

ها این بچه»داد. یکبار از او در مورد این مساله سوال کردم. به من گفت: شیرینی می

 «ریزم.من هستند و من از امروز طرح دوستی با آنها می یهایِ آیندهمشتری
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گیرند شان را بپرسید، وقتی با شما تماس مییان بالقوه شما دوست دارند که حالمشتر

آنها را با اسم بشناسید، در مورد کسب و کارشان سوال کنید. این سوالات نشان از 

 اهمیت دادن به مشتری است.

از طرف دیگر سعی کنید که به آنها آموزش دهید. وقتی شخصی از شما چیزی هر چند 

 کند.کند و به شما بیشتر اطمینان مینسبت به شما تغییر می شگیرد، نگاهمی اندک یاد

 

دزدگیر هستید به مشتریان آموزش دهید حالا که دزگیر ندارد با چه  یاگر فروشنده

پارکت هستید به  یتمهیداتی احتمال دزدی را تا حدودی کم کند. اگر فروشنده

سازیِ درست انجام دهند تا پارکت یا مشتریان بالقوه یاد دهید که چگونه کف

 دوام بیشتری داشته باشد. شانپوشکف

 

 چنین ارتباطی آنها را به مشتریان همیشگی شما تبدیل خواهد کرد.
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 مشاور آنها باشید
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مشاور را به جای تصویر فروشنده در ذهن مشتریان بالقوه خود بسازید. در  یکتصویر 

 توانید به آنها چند بار بفروشید.آن صورت به جای یک بار فروش، می

دقت کنید اگر شما فقط به فروش محصول یا خدمات خود فکر کنید در فروش موفق 

ر مهم است که گاهی حتی لازم است به مخاطبانِ خود نخواهید شد. این موضوع آنقد

تواند با توجه به نیازش محصولی خورد و میبگویید محصولِ شما به درد آنها نمی

تان را به آن اید محصولتر را بخرد. درست است که در آن لحظه شما موفق نشدهارزان

و در خریدهای  شخص بفروشید اما او چندین مشتری خوب به شما معرفی خواهد کرد

 بعدی، خودش هم به سراغ شما خواهد آمد.

نکته مهم این است که وقتی این رابطه را با مشتریان بالقوه خود برقرار کنید آنها به 

شما اعتماد خواهند کرد و شما یک پله بالاتر از رقابت قیمتی با رقبا قرار خواهید 

 گرفت. 

ش را به ایشان یادآوری کنید. ضعف و قوتنیاز مشتری را به خوبی ارزیابی کنید. نقاط 

تصویر اتفاقی که بعد از خرید محصولِ شما برای ایشان رخ خواهد دارد را روشن کنید 

 و بگذارید خود مشتری تصمیم بگیرد! 

اگر شما مشاور خوبی برای مشتری باشید، تصمیم خرید مشتری از شما مثبت خواهد 

 بود.
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 برایشان خبرنامه ارسال کنید
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های منظم به ایشان ها ارسال خبرنامهها برای پرورش تخم ماهییکی از بهترین روش

 گویند.است. به این روش ایمیل مارکتینگ می

 

ای شما مجوز ارکتینگ یعنی ارسال خبرنامه به آدرس ایمیل کسانی که به شیوهایمیل م

ارسال برای آنها را دارید. ممکن است ار شما خرید کرده باشند یا به عنوان سرنخ 

شان را به شما داده باشند. مهم این است که به نحوی به محصولات و آدرس ایمیل

 اند. مندی نشان دادهخدمات شما علاقه

 

هدف از ایمیل مارکتینگ ایجاد نیاز در مخاطب از طریق آموزش، معرفی محصولات و 

 ای است.های دورهخدمات و ارسال تخفیف

 

)برگشت سرمایه( را در بین ابزارهای بازاریابی  ROIاین روش پرورشِ ماهی بیشترین 

 دارد.
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تومان هزینه،  0444است، یعنی به ازای  04برگشت سرمایه این روش  عدد

  تومان برای خود سود ایجاد کنید. 040444توانید می

 

 
به نام  ،بهتر است برای آشنایی بیشتر با روش ایمیل مارکتینگ، کتاب قبلیِ نویسنده

تاب را با کلیک روی لینک زیر ک را مطالعه کنید.« نکته در ایمیل مارکتینگ 12»

 رایگان دانلود کنید
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 انتخاب ابزار درست برای ماهیگیری
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اید و آنها را با زحمت زیاد مرحله تعداد زیادی تخم ماهی در استخرتان ریخته در این

رسد اید که باید ماهیگیری کنید. بعید به نظر میاید. حالا به زمانی رسیدهپرورش داده

های چابک را با دست بگیرید. به همین دلیل شما به ابزاری که بتوانید این ماهی

 ارید.مناسب برای ماهیگیری نیاز د

در این مرحله، انتخاب درست ابزار به شدت مهم است. اگر شما در استخر ماهیِ خود 

فقط چند ماهی دارید، یک قلاب ساده ماهیگری که توسط خودتان درست شده باشد 

ها زیاد است احتمالا شما به یک قلاب ماهیگری هم کافی است. اگر تعداد ماهی

ای باشد، در این ها بیشتر از قلاب ماهیگیری حرفهای نیاز دارید.اگر تعداد ماهیحرفه

 صورت شما نیاز به تور ماهیگیری دارید.
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 اول مشخص کنید که نیاز شما چیست؟
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ردن دقیق نیازها به شما کمک خواهد کرد که ابزار درستی را برای کار خود مشخص ک

انتخاب کنید. ابزاری که کمتر یا بیشتر از نیاز شما امکانات داشته باشد به احتمال زیاد 

کار شما را سخت خواهد کرد. بگذارید مثالی بزنیم. دوچرخه، ماشین و هواپیما هر سه 

توانید با دوچرخه )امکانات کمتر( به محل کارتان شما میوسیله حمل و نقل هستند.، آیا 

کیلومتر با شما فاصله دارد بروید؟ یا با هواپیما )امکانات بیشتر(؟ احتمالا هیچ  01که 

 کدام؛ ابزار درستِ شما برای این مسیر، ماشین است.

