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کلی هحـقوقم ـادی وم ـعنوی اینک تابم ـتعلقب ـه شرکت ابررایانش دیـــدار می‌باشد.
 انـتشار اینک تابب ـدون دسـتکاری درم ـحتوای آن و فـقطب ـه صـورت آنـلاین و از طـریق 

نـه تـنهم اـجاز،ب لکهاب عث خوشنودی است.

تــهجو!
باوت ج هب ها هکنیکتاب‌های رایگان مشتنر شده طسوت دیدار بوص هرت دوره‌ای به‌روزرسانی 
می‌شوند، اگر ا نیکتاب را از مسیر دیگری جزس ایت ما دانولد کرده‌اید برای دریافت آخر نی

نسخ هکتاب »کاریزف روش« روی لینک زیر کلیک کنید:

 )PDF یلن کدانـلودک تاب در سـای تدیدار )ب هشکلف ایل

https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=100-sales-pipeline
https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=100-sales-pipeline
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کتابی متفاوت برای کسانی ک همتفاوت هسنتد وت ازگی وونت ع 

رو دوست دارند. شاید بوتان گفت پیوند ظریف ازت رجم هوجت رب ه

است ک هآقای محمودزاده بوخ هبی انجام داده‌اند و مطال هعآن 

آموزنده است.

لطفا ا نیکتابی ک هدتست گرتفی رو مکحم‌تر بگیر و قدرش رو 

بدون. مطمئ نباش هر لحظ هک هبر اساس مطالب ا نیکتاب 

از  رو  زیادی  داریف رصت‌های  نمی‌بری  ج ول رو  کارت  و  کسب 

دست میدی.

        

دورانف روشتنس ی ب هپایان رسیده است.ف روش بف هرانیدی 

روشط راحی  کتاب  ا نی است.  شده  چندمرهلح‌ایت بدیل 

کاربردی  کاملًا  وص هرت  ب را  چندمرهلح‌ای  اجرایف روش  و 

وتضیح می‌دهد.

برای افرادی مثل م نکخ هروجی اهمیت بیتشری از نیت 

آغازی ک کار دارد کتاب‌هایی از نوعع ملیاتی ک طسوت هافرادی 

ک هدروح زۀ کتاب دارایجت ربۀع ملی بوده‌اند ارزش ویژه‌ای 

دارد. کتاب آقای محمودزاده، دقیقاًی ک کتابع ملیاتی است 

کی طسوت هکف رد باجت رب هو دارایخ روجی دروح زۀف روش 

و ارتباط با متشریان نوش هتشده است. 
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كتابس اده و روان و پر از نكات كليدی و كاربردی بود، اينك ه

و  مدل  يك  از  بيتشر  انگار  می‌فروشند  وخ هب  ك شركت‌هایی 

محاسب هرياضی اتسفاده می‌كنند و مجعزه‌ای در كار نيست، اگر 

بتهری  نتايج  ب ه بوتانيد  بايد  كنيد  رعايت  رو  كاريز  فرايندهای 

برسيد 
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سال ۱۳۸۰  در آخرت نیرم دوره کارشناسی، بدون برنام هریزی قبلیت صمیم گرتفم 

ک هدر آزمون کارشناسی ارشد شرکت کنم، ولیی ک مکشل اساسی وجود داشت. 

م ن۸ت رم طقف شب امحتانی درسوخ انده بودم و با زور مذاکره و لطف اتسادان 

داشتم کارشناسی‌ام رات مام می‌کردم!

 طقف۴ ماه وقت داشتم و ۴س ال درس نخوانده!

۴ ماهنعی  ی ۱۲۰  روز و هر روزنعی ی ۲۴س اعت 

یک برنام ه۱۲۰ روزه دقیقات ا شب کوکنرط راحی کردم ووخ دم را مهعتد ب هانجام 

ا نیبرنام هریزی کردم.

باید ۶۰ص ف هحمدار  بر‌اساسعف الیت‌های مشخص، مث لاروزی  برنامه‌ریزی  یک 

مقدمه
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منطقی می‌وخاندم. برنامه‌ریزی م نبراساس زمان نبود ب هکلبراساس انجامی ک 

عفالیت در بازه‌‌ی زمانی مشخص بود.

و هدفم مشخص بود: رتبه‌ی ۱ کنکور

رویای هدفم را داشتم اما اتسرس نرسیدن ب هآن را نه، چرا ک همی‌دانستمهنت ا کاری 

ک هاز دست م نبرمی آید مهعتد بودن ب هبرنام هو انجامعف الیت‌های برنامه‌ریزی 

شده بود،‌ ا هکنینتی هجدقیقا چ همی شود از اتخیار مخ نارج بود.

مث لامم نکبود هم هچیزوخ ب پیش برود و در روز کوکنر در مسیر ر نتفب هجلس ه

امحتانت صادف کنم وی ا ۱۰۰ت ا اتفاق دیگر.

۴ ماه دقیقاًط ب قبرنام هرتفار کردم،تح یی ک روزش هم جاب هجا نشد!

اگر ب هدلیلس رمای بهم نماه وس رماوخردگی در برنامه‌ی ملخ نل اجیاد نمی‌شد، 

قطعا رتب ه۱ کوکنر می‌شدم!

با ۸ اختلاف از نفر اول نهم شدم.

هیجان‌انگیز بود، اما مطلب مهم‌تری ک همی نادگرتفم ا نیبود ک هاگر برای رسیدن 

ب ههدفی،عف الیت‌هایوخ د را ب هدرتسی برنامه‌ریزی کنیم و بدون اتسرس ققحت 

هدف، آنها را با کیفیتوخ ب انجام دهیم،تح ماً نتیوخ هجاهیم گرفت.

ن هتکمهم ا نیاست ک هاغلب مواقع نتی هجبتهر از چیزی است ک هما برای آن 

برنامه‌ریزی کرده‌ایم
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م ندر ا نیکتاب دقیقا بف هروش از ا نیزاو هینگاهوخ اهم کرد، ما قرار است با 

انجامی کس ریعف الیت،ی ک شخصلاع قمند ب همحصول وخ دمات‌مان را بی هک 

متشری راضی و وفادارت بدیل کنیم، اگری اد بگیریم ک هچگون هبرنامه‌ریزی کنیم و 

چطور آن را اجرا کنیم ب هاتحمال زیاد موخ قفواهیم شد. 

اگرت صمیم دارید نگاهت ان را دروح زهف روشت غییر دهید،‌ 

یک تغییر بنیادی 

کارهای  هم ه الان  همی ن شیود،  بخشت بدیل  ا نی در  ای  آدمح ر هف ی هک  ب و 

دیگرتان را کنار بگذارید و بوخ هدتانهعت د دهیدت ا پایان ا نیکتاب از جای‌تان 

کتان نخواهیدوخ رد! 
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ا نیاولی نبرنامه‌ریزی شما برایت بدیل شدن بی هکف روشندهح رهف‌ایس ت! 

اجرایش کنید و از ثمرات آن لذت ببرید.
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 تعـاریف اولیه

مشتری بالقوه)سرنخ(‌
الاعم  برایخ رید محصولی اخ دمات شما  را  کلاع هقمندیوخ د  است  شخصی 

می‌کند.

فرصت
وقتی شخصیلاع قمندیوخ د را ب همحصولی اخ دمات شما الاعم می‌کند)سرنخ(‌، 

پرونده  ا نی ب ه شود  اجیاد  پرونده  ی هک  ک است  نیاز  اشیان  پیگیریخ رید  برای 

فرصت گف هتمی‌شود.
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کاریز فروش
قرار‌گیری  محل  و  شما  مراحلف روش   Sales Pipeline همان  کاریزف روشی ا 

مثل  کاریزف روش  دیگر  ع هبارتی  ب می‌دهد.  نمایش  مراحل  ا نی در  را  فرصت‌ها 

یکوت طخ لید است ک هورودی آنف  رصت‌ها)سرنخ‌ها( وخ روجی آنف روش‌های 

مقفو)متشریان( می‌باشد.

نرخ تبدیل
نسبت میزانف رصت‌‌های م قفوب هکلف رصت‌های ورودی دری ک بازه‌ زمانی مشخص.

مث لااگر شما دروط ل ماه گذش هتبا ۱۰۰ نفر ارتباط گر هتفو ۱۰۰فرصت اجیاد کرده‌اید 

و از میان آنها ۱۰ف رصت شما بف هروش مت قفوبدیل شده است، نرخت بدیل شما 

۱۰ درصد می‌باشد.

یک تصویر برای یافتن نگاه مشترک
در بخش‌های مخلتف ا نیکتاب، م نبرایشت ریح بتهر کاریزف روش از کلمه‌ ‌کارخان ه

متشری اتسفادهوخ اهم کرد،‌ ا نیکارخان همثل کاروتن‌های قدیمی کارخانه‌‌ای است 

ک هازی کس ری لوله‌کشی‌های متصل ب ههمس ا هتخشده و در هر بخش روی مواد 

اولی هکارخانعف هالیتی انجام می شودت ا محصول از بخش انهتایی آنخ ارج شود.
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کارخانه ای شبیه به کارخانه فیلم »عصرجدید« چارلی چاپلین

مواد اولی هورودی ا نیکارخانه،ف رصت‌ها می‌باشد وخ روجی،ف روش‌های مقفو

بخش قابلوت جهی ازف رصت‌ها در نتشی  اتصالات لوله‌های کارخان همم نکاست 

دور ریز شوند.

دنبال  را  هدفی  چه  بودید  کارخانه  این  تولید  خط  مهندس  اگر  شما 

می‌کردید؟ اتحمالا ب هدنبال کشف و برطرف کردن نتشی‌های آن می‌گتشیدت ا 

دورریزف رصت‌های ورودی را بح هداقل مم نکبرسانید.

کتاب حاضر، این تخصص را به خوبی به شما یاد خواهد داد.
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فصل اول: بازی اعداد

هدف: درک بازی اعداد

ب هشمات بریک می‌گیوم، کلید مقفویتف روش همی نالان روبه‌روی شماست، نگاه 

کنید، همی نکتابی ک همی‌وخانید قرار است ازف ردا درب‌های بسهت‌ی زیادی را در 

زمیهن‌یف روش برای شما باز کند، طقف کافی‌ست شما گام‌به‌گام مرالحی ک هدر ا نی

کتاب گف هتمی‌شود را اجرا کنید.

 

مح نمید محمودزاده ب هشما قول می‌دهم ک هبا انجام انی‌کار، کمترخ ریداری 

وخاهدوت انست از دست شما بگریزد و اتحمالاخ یلیس خت،ف رصت‌هایوخ د را در 

سطل شکست‌وخردهوخ اهید انداخت! 
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فروشندگی یک استعداد ژنتیکی است

اتحمالا شما هم ا نیجم هلرا بارها شنیده‌ایدی اتح ی مم نکاست شما هم باورش 

داش هتباشید! 

من می‌گویم این جمله اشتباه ترین جمله عالم است،

مقفویت درف روش طقف وابس هتب هزمان ولات شی است ک هشماص رف پیگیری 

)درست پیگیری کردن(ف رصت‌ها در مراحل کاریز می‌کنید. 

هر چقدر ا نیکار راوخ ب‌تر انجام دهید، بیت ردید نتی هجبتهریوخ اهید گرفت.

کاریز فروش چیست؟  
کاریزف روش نمایشت صیوریف رصت‌های شما، در مرالحی است ک هبرایف رانید 

فروشط راحی کرده‌‌اید، مث لاشما ۳ مرت هلحماس اولیه، پیگیری وقع د قرار داد 

درف رانیدف روشوخ د دارید. 
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کاریز بوص هرتت صیوری  نشان می‌دهد ک ههر کدام ازف رصت‌های شما در کدام 

یک از  ا نی۳ مر هلحقرار گر هتفاست.

تصویر همان کارخانه را به خاطر بیاورید. 

اتحمالا ا نیمراحل، از مذاکره اولی هبا متشری شروع و بانت ظیم و نهایی‌کردن 

قرارداد ب هپایان می‌رسد.

اگر شما بوص هرت دقی قمفوهم کاریزف روش را درک کنید و زمان وع ادات رتفاری 

وخد را براساس آن مدیریت کنید، نتاجیی ک هب هدنبال آن هستید راوخ اهید دید! 

تحی م نقول می‌دهم ک هشما ب هبتهر از آن چیزی ک هب هآنکف ر کرده اید دست 

وخاهیدی افت.

یک کاریز فروش مناسب، در زمان مناسب خودش کار می‌کند.

کاریزف روش شماف رصت‌های شما را در مراحل مخلتفف روش نشان می‌دهد و 

ا هکنیچ هکارهایی با آنها قرار است انجام دهید، زنگ بزنید، جلس هبگذارید، قیمت 

ها را ایمیل کنید و...

اف نیرصت‌های ا با ‌افراد جدیدی است ک ههونزخ یلی با مر هلحنهایی کاریزف ا هلص

دارند وی ا با افرادی ک همدت زمانوط لانی در کاریز هسنتد و شما بارها آنها را 

پیگیری کرده‌اید. 

 

یک کاریز، زمانی درست کار می کند کف هرصت‌ها ب هشکل راحت و روانی در مراحل 
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آنح رکت کرده و در چر  هخنرمالف روش، چ هم قفوو چ هنام قفواز کاریزخ ارج 

شوند.

کارخان هزمانیوت لید می‌کند ک همواد اولی هبوص هرت روان بی نبخش‌های مخلتف 

آنح رکت کند.