 

پس در مرحله اول کاغذی بردارید و سعی کنید نیازهایی که دارید را در آن 

 سید.بنوی

 

 :بگذارید با هم همفکری کنیم

 ها و مشتریان تجاری را یک جا ثبت و ضبط کنم.تک سرنخمن نیاز دارم که پرونده تک

 

هر روز صبح هنگام شروع کارم، نیاز دارم بدانم آن روز باید کار چه کسانی را پیگیری 

 ام.کنم و قبلا با آنها چه صحبتی کرده
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نیاز دارم هر چند وقت یکبار به صورت مرتب، به مشتریان قبلی خود زنگ بزنم و 

 حالی از آنها بپرسم.

 

اند. ام را به خوبی پیگیری کنم. بدانم از چه طریقی آمدههای چاق و چلهنیاز دارم ماهی

شان ب قدردانی، زمان عید برایاند. شاید لازم باشد از باتا کنون چقدر خرید کرده

 ای بفرستم.هدیه

 

رسد. نیاز دارم جایی ای برای فروش به ذهنم میدر راهِ خانه، در خانه یا در سفر، ایده

 آن را بنویسم که فراموشم نشود.

 

های فروشِ ماهیانه بگذارم و هر لحظه ببینم که چقدر دوست دارم برای خودم هدف

 فاصله دارم.ام با هدف فروش ماهیانه

 

ای از اند تا به شیوهنیاز دارم بدانم که کدام مشتریانم، من را به دیگران معرفی کرده

 آنها قدردانی کنم.
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 ام، به من یادآوری شود. نیاز دارم قرارها و وظایفی که برای خودم تعریف کرده
 

 م به من یادآوری شود. اولد مشتریاننیاز دارم ت
 

نیاز دارم که اگر تخفیفی دارم، به صورت گروه با ایمیل یا پیامک به مشتریان خود 

 ارسال کنم.

 

 مهم دیگری هم داریم: یمرحله

اگر نوشتن نیازها تمام شده است، یک بار دیگر از اول لیست را بخوانید. این بار با دقت 

فکر کنید. آن مواردی که نیاز واقعی شما نیست را مشخص تان بیشتری به نیازهای

 کنید و روی آنها خط بکشید.

 

اگر شما در جستجوی گوشی موبایلی هستیدکه تلویزیون هم داشته باشد، چیزی جز 

 تان نخواهد شد!گوشی چینی نصیبت
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 دازد؟آیا اکسل کار شما را راه می ان
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افزار اکسل تا حد زیادی های تجاری شما کم است، نرماگر تعداد مشتریان و سرنخ

 تواند نیازِ پیگیری شما را رفع کند.می

ایگان که کار اکسل را انجام دهد افزاری رتوانید از نرمای میگونه هزینهشما بدون هیچ

 ( استفاده کنید.Google Doc)پیشنهاد من 

شان را بنویسید و تان را در آن ثبت کنید. آخرین وضعیتاطلاعات سرنخ و مشتریان

 زمان پیگیری بعدی را مشخص کنید. 

استفاده  CRMتوانید از آن به عنوان ایم که شما میدر اینجا فرم اکسلی آماده کرده

 برای دانلود رایگان این قالب آماده اکسل از لینک زیر استفاده کنید. ید.کن

 

 
 

 

   
44 

http://landing.didarcrm.ir/crm-excel-template-free
http://landing.didarcrm.ir/crm-excel-template-free


 

 

 

  

   

 

 نیاز دارید! CRMبزرگتر شدید، حالا به 
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های استخر شما زیاد شده است، احتمالا دیگر قلاب ساده ماهیگیری که اگر ماهی

اید، به خوبی پاسخگویی نیاز شما نباشد. در حال حاضر شما به خودتان درست کرده

افزار ی نرماای نیاز دارید. اسم این قلاب ماهیگیری حرفهقلاب ماهیگیری حرفه

ای با منظم کردن، دقیق کردن است.این ابزار حرفه (CRMمدیریت ارتباط با مشتری )

ها، به شما کمک خواهد کرد که بیشتر بفروشید و از طرف دیگر و سریع کردن پیگیری

 مشتریان شما حس رضایت کاملی نسبت به شما داشته باشند: 

 

 :CRMاز دهد که استفاده درست تحقیقات نشان می

  دهد.درصد افزایش می 02درآمد شما را تا 

 دهد.درصد کاهش می 18های تولید تخم ماهی را تا هزینه 

 های صید شده تر از همه، درصد تبدیل تخم ماهی )سرنخ( به ماهیمهم

 دهد.درصد افزایش می 811)مشتری( را تا 
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 این ابزار به شما چه کمکی خواهد کرد؟

تمام اطلاعات  CRMبه کمک  سازی امن لذت خواهید برد.شما از فضای ذخیره

شود. شما ها در مکانی امن و متمرکز ذخیره میها و زمانبدیها، مشتریان، پیگیریسرنخ

ی داخل هامجبور نیستند برای انجام کاری از چند جای مختلف )فایل اکسل، یاداشت

آوری کنید. از طرف دیگر مطمئن کامپیوتر، حسابداری و امثال اینها( اطلاعات جمع

 مانند.همیشه سالم می تانهایخواهید بود که داده

 

مانند  CRMافزار نرم تر خواهید شد.ایشما در زمانبدی کارهای خود حرفه

و فرآیندهای فروش ها، جلسات دستیاری هوشمند به شما کمک خواهد کرد که پیگیری

تری انجام دهید. در این حالت به جای صرف زمان در ایتر و حرفهرا به شکل دقیق

کار، حس خوبی را  یگذرانید. این شیوههای بیشتری را با مشتریان میها زماناین حوزه

 به مشتریان انتقال خواهد داد.