به طور مثال، اگر در چر هخنرمالف روش شما، ازلاس م گف نتب همتشریت اخ رید 

وی، ۶ هفوط هتل بشکد، باید مذاکراتی ک هبعد از ا نی۶ هفوص هترت می‌گیرد را 

از  چر هخکاریزخ ارج کرده و در جای دیگری پیگیری کنید.

اتحمالا برای شماوس ال پیش می آید که:

»نعیی کسی ک هشش ماه برایش وقت گذاشهت‌ام و پیگیری کرده‌ام را بندازم دور؟« 

نه! قرار نیست کاملا بیخیال آنها شوید!
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مسئهل‌ای ک هاهمیت دارد،ت مرکز شماست! درست است، برداشت نتمرکز از روی 

فرتصی ک همدت ها با او درت ماس بودیدخ یلیجع یب است! 

جعیب است، اما بوخ هبی کار می‌کند.

مدیریت مناسب کاریزف روش ب ها نیمنعاست کت همرکزتان را رویف رصت‌هایی 

بگذارید ک هبا اتحمال قابلوت جهی بف هروش مت قفوبدیلوخ اهند شد و ا نیب ه

ف هخروش شما  زمانی چر بازه  در  ک ه کنید  افرادیت مرکز  روی  ک ه ا نیمنعاست 

باشند.

ساخت  خواهد  پول  شما  برای  که  چیزی  اما  است  خوب  پیگیری 

پیگیری‌های هوشمندانه است.

یک نگاه ب هآمار ۶ ماه گذشوخ هتد بیندازید اتحمالا بع هدد جالبیوخ اهید رسید. 

ا نی۸۰  و  از شماخ رید می‌کنند  روزه   X زمانی  بازه  در  ۸۰ درصد متشریان شما 

درصد متشری متنج از ۲۰ درصدف رصت‌های شما هسنتد، انعی نیی ا هکنیاگر شما 

 X بخواهید همف هرصت‌ها )تح ی آنهایی ک هاز زمان ورودشان ب هکاریز بیش از

روزوط ل کشیده( را پیگیری کنید طقف ۲۰ درصدت مرکز شما روی ۸۰ درصدف روش 

وخاهد بود و ۸۰ درصدت مرکز شما رویف رصت‌هاییوخ اهد بود ک طقف ه۲۰ درصد 

فروش شما را اجیاد می کنند.
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قحیتقی ک هدر کاریزف روش وجود دارد ا نیاست کخ هیلی ازف رصت‌های ورودی 

از کاریز با شکست،خ ارج  راه نرنسد و در مراحل مخلتف  مم نکاست ب هپایان 

شوند،‌ مانندخ یلی از لوله‌کشی‌ها ک هدر بخش‌های ازوخ د نم پس می‌دهند.

اولیع نددی ک هباید بدانید ا نیاست ک هنرخت بدیل )‌درصدف رصت‌هایی ک هم قفو

از کاریزخ ارج می شوند ب هکلف رصت‌های وارد شده ب هکاریز( شما چقدر است؟ 

نعیی ا هکنیاز هر ۱۰ نفری ک هواریز کاریز شما می‌‌شوند ب هچند نفرشان می‌فروشید؟

فرض کنیم شمای ک شرکتط راحی وبس ایت دارید و اخ نیدمات را ب همتشریان 

وخد می‌فروشید.ی ک لیست 20 نفره ازف رصت‌هایی ککف هر مینکید متشری‌های 

وخبی برای شماوخ اهند شد در دست شماست.

پنج نفرشان جوابلت ف نشما را نمی دهند، پنج نفر دیگر قبول نمی‌کنند ک هبا شما 

جلس هداش هتباشند و هشت نفر انواع بهانه‌ها را می‌آورندت ا از شماخ رید نننکد. 

بهانه‌هایی مثل قیمت، اتسفاده از محصول رقیب وی ا گف نتا هکنیاتحیاجی ب ه
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ساتیی با هز هنی۵ میلیونوت مانی ندارند.

در هرح ال، نهاتیا دو نفر از شماخ رید می‌کنند،‌ انعی نیی ا هکنینرخت بدیل شما 

۱۰ درصد است.

10=100/20*2

با دانستن این نرخ کلید طلایی فروش در دستان شماست

پس اگر هدتفان داشی نتکف روش در ا نیماه است، باید با ده نفرحص بت کنید 

و اگر ششف روش میخواهید، باید با شصت نفرح رف بزنید.



کاریز فروش21

دروط لف رانیدف روش، شاید موتج هشیود ک هبرایی کف روش م قفوبی هکت ماس 

متشری،  نیاز  هف میدن  برای دو جلسح هضوری  جلسه،  زمان  عت یی ن برای اولی ه

ارسال دوف رم برای متشری،ی کت ماسلت فنی برای مذاکرات نهایی وح دود 10-15 

ایمیل دروط ل پروف هسروش، نیاز دارید. 

آیا ن هتکرا گرتفید؟ع ددهای زیادی در اف نیرآنید دخینلد! الب هتهم هاعدادی ک ه

گفتیم مثال بودند، اما شما با کمیت مر نیموتج همی‌شیود ک هاعداد واقعی در 

کسب و کار شما کدامند. 

درف صل آنیده، در مورد ا هکنیشما چعف هالیت‌هایی رویف رصت‌ها برایت بدیل 

آنها ب همتشریان باید انجام دهید،حص بتوخ اهیم کرد. مطالبی ک هدر اف نیصل 

اهمیت دارند،ف اکوتر زمان و محاسب هنرخت بدیل کاریز شماست.

حال شما کلید الصیف روش م قفورا میدانید. برای داش نتXع ددف روش، باید با 

Yع ددف رصتحص بت کنید. ا نیروش مدیریت کاریزف روش شماست و راهیست 

ک هبا کمک آن میوتانید ب ههدفف روش هر ماهتان برسید. 

نعیی شما باید بدانید در کارخانه‌ای کس هاهتخ‌اید)کاریزف روش(، چند درصد مواد 

اولیه‌)فرصت‌ها( ک هوارد می کنید ب همحصول)متشری(ت بدیل می شود و در چ ه

زمانی؟

دانس نتا نیدوع دد ب هشما کمک می‌کند بدانید برایوت لید دو برابر محصول)متشری( 

ب هچ همیزان مواد اولی هنیاز)فرصت( نیاز دارید.

قبل از انجامکت الیفف صل، ا نیویدئ ورا ببینید.
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1. نرخت بدیلوخ دتان را محاسب هکنید. مث لاشما با پجناهف ردی ا شرکت مخلتف 
تماس میگیرید، روی آنها کار مینکید و نهاتیا دوف روش دارید. پس نرخت بدیل 

شما ب ها نیشکل محاسب همیوشد: 

4=100/50*2

2. حالا محاسب هکنید ک هچعت هدادت ماسلت فنی، ایمیل، جلس هو... برایی ک 
فروش م قفوباید داش هتباشید. در مثال بالا با نرخت بدیل %4، بایدح داقل با 25 

فرصتح رف بزنیدت ای کف روش داش هتباشید.  

https://didar.me/sales-pipeline-in-crm/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=100-sales-pipeline
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فصل دوم: اهداف فعالیت‌ها

هدف: تعیین دقیق و درست اهداف

هنت ا  آموزشف روش، کارگاه‌های  انگیزشی و  کتاب‌هایوخ دشناسی،س مینارهای 

کاری ک هبرای ما انجام می‌دهندی طقف ک چیز است:

آنها ب هشما انگیزه می‌دهند ک هبرایوخ دتان هدف‌های بزرگی راط راحی کنید!

بزرگی داریم، میزانلات ش کردنمان ب ه دلیل ا نیکار ا نیاست ک هوقتی هدف 

میزان قابلوت جهی افزایش می‌یابد.
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ما قرار نیست در ا نیکتاب شما را بعت هیی ناهدافف روشت رغیب کنیم، چون 

وخدتان از اهمیت ا نیکارخ بر دارید.

و اتحمالا در مورد ا نیمطلب کتاب‌هاییوخ انده وی اس مینار شرکت کرده‌اید.

در اف نیصلت مرکز ما روی ا نیاست ک هاهدافف روشحص یحی انتخاب کنید ک ه

در مدیریت کاریزف روش ب هکارتان بیانید و ب هنتاجیی ک همی‌وخاهید وی اتح ی 

بیتشر از آنها دستی ابید.

ما اهداف خوب و اهداف بد داریم

درست  اهداف  عت یی ن درباره ب هکل نیست،  اهداف  عت یی ن درباره  طقف  ف نیصل ا

است. آيا می‌دانید بیتشر از 80 درصد از شرکت ها اهداف غلطی برای کارمندانشان 

عتیی نمی‌کنند؟ اهدافی ک هنمیوشد ب هآنها دستی افت!

اخیرای کقحت ی قنشان داده است کعت هیی ناهداف مبنتی بر نتیهج، رسیدن ب ه

آنها راقت ریبا غیرمم نکمی‌کند.

درباره اشکف ر کنید؛ اگر مدیرانف روش می‌وتانسنتد ب هدرآمدهایی ک ههدف‌گذاری 

کرده‌اند دستی ابند، همف هروشندگان دنیا بایدوت ی پول غلت می‌زدند! واضح است 

ک هچنی ناتفاقی نمی اتفد.

شما نمی‌وتانید نتایج را کتنرل کنید، طقف میوتانیدعف الیت‌هایی ک ههدف‌گذاری 

کرده اید راط ب قبرنام هپیش ببرید.)الب هتاگر پکتشار مناسب داش هتباشید(

ب ه برعف الیت، می‌وتانید  باعت یی ناهداف مبنتی  ا نیاست ک هشما  خبروخ ب 
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نتایججع یب وخ ارق العاده‌ای درف روش برسید.

درقح یقت، نتایجح اصل ازعف الیت‌های ب هدقت برنامه‌ریزی و مدیریت شده، ب ه

مراتب بیتشر از اهداف مبنتی بر نتاجیی است ک هقبعت لایی نکرده بودید.

از شماوخ اهش می کنم ک هبخش بالا )ما اهدافوخ ب و اهداف بد داریم( را 

کیبار دیگر با دقت بخوانید.

یک مثال: 

روز  در  وت مان  میلیون برایف روشی ک  ک ه بگیرید  نظر  در  را  کتابی  فروشنده 

هدف‌گذاری کرده است. چ هاتفاقی می اتفد اگرف روشنده بعد ازحص بت با 17 نفر 

هونزف روشی نداش هتباشد؟ چوخ هاهد شد اگرف رصت شماره 17 واکنشنت دی ب ه

پیهنشادف روش او نشان دهد؟ اتحمالا ا نیاتفاقات باوخ ثعاهد شد ک هانگیزه او 

کم شده و ناامید شود.

حال اگر آنف روشنده هدف‌ش را جور دیگریعت ریف کند، داتسانوع ض می‌شود؛ 

مث لابگیود در روز باید ب ه۲۰ نفر ا نیکتاب را معرفی کنم؟ 

پس دیگر جواب منفی ۱۷ نفری ک هاو محصول را ب هآنها معرفی کرده بود در روند 

کار اوت اثیری ندارد، ب ههرح ال او باید ب ه۳ نفر دیگر هم کتاب را معرفی کند.

می  متمرکز  ها  فعالیت  روی  و  برمیدارید  نتایج  از  را  تمرکزتان  وقتی 

شوید، داستان موفقیت های شما آغاز می شود. 

ماکیللف پست اریخیت ر نیقهرمان شنای جهان  را بونع هانی ک مثال در نظر 



کاریز فروش26

بگیرید. وقتی داخل اتسخر مسابقات المپیک شیرج همیزند،ت مامکف ر و ذکرش 

روی دستی ابی ب همدال لاط نیست، بت هکلمامت مرکز او روی انجام درست و دقی ق

حرکات شناست.

اگرت مامح رکات را درست انجام دهد، چیزی ب هجز مدال لاط در انتظارش نیست 

و ا نیچیزیست کوخ هدش هم می‌داند.

اکی نیی ازف رمول های قطعی جهان هستی است!

همانطور ک هدرف صل قبل اشاره شد، قرار نیست همف هرصت‌هایی ک هبا آنهاح رف 

می‌زنید ب همتشریت بدیل شوند. مسال ها نیاست براساس نرخت بدیل ب همیزان 

فروشی ک همی‌وخاهید داش هتباشید،عت داد مناسبیف رصت را وارد کاریزف روش‌تان 

بنکید و طقف ب هاکف نیر کنید کعف هالیت‌های لازم روی اف نیرصت‌ها را ب هدقت 
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انجام دهید.

نتیجه در اختیار شما نیست، ‌پس لازم نیست اصلا به نتیجه فکر کنید.

اگرت مرف نیصل قبل را انجام داده باشید، می‌دانید ک هدوره زمانیف رآنیدف روش 

شما چقدروط ل می کشد و برای میزان مشخصیف روش،ح داقل ب هچندف رصت 

اتحیاج دارید.

بر  مبنتی  اهداف  باشید،  داش هت را  ماه  آخر  اتسرسف روش  ا هکنی جای  ب ه پس 

عفالیت برایوخ دتانعت ریف کنید. مث لاا هکنیهر روز با دهف رد جدیدت ماس اولی ه

بگیریدی ا برای چهارف رصت، دمویس اتتیان را بفرتسید. شما نمی‌دانید ک هکدام 

یک از ا نیپجناه نفری ک هالان در کاریزف روشتان قرار دارند نهاتیا از شماخ رید 

وخاهند کرد، پس هدتفان ا نیباشد ک هب هجای نگران بودن درباره ا هکنیک هکدام 

یک از شماخ ریدوخ اهد کرد و کدام نه، روی پیگیری درست آنها و معرفی درست 

محصولتان متمرکز شیود.