 

به صورت  CRMافزار ت. نرمترید؛ دیگر گزارش کاری در کار نیسشما خوشحال

اتوماتیک گزارش کار رزوانه، هفتگی و ماهانه شما را آماده خواهد کرد. دیگر نیازی 

های هفتگی و ماهیانه برای مدیر خود نیست که شما وقت زیادی را برای تهیه گزارش

 صرف کنید.
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با  CRMافزار مستقیم به هدف خواهید زد. نرم ا هدر نخواهید داد؛زمان خود ر

دهد که مستقیم سر اصل مطلب، ها این امکان را به شما میبندی مناسب فرصتدسته

دهید و ها بروند. با این شیوه کار اضافی انجام نمییعنی تبدیل مشتریان به فرصت

 رود.تان به هدر نمیزمان

 

ای، خدمات پشتیبانی های دورهدر فروش ا به شما خواهد گفت،ید رهای خرزمان

دقیقا به شما خواهد گفت که اکنون وقت  CRMافزار ماهیانه و تعویض قطعات، نرم

 فروش به مشتری است.

 

تان در گوید که کدام روشبه شما می CRMتر رفتار خواهید کرد،شما هوشمندانه

تر و نقاط ضعف توانید نقاط قوت خود را قویاست. شما  می فروش بهتر جواب داده

 تر کنید.خود را کم رنگ

 

تمام اطلاعات مشتری در پرونده  خواهد،شما دقیقا خواهید فهمید مشتری چه می

توانید نیاز مشتری را شناسایی کنید و مشتری ذخیره شده است. بنابراین شما دقیقا می

 دهید. براساس آن به او پیشنهاد
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خیلی از کارهای تکراری حذف  تر انجام خواهد شد،تر و دقیقکارهای شما ساده

تر انجام خواهید داد. مثلا تر و دقیقخواهد شد و شما خیلی از کارها را به شیوه ساده

باط و تعامل نیاز داشت، با یک کلیک ساده صدور فاکتور که قبلا به زمان زیاد، ارت

 .انجام خواهد شد
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 چگونه یک انتخاب درست داشته باشیم؟
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نیاز دارید،  CRMافزار ی کارهای فروش خود به نرماید که برااگر به این نتیجه رسیده

 بسیار مهم است که انتخاب درستی انجام دهید.

 

 از هفت گام زیر استفاده کنید: CRMافزار برای انتخاب درست نرم

 

 نیاز دارید؟  CRMافزار گام اول: آیا اصلا شما به نرم

افزار شما واقعا، واقعا، واقعا به نرماولین سوالی که باید از خودتان بپرسید این است که آیا 

CRM خواهید اید مینیاز دارید؟ یا نه، فقط به این خاطر که زیاد در مورد این ابزار شنیده

 به سراغ آن بروید.

دهید، به شرکت( خدمات ارائه می 01به عنوان مثال اگر شما به مشتریان محدود )زیر 

 افزار نیاز ندارید.احتمال زیاد به این نرم

ی آن، ابزاری افزار نیاز نداشته باشید و آن را تهیه کنید، فارغ از هزینهاگر شما به این نرم

کنید. همین موضوع به تنهایی مشکلات زیادی کاربرد به کسب و کارتان اضافه میبی

 تواند برای شما به وجود آورد.می
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 د؟یکن نییتع CRM دیخر یگام دوم: هدف خود را برا

کسب و  ی. اگر با هدف برادیافزار مشخص کننرم نیا دیخود را از خر قیدق هدف

 یانتخابها گر،ید یدهایو چه در خر CRMنرمافزار  دیچه در خر د،یکن نهیکارتان هز

و خانه را  نیگرفته تا ماش لیموبا یاز گوش دهایخر نیداشت. ا دیخواه یهوشمندانهتر

 .شودیشامل م

 ییکسب و کارتان را شناسا یهایازمندیمهم است که شما ن اریمرحله بس نیا در

 دیخود از خر قِیکسب و کارتان، هدف دق یازهای. بعد از آن، با توجه به ندیکن

CRM دیرا مشخص کن. 

 دیکن ی. سعدیکن ستیا لآنها ر د،یخود را مشخص کرد یازهایکه اهداف و ن یوقت

ها را سوال نیا ستیاز ل فی. در هر رددیرا هرس کن هایازمندیاهداف و ن نیچند بار ا

 :دیاز خودتان بپرس

ش حذف توانمیم ایمن است؟ آ یِواقع یازمندین نیا ایواقعا هدف من است؟ آ نیا»

 «کنم؟

 دیتول یترشمزهتر و خودرشت یهاوهیشده مدرختانِ خوب هَرسَ میدانیم همه

 .کنندیم
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 ای( Cloud CRM) انهیافزار با پرداخت ماهمهم: نرم اریبس یمیگام سوم: تصم

 (On Premise) دیبار خر کیافزار نرم

 از نوع ایشده در دن یداریخر یافزارهادرصد از نرم 21فقط  1113سال  در

 نیبودند. ا دیخر بارکیافزارها درصد از نرم 33و  انهیبا پرداخت ماه یافزارهانرم

 یداریخر یافزارهادرصد از نرم 35 یعنیبرعکس شد  بایتقر 1120عدد در سال 

 بودند! دیخر بارکیافزارها از نرم ددرص 28بودند و فقط  انهیشده با پرداخت ماه

 

 یتر، دسترسارزان متیمثل ق انهیبا پرداخت ماه یفزارهاانرم ادیز یایتوجه به مزا با

 افزارها هستند. نرم نیافزار، انتخابِ درست، همبه نصب نرم ازیاز همه جاو عدم ن
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 هنددیم یکه به شما امکانات کمتر دیپول بده شتریب ییگام چهارم: به آنها

خود  ازیمورد ن CRMافزار انتخاب نرم یبرا یاز سه گام اول شما دانش درست بعد

 داشت. دیخواه

که به  دیخود داشته باش یدر انبارِ خانه یاچند ده کاره یریگوهیشما هم آبم احتمالا

قرار  یاکاره کی یریگتان آب پرتغال آشپزخانه نتیکاب ی. اما رودیآیکارتان نم

 استفادهتان از آن است. نیشتریدارد که ب

 