عتیی ناهداف مبنتی برعف الیت، اتعماد ب هنفس شما را افزایش داده و درد جواب 

رد شنیدن را کاهش می‌دهد. وقتیت مرکزتان را از چیزهایی ک همم نکاست اتفاق 

را  آنها  انجام  برداش هتو رویعف الیت‌هاییت مرکز کنید کتح هماوت انایی  بیفنتد 

دارید، بیتشر از همی هشب هدتسیابی اهداتفان امیدواروخ اهید بود.
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1.عت دادح دودی ازعف الیت‌های کلیدیوخ د شاملت ماس ها، جلسات، ایمیل‌ها، 
تماس‌های پیگیری و معرفی اولی هدر روزی ا هف هترا محاسب هکنید.

2. برایوخ دتان اهداف مبنتی برعف الیت روزانی ها هفتگی بر اساسع مکلردی ک ه
برای کسب درآمدلعف ی داریدعت یی نکنید. 

می‌وتانید از ماشیح نسابف روش دیدار برای ا نیکار اتسفاده کنید.  
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فصل سوم: مراحل فروش

هدف: طراحی درست مراحل کاریز

درف صل اول م ندر مورد ا هکنیشما چقدر باید مواد اولی ه)فرصت( وارد کارخانه)کاریز 

فرش(وخ د بنکید،حص بت کردم

در اف نیصل، اهداف مبنتی برعف الیت ازف صل قبل را باط راحیحص یح مراحل 

کاریزف روشت رکیبوخ اهم کرد.

ب هنظر می‌رسدعت ریف کردن مراحل کاریزف روش، ب هاندازه بقی هدرس‌های مرتب طبا 

فروش،خ س هتکننده وس هلصوح ر‌بر باشد، اما نتاجیی ک هازعت ریف درست مراحل 

فصل سوم: مراحل فروش
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ب هدست می‌آورید، بسیارخ یره کننده است. شرکت‌ها میوتانند باعت ریف واضح و 

دقی قمراحل کاریزف روش،ف روش‌وخ د را بی ن۲۰ت ا ۳۰ درصد افزایش دهند! 

چرا تعریف مراحل فروش می تواند مفید واقع شود؟

برایعت ریف مراحلف روش، باید درک متشرکی ازی کف رآنیدف روش ایده‌آل اجیاد 

کنید. چند »شیر« را  دروت  طخ لید کارخانه‌تان)کاریزف روش( باید ب ههم وصل 

کنید ک ههر کدام مر هلحب همر هلحشما را ب هامضای قرارداد نزدیک میننکد. 

اگر بوط هر مثال، کاریز شما شامل برقراری اولیت نماس، درک نیاز متشری بالوقه 

آنهاست، قطعا شما نمی‌وخاهید کارشناسانف روشتان  برای  ارسال قیمت  و بعد 

از روی ا نیمراحل بپرند و قبل از ا هکنینیاز آنها را بفهمند، ب هآنها قیمت بدهند. 

نمی‌وتانید از مری هلحک ب همر هس هلحمیانبر بزنید ووت قع نتیوخ هجبی را هم 

داش هتباشید.

مگر می شود مواد اولی هبدونط یف رانیدوت لید در مراحلوت طخ لید،ت بدیل ب ه

محصول شوند؟

عتریف مراحلف روش، در اصلوت ضیح ا نیاست ک هشما چطور کارها را درس ازمان 

تان انجام می‌دهید.ط راحی درست کاریز در زمانص رهف‌جیوی می‌کند و هم هافراد 

را هماهنگ نگ همی‌دارد. همچنی نا نیکار بعت هیی ناهداف مبنتی برعف الیت 

کمک می‌کند. 

وقتی شما ا نیمراحل را دارید و می دانید در هر مر هلحقرار است چعف هالیت‌هایی 

رویف رصت‌ها انجام شودنعی ی شماف رانیدف روشی مقیاس پذیر اجیاد کرده‌اید 
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پس بس هرعت می‌وتانیدف ردی را بت هیم اضا هفکنید،ع مکلرد افرادت یم را بسجنید 

و روز ب هروز ا نیمراحل را براساس اجنس نیش بهبود دهید.

چطور مراحل فروشمان را ایجاد کنیم؟ 

شما می‌وتانید مراحل دلخواه را براساس نوع کسب‌و‌کار وجت رب هشخصی‌تان  در 

کاریزوخ د داش هتباشید، اما برای ا هکنیشما را بتهر راهنمایی کنم،ی ک نمون هاز 

مراحلی ک کاریزف رضی را درهف رست زیر آورده‌ام:

1. پیدا کردن ایده برای مذاکره
2. برقراریت ماس اولی هبا متشری‌های بالوقه

3.هف میدن آنچ همتشری‌ها می‌وخاهند) درک نیاز متشری(
4. پیهنشادی ب هآنهاط ب قنیازهاشان

5. پذیرش پیهنشاد وت بدیل شدنف رصت ب همتشری

الب هتک هکسب‌و‌کار شما وتعنص ی ک هدر آن کار می‌‌‌کنید، بر روی کاریزف روش 

شما و مرالحی ک هدر آنعت ریف می‌کنیدت اثیر می‌گذارند. روندهایف روش شما، 
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محصولی اخ دمتی ک هارائ همی‌دهید، نوحهت صمیم‌گیری متشری‌هاتیان و بقی ه

وعامل هم هروی ا نیکارت اثیر گذارند. درست مثلط راحیوت طخ لیدی ک کارخانه، 

هر کارخانه‌ایط ب قنیازوخ دی کط رحخ اص لوله‌‌کشی بی نبخش‌های مخلتف 

وخد دارد.

مناسب  که  کنم  تعریف  طوری  را  فروش  کاریز  مراحل  میتوانم  چطور 

کسب‌و‌کارم باشد؟

بونع هان بخشی ازکت الیف اف نیصل، میوخ اهم شما را با نوحهعت ریف و بهی هن

سازی مراحل کاریزتان آشنا کنم:

1. برای شروع، درباره نوحهت صمیم‌گیری وف رآنیدخ رید متشری‌هاتیانکف ر کنید. 
آنها چطورکف ر می‌کنند؟ چ هروکیردی برایخ رید دارند؟ بر چ هاساسیت صمیم 

می‌گیرند؟

2. متشریان چگون هاز شماخ رید می کنند چ همرالحی را برایخ ریدط ی می‌کنند، 
آن مراحل را بیونسید نباید ا نیکار بیش از ۱۰ دقیوط هقل بشکد.

3. درباره مراحلف روشتان با اعضایت یمف روشحص بت کنید و نظرات دریاتفی 
آنها را مد نظر قرار دهید.

4.نس ارویهایف روشلعف ی‌تان با مرالحی کعت هریف کرده‌ایدس ازگار است؟
5. بات یمتان مراحلف روش را مرور کنید.ح یاتی است ک هآنها نهنت ها ا نیمراحل 
را بنشانسد، ب هکلدرک کنند چرا ا نیپرو هساهمیت دارد. مطمئ نشیود هم هبا 

اندازه‌گیریعف الیت‌ها در هر مر هلحاز کاریز موانقفد.