بهتر ارائه  تیفیکه امکانات کمتر را با ک ییساده است. ابزارها یلیخ ماجرا

دارند،  شتریکه امکانات ب یی. از آن طرف ابزارهاشوندیاستفاده م شتریب کنند،یم

 .کنندیم جادیا تیجذاب دیخر یبرا شتریب
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 شتریب شتیتر، احتمال موفقافزار سادهگام پنجم: هر چقدر نرم

 هستند. تریفروش کاربرد یتر در حوزهساده یابزارها

چقدر طول  دیآن سوال کن یاز فروشنده دیکن دیخر دیخواهیرا که م یافزارنرم هر

بود، بهتر در  شتریساعت ب مینزمان از  نیاگر ا نم؟یافزار را آموزش ببتا نرم کشدیم

 . دیافزار تعلل کنآن نرم دیخر

CRM و شلوغِ فروش استفاده شود، اگر ساده نباشد  زیانگجانیقرار است در بخش ه

افزار قرار است کارِ کارمندان فروش، کمتر و نرم نیقابل استفاده نخواهد بود. با ا

اتفاق نخواهد  نیآن، ساده نباشد اشود. اگر کار کردن با  شتریفروش ب یزمان آنها برا

 افتاد.

 ساده باشد. یکه به شکل قابل توجه دیبرو یافزاربه سراغ نرم دیدقت کن پس
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  دیامتحان کن تیافزار را با جدنرم یشیگام ششم: نسخه آزما

 .دیاار مورد نظر خود را انتخاب کردهافزگام احتمالا شما نرم نیا در

 .دیاش کناول امتحان د،یعجله نکن دیخر یبرا

Show room که  یها محصولفضا نیاند. در امنظور درست شده نیهم یها برا

 .دیکنیامتحان م دیرا قبل از خر دیبخر دیخواهیم

را در  یوجود دارد؛ هر چقدر شما روند درست CRM یافزارهادر نرم یجالب نکته

 دیآن نخواه ییمتوجه کارا د،یاستفاده نکن یتا آن را به شکل واقع د،یکن یانتخاب ط

 شد.
 

ثبت  CRMکه در  میدانیکار را انجام شده م یبدانند زمان دیگام هفتم: همه با

 شده باشد

 :دیبه خاطر بسپار شهیهم یرا برا ریمرحله شعارِ ز نیا در

 «ثبت شود! CRMد آمد که در انجام شده به حساب خواه یکار یزمان»
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 ماهیگیری کنید
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 پیگیری، پیگیری و پیگیری
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شوند راه  لیتبد تانیخوب برا انیشما به مشتر یهاها و فرصتسرنخ دیخواهیگر ما

 است. یریگیو پ یریگیپ ،یریگیآن پ یاصل

ساعت(  0)کمتر از  عیسر یدگیکه رس دهدیدر دانشگاه هاروارد نشان م یقیتحق

 ! دهدیم شیبرابر افزا 7فروش به آنها را تا  تیاحتمال موفق ،یتجار یهابه سرنخ
 

 و منظم باشد. عیسر ق،یدق دیشما با یهایریگیپ
 

گرفت، فردا ساعت  دیبا او تماس خواه 21که فردا ساعت  دیاگفته یبه مشتر اگر

 .21 قاینه، دق قهیدق 5و  21 د،یریبا اون تماس بگ 21
 

کار  نیا د،یفرستیم فاکتورشیپ شیبرا گرید قهیدق 25که تا  دیابه او قول داده اگر

 یو از او عذرخواه دیریآمده، تماس بگ شیدر ارسال پ ی. اگر مشکلدینجام دهرا ا

 .دیکن
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نه زودتر و  د،یزنگ دفترش را بزن 20ساعت  قایدق د،یجلسه دار 20اگر با او ساعت 

 .رترینه د

 

 ادیز دیرا از دست ده یمشتر نکهیاحتمال ا ،دینکن یریگیشما در زمانِ درست پ اگر

شما تماس  بِیبا شما و چند شرکت رق یمشتر دیساده است. فرض کن یلیاست! خ

ارسال  فاکتورشیاز همه پ ترعیفاکتور کرده است. اگر شما سر شیپ یگرفته و تقاضا

 .دیکترینزد روششما به ف د،یکن یریگیرا پ یو مشتر دیکن

 

درست  یریگیو پ یریگیپ ،یریگی: فروش از پدیفراموش نکناصل مهم را  نیا پس

 .شودیحاصل م
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 هوشمندانه مذاکره کنید
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 دیشروع کن یمذاکرات خود را با جملات پر انرژ

. دیخوب شروع کن یو خبرها یمذاکرات خود را با جملات پرانرژ دیکن یسع شهیهم

)انعام(  هاشخدمتیدرآمد پ زانیبرخورد، م وهیش نیدهد  که ا ینشان م قیتحق کی

که در هنگام  ییهاشخدمتیاست؛ پ زیانگشگفت جی. نتادهدیم شیها افزارا در هتل

درصد  15 ند،یگویم رمقدمیخ شانیبه ا خندلب و یپر انرژ یابا جمله همانیورود م

 ! رندیگیانعام م هاشخدمتیپ ریاز سا شیب

 

 یوقت مذاکرات فروش خود را با جملات چیه کند؟یچگونه به شما کمک م دهیا نیا

 . لیقب نیاز ا ییو حرفها استیهوا، س یآلودگ ک،یتراف د؛یدارد آغاز نکن یکه بار منف

 یاکردن خاطره فیخوب مثل تعر یت خود را با حرفهامذاکرا دیکن یسع شهیهم

 .دیمورد علاقهتان، آغاز کن مِیاعلام بُرد ت ایبامزه 
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 !دییبد نگو تانیاز رقبا

 در مذاکرات فروش، بد صحبت کردن در مورد رقبا است. یبیخودتخر نیبدتر

( در spontaneous trait transference) یخود انتقال یژگیبه اصل وتوجه  با

خود  بیدر مورد رق یشما حرف بد یوقت دهدیمطالعات نشان م ،یروانشناس

 .کندیمخاطب شما آن مورد بد را در مورد شما هم احساس م د،ییگویم

بت اعتماد بودن او خود صح رقابلیو غ بیبد محصولِ رق تیفیشما در مورد ک اگر

 حس را در محصول شما خواهد داشت. نیمخاطب شما هم د،یکنیم

 است. بیمحصول رق دنید یبرا یبه مشتر هیتوص وه،یش نیبهتر
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 مخاطبان  یبرا یجذاب و واقع یهااستفاده از صفت