داشهت،  را  بیتشر نیمکشل  آنها  با  ت هیمتان  ک مرالحی  بار،  دو  ماهیی کی ا   .6
الاصح کنید. اگر مرهلح‌ای نامفوهم است نامش رات غییر دهیدی اح ذف کنید وی ا 

اگر لازم استی ک مر هلحجدید اضا هفکنید.
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شما کم کموخ اهید دید ات نیغییرات در بخشف روشتان چگون همجعزه می‌کند، 

  اگر هونز شگفت زده نشده‌ایدص بر کنید و بوخ هاندن کتاب ادام هدهید.
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فصل چهارم: تولید فرصت‌های بیشتر

هدف: ایجاد فرصت‌های بیشتر

اکونن شما در مسیروخ بیح رکت می‌کنید. زیرساخت‌ها و پاهی‌های کارتان قوی 

آماده دریافتف رصت‌های  را بوخ هبیط راحی کرده‌اید و  است و کاریزف روشتان 

جدید هستید.

حالا به شما یاد خواهیم  داد که چگونه کاریزتان را جذاب‌تر کنید.

و  انداهتخ‌اید  راه  را  متشری‌تان  وت هلید  کارخان شما  ک ه می‌ماند  ا نی مثل  ا نی

اکونن نیاز دارید مواد اولی ه)‌فرصت‌ها(‌ وارد کارخان هشما شده و محصولاتوخ ب 

)متشریان(‌ از آنوت لید شود.

فصل چهارم: تولید فرصت‌های بیشتر
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اف نیصل وف هس صل بعدی ک هدر اداموخ هاهیدوخ اند، ب هشکل هصلاخ چهار اهرم 

الصی کاریز را ب هشما معرفی می‌کنند. و شمای ادوخ اهید گرفت چطور از ا نیچهار 

اهرم الصی برای افزایشوس د و درآمدوخ ب اتسفاده کنید

افزایشعت دادف رصت‌های ورودیحص بت  ایده‌های  اف نیصل در مورد  ادام ه در 

وخاهم کرد.

افزودن فرصت‌های  جدید، کاریز فروشتان را فعال نگه میدارد.

مثل هم هچیزهای دیگری ک هدر ا نیکتاب درباره آنهاحص بت کرده‌ایم، هیچ کلید 

جادویی، رازنکت یکی وی اف رمول پیچیده‌ای برای افزایشف رصت‌های ورودی وجود 

ندارد.

خیلیس اده است! برای افزایشف رصت‌های ورودیهنت ا راهی ک هوجود دارد ا نی

است ک هب ههر شیوه‌ای چت هبلیغات و چ هبازاریابی با آدم‌های بیتشری شروع ب ه

ارتباط گر نتفکنید. 
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سه گام برای داشتن یک کاریز فروش سالم و روان:

1. اهداف روزان هو هفتگی برای افزودنف رصت‌های جدیدعت یی نکنید.ی ک بار ما 
برایت یمف روش، هدف‌گذاری کردیم ک ههر هف هت10ف رصت جدید را وارد کاریز 

کنند. بعد از دو ماه موتج هشدیم ک ها نیکار با ثعشده درآمد ما افزایش قابل 

وتجهی داش هتباشد.

نعیی اگر شما ب هشیوه بازاریابی آدم‌های جدید را وارد کاریز می‌کنید برایت یم‌تان، 

هدف‌ها را دقی قمشخص کنید ک هبدانند در روز چند نفر را وارد کاریز کنند.

خبط بیعی است شمای ک کارخانوت هلید متشری دارید. ا نیکارخان هبرایوت لید 

متشری نیاز ب همواد اولیه)فرصت‌های جدید( دارد؛ پس باید برایعت داد مواد اولی ه

مورد نیازوخ د هدف گذاری کنید.

2.عس ی کنید همی هشکاریزتانعف ال و روان باشد،ف رصت‌های جدید وارد شده و 
باعف الیت روی آنها بی نمراحلح رکت کنند. انعی نییح رکت نقدنیگی در رگ‌های 

کاریزف روش شما

او  از  وقتی  است.  وط لت اریخ  های کمد نی ت قفور نی م از  کی ی  جریس انیفلد،
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پرسیده شد راز ا نیهم همقفویت ولاخ قیت او چیست، پاسخ داد زنجیره ای از 

عفالیت‌هایس اده ک ههمی هشب هانجام آنها مهعتد بوده است.

3. درباره کارهایی ک هقرار است دروط ل هف هتانجام دهید،لاخ قانه‌ترع مل کنید. 
با  جدید،ت ماس  پیگیریف رصت‌های  می‌دانیم،  معمول  ایده‌های  مورد  در  هم ه

کسانی ک هجدیدا از ماخ رید کرده‌اند وعف الیت هایی از ا نیقبیل.

ا نیکارهاوخ ب‌اند، اما برایس ای نتخک کاریز روان وعف ال کافی نیسنتد.

م ناجنیا چندت ا از ایده‌هایوخ دم را در ا نیمورد با شما ب هاشتراک می گذارم:

الف( دلیل کسانی ک هاز شماخ رید نکرده‌اند راوس ال کنید، هری ک از ا نیدلایل 

ب هشما ایده‌هایی برای بهبود کاریزف روش‌تان می‌دهند.

ب( وارد لیستت ماس‌هاتیان شیود و ب هکسانی کت هس ها شش ماه گذش هتبا 

آنهاحص بت نکرده‌اید زنگ بزنید.تحی کسانی ک هب هشما قب لاپاسخ منفی داده اند. 

گذشت زمانخ یلی از نظرات افراد رات غییر می دهد!

ج( به‌کارها‌یی ک همتشری مینکد دقت کنید و از آنها اتسفاده کنید. مثت لاغییر 

شغل میوتاند بهانوخ هبی برای شروعی کحص بت کتواه با متشری باشد. در شب هک

های اجتماعی میوتانید افراد را دنبال کنید و ازح ال و روزشانخ بردار شیود.

د( آب در کوزه است لطفا گرد جهان نگردید.

روزنام ه می‌بینید،  یولت زوین  وقتی است!  موجود  کلیف رصت  شما  اطراف  در   

می‌وخانید وی ا همانطور ک هدر راه هستید، در میهمانی‌ها و دورهمی‌هایی دوتسان ه
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و... نشانه‌هایی ازف رصت‌های اتحمالی می‌بینید. آنها را دری ک دتفرچی ها بخش 

یاداشت موبایل‌تان بیونسیدت ا در اولیف نرصت با آنهات ماس بگیرید.

ارتباط با آدم‌های جدید و وارد کردن آنها ب هکاریز را برایوخ دتان بع هادت رتفاری 

ب هشما کمکوخ اهد کرد همی هشجریان ورودی  تبدیل کنید. پکتشار وت داوم 

کاریزتان مستمر و کارخانه‌تان همی هشمواد اولی همناسب برایوت لید داش هتباشد. 