آن  د،یکنی( منتسب میدوست داشتن ایباهوش  یلیرا )خ یصفت یشما به شخص یوقت

 .کندیم یزندگ شخص با آن صفت

 ری)نه غ یصفت مرتبط دیکن یسع د،یبالقوه خود هست یشما در مذاکره با مشتر یوقت

ما  یهایمشتر نیاز بهتر یکیشما  دییبگو دیتوانی. مثلا مدیبده ی( را به ویواقع

 .میمعامله کن شد که با شما میما خوشحال خواه ایبود  دیخواه

 شما شود. انیمشتر نیاز بهتر یکیخواهد کرد  یآن صورت آن شخص سع در
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 روند مذاکرات و اجرا در زمان آنها  قیدق یطراح

را در  هشدمی. برنامه تنظدیکن میتنظ یقیبالقوه برنامه دق انیمذاکرات خود با مشتر در

 یشما حس خوب انیبودن به مشتر قیمنظم و دق نی. ادیانجام ده قیدق یهازمان

که به برنامه و  ردیگیم یخدمات ایمحصول و  یاز شخص نکهیخواهد داد. حس ا

 است. بندیخود پا یهانقشه

 

  دیقدرت و عشق صحبت کن با

صول بالقوهتان حس خوب شما را نسبت به مح یکه مشتر دیصحبت کن یجور

 . ردیبگ

متفاوت  داریخر یتان را برامحصول تواندیمحصول، م یعشق و حس شما رو نیا

 کند.

 .دیشویم لیخوب تبد یبه مشاور یمعمول یاشما از فروشنده وهیش نیا در
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 دیاو را کشف کن یازهایبالقوه شما حرف بزند و ن یمشتر دیبگذار

شما بخورد. صحبت  یبه درد مشتر یژگیو 2محصول شما  یژگیو 21است از  ممکن

 کننده خواهد بود.بالقوه شما خسته یمشتر یبرا گرید یِژگیو 6کردن در مورد 

 یازهایصحبت خود را براساس ن ریبالقوه شما حرف بزند. شما مس یمشتر دیبگذار

 یتان به خوبکه چگونه محصول دینشان ده شانیو به ا دیببر شیپ تانیمشتر

 او را مرتفع خواهد کرد. یازهاین
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بگذارید مشتری طعم محصول شما را 

 بچشد
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خدمات شما را  ایطعم محصول  یمشتر دیشما وجود دارد، بگذار یش برااگر امکان

 بچشد! 

نسبت به محصول  یحس چندان خوب یتان است، مشترشما در دست Aمحصول  یوقت

A محصول فقط  کند،یآن را به مدت محدود استفاده م یندارد. اما وقتA دهینام 

 است!  یآن مشتر A. بلکه محصول شودینم

را به  یحس خوب د،یشما به محصول خود اعتقاد دار نکهیر ابه خاط گریطرف د از

 .دیکنیمنقل م یمشتر

 نیا یوجود ندارد به مشتر نیخدمت تان امکان ا ایهم با توجه به نوع محصول  اگر

و از اون  ندیشما بب یمیقد انیاز مشتر یکیکه محصول شما را در مکان  دیامکان را بده

 ل کندخدمات شما سوا ایدر مورد محصول 

 انیکه با مشتر دیو اصرار کن دیخود را به او بده یچند مشتر ستیجرات کامل ل با

 را در مورد خدمات شما بپرسد. شانیشما صحبت کند و نظر ا یقبل

را در مورد محصولات و خدمات شما راحت  یمشتر الیبرخورد، خ یوهیش نیا

 !کندیم
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تخفیف ندهید! گاه به گاهی پیشنهادهای 

 ویژه دهید
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 یخود را جور یهامتیاست، ق ریامکانپذ تانیاگر با توجه به نوع کسب و کارتان برا

 . دینده فیتخف انیکه به مشتر دیکن یطراح

 

 دارد:  یو جد یسه مشکل اساس فیتخف

 قابل  زانی( به مفی)صحبت در مورد تخف یمذاکرات شما را با مشتر زمان

 .دهدیم شیافزا یاتوجه

 کندیچرا که حس م ستین یراض تیدر نها دیده فیتخف یچقدر به مشتر هر 

 و نتوانسته است. ردیبگ یشتریب فیتخف توانستیم

 یکمتر فیآنها که تخف نیب یتی، نارضامختلف یهایمختلف به مشتر فِ یتخف 

  .دهدیم شیاند را افزاگرفته
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 .دینده فیهم تخف الیر کیکه  دیکن میتنظ یخود را جور یهامتیق دیتوانیپس اگر م

که  شوندیجمع م ییهاسرنخ یزمان یهاوجود دارد. در طول دوره یامساله نجایدر ا اما

 چه کار کرد؟ دیشوند، با آنها با لیشما تبد انیبه مشتر توانندیم فیتخف یبا مقدار

 

را  لیتبد یدر لبه یهاسرنخ ژهیو یشنهادهایپ نی. ادیبده ژهیو یشنهادهایپ یگدارگاه

در  هافیتخف نیا گریخواهد کرد. از طرف د لیخوب تبد انیشما به مشتر یبرا

خواهد بود، چون بابت  نیریش انیمشتر یبه شدت برا ژهیو یشنهادهایپ یهاورهد

 نداشته است. یفیفتخ چیکه قبلا ه رندیگیم فیتخف یمحصول
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 برای خودتان بازی درست کنید
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استفاده  یخارج از باز یدر کاربردها یاز تفکر باز یعنی یسازیباز ای شنیکیفیمیگ

از آن کاربردها  شتریب یاستفاده یبرا زهیانگ شیافزا شن،یکیفیمی. هدف از گمیکن

 یهاتیمعامله در سا نیدادن طرف ازیامت ،یدر جوامع مجاز کیاست. مثلا گرفتن لا

کسب و  نیدر ا یسازیاز باز ییهانمونه ان،یمشتر یهادادن در کلاب ازیامت ،یجحرا

 کارها است.