با افزایش  درف صل بعد، روی اهرم دومت مرکز می‌کنیم، ا هکنیچ هکار کنیمت ا 

جحم و قیمتف رصت‌ها درآمد، بیتشری کسب کنیم. 
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فصل پنجم: فرصت‌های بزرگتر

هدف: شکار فرصت‌های بزرگتر

در  با ثعمیوشندلات ش‌های شما  ک ه کردم  اشاره  اهرم  ب هچهار  قبلی،  درف صل 

مدیریت کاریزف روش، نتایج بتهری داش هتباشند: 

.ف رصت‌های بیتشر

.ف رصت‌های بزرگتر

. نرخت بدیل بالاتر 

. و زمان کمتر 

در موردف رصت‌های بیتشرحص بت کردم اکونن وقت آن رسید ک هدرباره مفوهم 

هیجان انگیزتریحص بت کنم:ف رصت‌های درشت‌تر با قیمت بیتشر وجح م بالاتر

فصل پنجم: فرصت‌های بزرگ�ت
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اگر بزرگ فکر کنی به نتایج بزرگ دست پیدا خواهی کرد!

دوبارهکت رار مینکم، هیچ کلید جادویی برای شکارف رصت‌های بزرگتر وجود ندارد. 

لازم نیست شرکت بزرگی باشیدت اف رصت‌های  بزرگتر ووس ددهت ری را ب هدست 

آورید. آنچ هدر مدیریت شایس هتوحص یح کاریزف روش اهمیت دارد، ا نیاست ک ه

تمرکز و ذهنیت درست داش هتباشید.

1.وخ دتان را درح ال بس نتقراردادهای بزرگترت صور کنید. بخش مهمی از مقفویت 
درف روش بوخ هدباوری بستگی دارد. قبل از ا هکنیبوتانید آن را ب هدست بیاورید، 

را درح ال بس نت اگروخ دتان  را در ذهتنان م ققحشده در نظر بگیرید.  باید آن 

کار  ا نی میوتانید  ک ه میرسید  باور  ا نی ب ه کنید، کم کم  بزرگترت صور  معاملات 

را انجام دهید و بعد راه هایی پیدا مینکید ک هرویای شما را ب هواقعیتت بدیل 

میننکد.

به قول انیشتین: دنیا از آنِ خیال پردازان است!

2. درباره ا هکنیشرکت‌های بزرگ چگونخ هرید می‌کنند،قحت ی قکنید. هر متشری 
با متشری دیگر متفاوت است و مهم است بدانید ک ههر کدام ب هچ هشیوه‌ای 

کارمندان  از  منظم  وط هر  ب ک ه است  ا نی ک هم نمی‌کنم،  کاری  خرید می‌کنند. 
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کلیدی شرکت‌ها دوعت می‌کنم با هم ناهار بخوریم و دربارهس یستم کسب و کار و 

تصمیم گیری آنها گپ بزنیم. ا نیروش برای ا هکنیبدانید در ا نیشرکت‌ها چگون ه

افرادی مسئولت صمیم گیری‌ها هسنتد،  بزرگ گر هتفمی‌شود و چ ه تصمیمات 

بسیار کارآمد است. 

3. روی شرکت‌های بزرگتر با بودجه‌های بیتشرت مرکز کنید. متشری‌های بزرگتر 
مشغهل‌های بیتشری دارند وت مایل دارند زمان کمتری بح هرهفای شما گوش کنند. 

ا نیکار کمیس خت و دلهره آور هست، اما اگر می‌وخاهیدف روش بزرگتری داش هت

باشید، باید راهی برای جلبوت ج هآنها پیدا کنید. 

4.خ دمات و محصولات اضاهف‌تر و پکیج‌های مخلتف را ب همتشری معرفی کنید. 
فروش محصولات جانبی میوتاندجح مف روش  شما را افزایش دهد.

همراه با غذاتون سیب زمینی سرخ شده هم میل دارید؟ 

پرسشس اده ای است ک هدرآمدس الان همک دونالد را دویست هزار دلار افزایش 

داده و از ده ه1970ت ا بح هال، بیتشر از میلیون ها دلاروس د برای کمپانی ب ه

همراه داش هتاست.



کاریز فروش42

پرسش دویست هزار دلاری شما چیست؟ 

1. بات صور کردنوخ دتان درح الی ک هبزرگ‌ترف نیروش مم نکرا انجام میدهید 
شروع کنید.کف ر مینکید چعف هالیت هایی باید انجام دهیدت ا ا نیرویا ب هواقعیت 

تبدیل شود؟

باوت ج هب هرویایی کت هصور کردید، برایوخ دتان اهدافی مبنتی برعف الیت   .2
عتیی نکنید، ک هشامل ارائ هو معرفی ب هشرکت های بزرگتر با بودج هبیتشر و ارائ ه

پکیج‌ها و محصولات جانبی بیتشری ب همتشری ها باشد.
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فصل ششم: نرخ تبدیل

هدف: کشف نشتی‌های کاریز

همان‌وط ر ک هاشاره کردیم، چهار اهرم برای افزایش کاراییف روش‌تان وجود دارد. 

فرصت‌های بیتشر،ف رصت‌های بزرگتر، افزایش نرخت بدیل و کاهش زمانت بدیل. 

اف نیصل رویوس می نمورد از چهار اهرمف روشت مرکز می‌کند ک هافزایش نرخ 

تبدیل است. 

کار  نرخت بدیل  براساس  شما  ف هروش  کارخان است،  مهم  شدت  ب ه نرخت بدیل 

می‌کند،‌نعی ی اگر شما ۱۰۰ف رصت وارد کارخانف هروشوخ د کنید و نرخت بدیل شما 

۱۰  درصد باشد طقف ۱۰ نفر از ا نی۱۰۰ نفر ب همتشریت بدیل می‌شوند و ۹۰ نفر در 

فصل ششم: نرخ تبدیل
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بخش‌های مخلتف از نتشی‌هاخ ارج شده و دور ریز می شوند. پس اگر شما نرخ 

تبدیلت ان را از ۱۰ ب ه۱۵ برسانیدف روشت ان ۵۰ درصد افزایش پیدا می‌کند.

4 راه برای افزایش نرخ تبدیل:

اول: با افراد صحیح کار کنید: 

وقتیس راغف رصت‌های جدید می‌روید مم نکاست با افراد مخلتفی وارد مذاکره 

شیود:

. افرادی کت هصمیم گیرنده‌اند

. کارمندان پیرو مدیران

. افرادی ک هرویت صمیم مدیرانت اثیر می‌گذارند

ارتباط گر نتفبا کارمندان غیرت صمیم‌گیر  کارس ختی نیست، اما ا نیکار از شما 

زمان زیادی می‌گیرد ولی بازدهیخ یلی کمی دارد.