 

از زمان تولد انسان با او همراه بوده است و فقط شکل آن، با گذر  شهیهم یباز مفهوم

 د،یکن یتان جارفروش ندیرا در فرآ یتفکر باز دی. اگر شما بتوانشودیروز مزمان به

 خواهد شد. لیشما تبد یبرا یزیانگجانیه یازکار فروش به ب
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 میساده شروع کن یهادهیاز ا دیایب

سکه   کی دیدهیکه انجام م یهر فروش یو به ازا دیقرار ده زیم یرا رو ییبایز ماگ

 یقهایو سل ری)عدد متغ 21به عدد  تانیها. هر زمان تعداد سکهدیدر آن ماگ بنداز

 .دیخوب دعوت کن یدلچسب در رستوران یخودتان را به نهار د،یاست( رس

 کی یرو 5*0به ابعاد  یعدد فروش در ماه است، جدول 11تان هدف فروش اگر

 یاز خانهها یکیهر فروش  ی. به ازادیبچسبان واریو به د دیریبگ نتیپر A0 صفحه

 یکامل کردن کل خانهها یشما را برا یزهیانگ هاکیت نی. ادیبزن کیجدولش را ت

 .خواهد کرد شتریجدول ب

مشارکت  یباز نیشما هم در ا یهایمیهم ت دیو بگذار دیکن فیتعر یمیفروش ت هدفِ 

  .کنند

 خواهد کرد! لیتبد یزیانگجانیه یشما به باز یکار فروش را برا هادهیا نیا
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 بعد از فروش پیگیری دوره ای کنید
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 است. انیارتباط شما با مشتر نیبلکه نقطه آغاز ست،یکار شما ن انیفروش پا
 

 .دیرا به خاطر داشته باشآن  شهیو هم دیجمله بالا را  با دقت بخوان گریبار د کی

 

 نی( بهترWord-of-mouth marketingدهان به دهان) یابیکه هنوز است بازار هنوز

است  نیکانال فروش شما ا نیدر جهان است. به زبان ساده بهتر یجذب مشتر وهیش

 کند. دیاز شما خر یکه مشتر

 تیف جلب رضاخود را با هد انیمشتر یهوا دیشما بعد از فروش هم با لیدل نیهم به

 .دیکامل داشته باش

مشخص  یااست. دوره انیمشتر یادوره یریگیکار پ نیا یمنسجم برا یهادهیاز ا یکی

خود  یها به هر مشتردوره نی. در ابارکیدوماه  ای بار،کی یمثلا ماه د،یریرا در نظر بگ

بهبود  یبرا ،دیتان سوال کن. از او در مورد محصولدیشو ایو حال او را جو دیزنگ بزن

 .دیدارد به او مشاوره بده یو اگر مشکل دیریبگ شنهادیمحصول پ
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 شما معجزه خواهد کرد:  یکار ساده برا نیا

 هیتوص گرانیشما خواهد بود و شما را به د ادیبه  شهیهم یکار ساده، مشتر نیا با

 کرد. خواهد

 خود را از شما انجام خواهد داد. یندهیآ یدهایخر

متوجه  یشما، مشتر یریگیپ نیخواهد بود. با ا یاز شما راض نکهیتر از همه امهم و

از  ییو حل مشکل او جز دیادرآمد نداشته جادیشما فقط قصد فروش و ا شودیم

 شماست. یدغدغهها
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 ودتان را ارزیابی کنیدخ
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 شاخص های ارزیابی را بشناسید
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جعبه  یل داد. بر روشد، جعبه نوشابه را به سمت تلفن ه یوارد مغازه ا یپسر کوچک

تلفن برسد و شروع کرد به گرفتن شماره. مغازه دار  یرفت تا دستش به دکمه ها

 داد. یمتوجه پسر بود و به مکالماتش گوش م

خانه تان را  اطیح یتوانم خواهش کنم کوتاه کردن چمن ها یخانم، م: »دیپرس پسرک

  «د؟یبه من بسپار

 « دهد. یانجام م میبرا کار را نیهست که ا یکس»پاسخ داد:  زن

 « ...دهد انجام خواهم داد. یکه او م یمتیکار را با نصف ق نیخانم، من ا»گفت:  پسرک

 است. یفرد کاملا راض نیدر جوابش گفت که از کار ا زن

خانه را هم  یرو و جدول جلو ادهیخانم، من پ»داد:  شنهادیاصرار کرد و پ شتریپسرک ب

چمن را در کل شهر  نیباتریز کشنبهیصورت شما در  نیکنم. در ا یجارو م تانیبرا

 بود.  یمجددا زن پاسخش منف« داشت. دیخواه

را گذاشت. مغازه دار که به صحبت  یبر لب داشت، گوش یکه لبخند یدر حال پسرک

پسر...، از رفتارت خوشم آمد؛ به خاطر »او گوش داده بود به سمتش رفت و گفت:  یها

 « به تو بدهم. یدوست دارم کار یدار یخاص و خوب هیروح نکهیا

. من همان دمیسنج ینه ممنون، من فقط داشتم عملکردم را م»جوان جواب داد:  پسر

 «کند. یخانم کار م نیا یهستم که برا یکس

 
   

81 



 

 

   

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

سنجش  یاست. شما براشم یهاتوسعه مهارت یروش برا نیسنجش عملکرد بهتر

 .دیدار ازی( نKPI)یابیعملکرد خود به شاخص ارز

 ست؟یچ یاکارمند فروش حرفه یبرا یابیارز یهاشاخص نیمهتر

 

چاق و توسط شما  ها،یچه تعداد از تخم ماه نکهیا یعنی: یسرنخ به مشتر لیتبد زانیم

نفر آنها  11و  دیاتهنفر ارتباط گرف 211. اگر در طول ماه گذشته شما با شوندیم دیص

 درصد است. 11شما  یشاخص برا نیشده است ا لیتبد یبه مشتر

 

و  دیآوریبه دست م یابیمختلف بازار یهارا از روش یشما تخم ماه هر سرنخ: نهیهز

شما  یبرا یابیاز هر روش بازار یهر تخم ماه نهی. هزدیکنیم نهیروش ها هز نیبابت ا

 ونیلیم کیبابتش  د،یقرار دادها یتیرا در سا یر شما بنرچقدر است؟ به عنوان مثال اگ

هر  نهیهز یعنیاند، نفر به شما زنگ زده 211 تیو از آن سا دیاتومان پرداخت کرده

 تومان بوده است. 210111شما از آن بنر  یسرنخ برا
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پوشش هدف  زانیم یاشاخص به صورت لحظه نیا  روش:درصد پوشش هدف ف

تومان  2101110111ماه شما  نیدهد. مثلا اگر هدف فروش ا یفروش شما را نشان م

درصد  51درصد پوشش هدف فروش شما اکنون  د،یافروخته 51110111است و شما 

 است.

 

ت و در ماه تومان اس 81110111شما  یانهیاگردرآمد ماه شما: یهر تماس برا درآمد

تومان درآمد  9111شما  یهر تلفن برا یعنی نیا د،یکنیبار با تلفن صحبت م 511

 .کندیم جادیا

تومان است و هر  81110111شما  یانهیاگر درآمد ماه شما: یهر جلسه برا درآمد

تومان درآمد 2510111شما  یهر جلسه برا یعنی نیا د،یکنیجلسه شرکت م 11ماه در 

 .دکنیم جادیا
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تومان است و در  81110111شما  انهیاگر درآمد ماه شما: یبرا یدرآمد هر پاسخ منف

درآمد هر پاسخ  نکهیا یعنی د،یشویبرخورد بد مواجه م ای یبار با پاسخ منف 51ماه 

 .تومان است 910111شما  یبرا کنندهدیناام

 

شده  جادیمتوسط معاملاتِ ا زانیاگر م :یغاتیمتوسط مبلغ هر فروش از منبع تبل زانیم

تومان است،  11110111شما  B غیاز تبل زانیم نیتومان و ا 5110111شما  A غیاز تبل

 است. Aنسبت به  غیتبل یبرا یبهتر گاهیجا Bاست که  یمعن نیبه ا

 

 یهاشاخص نیا دیکنیود استفاده مفروش خ یبرا CRMشما از ابزار  کهیدرصورت

 .شودیم دیتول کیبه صورت اتومات یابیارز
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نمودارها به شما انرژی می دهد و 

 مسیرتان را روشن تر می کند
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شما را با  یهاو شاخص کندیم دیشما تول یبرا یابیارز یهاکه شاخص یینمودارها

 .دهدیم یرشد و توسعه انرژ یبه شما برا کند،یم سهیقبل مقا یهازمان

درصد رشد  21شما نسبت به سال قبل  یسرنخ به مشتر لیتبد زانیم دیبدان نکهیا

 .دهدیم یکرده است به شما انرژ

 دییکجا دیگویکه از  ماه باشد، به شما م یهر روز د پوشش هدف فروش،درص نمودارِ

 . دیتان فاصله دارو چقدر تا هدف

قبل تماس  یاز روزها شیکه هر روز ب دهدیم یبه شما انرژدرآمد هر تماس  شاخص

 . کندیم جادیدرآمد ا تانیهر تماس برا دیدانی. حالا شما مدیریبگ

 انیاز مشتر یبد بعض یبرخوردها د،یرا بدان یمنف شاخص درآمد هر تماس یوقت

 یشما درآمد یهر برخورد بد، برا دیدانیبالقوه شما را ناراحت نخواهد کرد، چرا که م

 به همراه دارد. یادیز

و  دیاچقدر رشد کرده د،یقرار دار ریمس یدر کجا دهندیبه شما نشان م نمودارها

تان را نمودارها نقاط ضعف نی. ادیصله دارفا دیبرس دیخواهیکه م ییچقدر با آنجا

 تریتان را قوو نقاط قوت دیآنها را بهبود ده دیبه شما نشان خواهند داد تا بتوان

 .دیکن
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 نکات طلایی
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 ی را از دست ندهیداین نکات طلای
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آن را  ایو از تمام زوا دیبشناس یگریخدمات خود را بهتر از هر شخص د ایمحصول 

 .دیرا پاسخ ده یهرگونه سوال و ابهام دیتا بتوان دیکن یبررس

 

مثبت  یسرشار از انرژ دیکنیدر موردش صحبت م کهی. زماندیتان باشمحصول عاشق

 نیحتما ا انیباشد مشتر ادتانیاحساس را بفهمند.  نیعمق ا گرانید دی. بگذاردیباش

 موضوع را حس خواهند کرد.

 

هر  یو برا دیکن یخود را بررس یابیو بازار یغاتیتبل ی. ابزارهادیروز باشبه شهیهم

 .دیریدر نظر بگ ینیگزیاند، جاکدام که از رده خارج شده

 

 ای یبا مراجعه حضور ی. هر از چندگاهدیتان حفظ کنسابق انیخود را با مشتر ارتباط

 .دیبکوش شتریب تیمیصم جادیو در ا دیاز حال آنها با خبر شو یتماس تلفن

 

و  دیجد یبازارها جادیبه دنبال ا شهی. همدیموجود را ملاک قرار نده یبازارها تنها

در  تواندیم تیخلاق دیداشته باش ادی. به دیفروش باش نینو یت الگوهاساخ

 موثر باشد. اریبس یبازارساز
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و از همه  دیروز جامعه باش یفروش و روانشناس نینو یهاهمواره به دنبال روش

را با  یسنت یهاروش دیداشته باش ی. سعدیستفاده کنا یابیروز فروش و بازاربه یابزارها

 .دیکن قیتلف دیجد یهاروش

 

را در دل  متیو صم تیکار حس امن نی. ادیباش تانیهایدر دسترس مشتر دیکن یسع

 داشته باشند. یتا با شما روابط بهتر شودیو باعث م کندیم تیآنها تقو

 

جذب مخاطب و  نهیدر زم تواندیم خدمات شما ایمحصول  یفرع یهااز جنبه اطلاع

که مطلع  دیرا تصور کن یمثال فرش فروش یموثر باشد. برا اریبس نانیحس اطم جادیا

شود. مطمئنا  کینزد یمنظر به مشتر نیاز ا تواندیاست و م یداخل ونیاز هنر دکوراس

 خواهد داشت. یشتریب دِیت در خریحس امن یافروشنده نیبا چن یمشتر

 

 دی. مطمئن باشدیآنها وقت بگذار یو برا دیبده تیاهم انیمشتر یهااعتراض به

 لذت خواهد برد. دیاقائل بوده تیارزش و اهم شیبرا نکهیشما از ا یمشتر
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فروش  دنیو بعد وارد فرآ دیاو را بشناس یازهاین د،یرا به خود جلب کن یتوجه مشتر

 .دیبشو

 

تان را در عشق و علاقه شما به محصول یمشتر دیو بگذار دیرفتار کن صادقانه

 شود. لیما دیبخواند و به ادامه خر تانیهاچشم

 

 دییرا بگو یکار مطالب نیا نیحرف بزند و در ح شیازهایدر مورد ن دیبخواه یمشتر از

 دارد. ازیخدمات شما ن ایکه او احساس کند به محصول 

 

 دیحاصل کن یبهتر جهینت نکهیا ی. برابرنندیاز مورد احترام قرار گرفتن، لذت م افراد

 .دیریاجازه بگ انیاز مشتر یزیو قبل از هر چ شهیهم

 

 دنی. مطمئنا افراد از ددیو لباس مرتب بپوش دیسر وقت در جلسات حاضر شو شهیهم

 هیقض نیشامل ا زین انیخواهند داشت و مشتر یمرتب و منظم حس خوب یهاآدم

 هستند.
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خود داشته باشد، به احتمال  یمشتر تیرا با وضع ییآشنا نیشتریکه ب یافروشنده

خود  انیاز مشتر دیتوانیم کهییتا جا دیکن یبرنده معامله خواهد بود. سع یقو

 .دیاطلاعات جمع کن

 

 مند کند. را علاقه علاقهیب یمشتر تواندیدرست در زمان درست مسوالات  دنیپرس

 

 .دیبپرس یو در چه زمان یچه سوال دیبا یداریاز هر خر دیریبگ ادی دیکن یسع

 

و ضرورت است.  ازیحس ن جادیخوب، ا یاشما به عنوان فروشنده ریتاث نیبزرگتر

 زیخدمات شما چ ایاحساس کند در صورت عدم داشتن محصول  یمشتر کهیزمان

 خواهد شد. دیبه خر لیما دهدیرا از دست م یمهم

 

و  دیفروشنده است. لبخند بزن یهایژگیو نیزدن و بشاش بودن از مهمتر لبخند

 کند. تیسرا انیاحساس خوب شما به مشتر دیبگذار
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 ایمهم  یپرسش دنیپس از شن کیاستراتژ ی. سکوتدینکن یاز اندازه سخنران شیب

 مهم باشد. اریفروش بس ندیدر فرآ تواندیم یقاطع به سوالِ مشتر یپاسخ

 

 دیکن یسع یو در صورت عدم موافقت مشتر دیاز اندازه اصرار نکن شیفروش ب یبرا

 متوقف شده است. یلیکه روند فروش کجا و به چه دل دیبفهم

 

. شما دیبه رخ او بکش یعات خود را قبل از پرسش مشتردانش و اطلا دینکن یسع

شد، پاسخ  دهیاز شما سوال پرس نکهیو پس از ا دیکن جادیسوال ا یمشتر یبرا دیبا

 .دیبده

 

 هیهستند که از بق یفروشندگان کسان نیکه بهتر دیو بدان دیریبگ ادیرا  دنیشن خوب

 ول فروش موفق است.شرط ا دنیدارند؛ چون هوشمندانه شن یبهتر دنیگوش شن

 

روند  تواندیکار آفت فروش است و م نی. ادیبستن قرارداد هرگز عجله نکن یبرا

 قرار دهد. ریخوبِ فروش شما را تحت تاث
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 در کانال آکادمی فروش عضو شوید

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

کرده ام که در آنجا مطالب جدید در حوزه فروش و من کانال تلگرامی راه اندازی 

بازاریابی را به اشتراک می گذارم، خوشحال خواهم شد که شما هم به آکادمی 

 فروش ما بپیوندید!

 

 

 لینک عضویت در کانال تلگرام آکادمی فروش
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https://t.me/salesdemy


 

 

  

   

 

 ته هاو ... آخرین نک

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 امیدوارم مطالعه این کتاب برای شما لذت بخش و ثمر بخش باشد.

یادتان نرود که شما در حرفهِ فروشندگی هر روز می تواند رشد کنید، داستان های 

 جدید یاد بگیرید و ایده های خلاقانه به کار ببرید.

ی نو شما را همیشه یک گام جلوتر از دیگران استفاده از ابزارهای جدید و روش ها

 قرار خواهد داد.

پس همیشه به خاطر بسپارید اگر می خواهید یک فروشنده حرفه ای باشید، 

 همیشه در جستجوهای روش های جدید برای فروش بیشتر باشید

 

 اگر از خواندن این کتاب لذت بردید آن را با دوستان خود به اشتراک بگذارید
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 یاهواخواه داشته باشد، فروشنده شهیکه هم دیهست یااگر به دنبال حرفه

 .دیشو یاحرفه یافروشنده کی د،یفروشنده نشو دی. دقت کندیشو یاحرفه
 

در هر  د،یرا داشته باش یادهیا ایشما مهارت فروش محصول، خدمت  اگر

 شما وجود دارد! یبرا یشغل خوب ا،یدن یو در هر جا یوع کسب و کارن