 

ازس متی دیگر،س رت صمیم‌گیرندگانخ یلی شولغ است و برای شما وقت کافی 

ندارند ک هبخواهند آن را هدر دهند.هنت ا کاری ک همی‌وتانند برای شما انجام دهند، 

ا نیاست ک هجواب مثبتی ا منفی‌شان را ب هشما الاعم کنند. اگر موتج هشدید 

ک هنمیوتانید با افراد درست ارتباط برقرار کنید،تح ما روی ا نیمهارتتان کار کنید.

دوم: قبل از دعوت، خودتان بروید 

بعضی از کسب‌و‌کارها،ف رآنید پیچیده‌ای برایخ ریدخ دمات و محصولات  دارند: 

مناقصه، دریافت پیهنشادنام هو قیمت و ...

عیبی ک ها نیروش دروخاست قیمت دارد، ا نیاست ک هدر بیتشر موارد، کسب و 
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کارها  قبل از ارسالف رم دروخاست قیمت، ذهنیتی درباره قیمت دارند.

عسی کنیدوخ دتان نیاز آنها راشت خیص داده و بونع هان مشاور قبل از ا هکنیآنها 

بخواهند مناقصه‌ای برگزار کنند ب هآنها کمک کنید.

ب ها نیشکل شما درص درف روشنده‌ها ب هآن کسب و کارها، قراروخ اهید گرفت.

سوم: در سریع ترین زمان ممکن، فرصت‌های غلط را از کاریز خارج کنید:

بالا بردن نرخت بدیل، بیتشر از ا هکنیدرباره مقتاعد کردن افراد برایخ رید باشد، 

درباره گ نتشدنبالف رصت‌هایوخ ب است. اگر می‌وخاهید بونع هانی کف روشنده 

تاثیرگذارع مل کنید، مجمهعو‌ای از مشخصاتخ ریدار ایده آلوخ د راعت ریف کنید 

و متشریانتان را با آنهات طبی قدهید. اگرف رصت شما  با آن ویژگی ها مطابقت 

نداشت، هر چس هرتعیر کار با او را رها کنید.

چهارم: کسب و کار مشتریانتان را بهتر از رقبا بشناسید:

و  افراد  می‌کند.  کار  وخ هبی  ب همی هش ک ه هست  نکاتی  مهمتر نی از  کی نیی  ا

شرکت‌هایی ک هاز شماخ رید می‌‌کنند اتحمالا در جسوجتی رفعی ک نیازی اوخ ا هتس

نقاط  می‌وتانید  می‌کنند،  کار  چ ه آنها  ک ه شیود  موتج ه دقیقا  اگر  هسنتد،  وخد 

آنها  ب ه باوت انمندی‌های کسب‌و‌کارتان،  را   آنها  نیازها و دروخاست‌های  متشرک 

نشان دهید و ببینید ک هنرخت بدتلیان چقدرت غییر می‌کند. 
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ب همتشری  را  ازف رصت‌هایش  50 درصد  از اعضایت یمف روش ما همی هش کیی 

تبدیل می‌کرد. جمهل‌ای ک هما زیاد از متشری‌هایش می‌شنیدیم، چیزی شبی هب ه

ا نیبود: »اگ هقیموتتن هی کم بالاترم بود، بازم ازوتنخ رید می‌کردیم...چون شما 

دقیقا میدونی نما دنبال چی هستیم و راهلح ی ک هنوشن مید نیهمون چیز هی

ک هب هدردمون میخوره«. پس اگر ب هدنبال درآمد بیتشر ازط رف قیروش هستید، از 

ا نیموضوع غافل نیوشد.

بعدی: افزایشس رعت در کاریزف روشتان، آخرف نیصل درباره چهار اهرم افزایش 

جریان در کاریز.
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فصل هفتم: سرعت

هدف: افزایش سرعت تصمیم‌گیری‌ها

ب هآخر نیاهرم کاریزف روش رسیدیم.

بردن نرخ  بالاتر  بزرگتر و  درف صل‌های گذش هتدرباره معاملات بیتشر، معاملات 

برای  کاریزف روش  اهرم  آخر نی درباره  ک ه شده  آن  نوبت  آمتخوید.ح الا  تبدیل 

افزایش درآمد، چیزهاییی اد بگیرید. 

فصل هفتم: سرعت
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پایتان را روی پدال گاز فشار دهید:

از کارمندانت یمف روش پرسیدیم ک همتشری برایکف ر کردن و  ازکی ی  بار  یک 

تصمیم گیری دربارهخ رید ب هچ همیزان زمان نیاز دارد؟ جواب داد »یک هفهت«.

چرای ک هفهت؟ چرا پنج روز وی اتح ی هس هف هتنه؟ واقعیت ا نیاست ک هشما 

نمی‌وتانید برای متشری‌هاتیانت صمیم بگیرید ک هچقدر برایت صمیم‌گیری زمان 

بگذارند. ا نیزمان بستگی ب ههر دوی شما دارد. برای ا هکنیا نیزمان را کاهش 

دهید و متشری زودترخ ریدش را از شما را نهایی کند، هس راهکار ب هشما پیهنشاد 

مینکیم:

1. فرآیند تصمیم‌گیری در شرکتهایی که دوست دارید از شما خرید کنند 
را کشف کنید

ا هکنیشخصی ا شرکتی راحت تشف ار قرار دهیدت اس رتعیر دربارهخ رید از شما 

درح الت  نمی‌دانید  ک ه وقتی  مخصصوا  است،  کارس ختی  کنند،  تصمیم‌گیری 

عادی اف نیرآنید چقدروط ل میشکد. می‌دانید بتهر نیراه برای ا هکنیا نیموضوع 

را بفهمید چیست؟ ازوخ د متشری بپرسید.
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در هر مر هلحاز شخص بپرسید ک هبرای ر نتفب همر هلحبعد ب هچ هچیزی اتحیاج 

دارد. چند بار ک ها نیکار راکت رار کنید می‌هفمید شرکت‌های مخلتف بر اساس چ ه

الگیویت صمیم‌گیری می‌کنند.تح ی شاید موتج هشیود ک هدری کعنص تخ اص، 

الگویت صمیم‌گیری ب هچ هشلکی است.

2. اجازه ندهید بگویند:‌ یک مقدار زمان دهید تا درباره اش فکر کنم
ا هکنیب ه از  غالبف روشنده‌ها، مخصصوا کسانی کت هازه وارد اح نیر هفشده‌اند، 

متشریشف ار بیاورند اکراه دارند. اما هر قدر بیتشر در ا نیکار ج ولمی‌روید وجت رب ه

ب هدست می‌آورید، موتج همی‌شیود ک هکمیشف ار لازم است. ب هآنها زمان زیادی 

برایکف ر کردن ندهید. 

اگرکی ی ازف رصت‌ها  جواب کلیهش‌ای »خب...اجازه بدکف نیر کنم و بعدا بوتهن 

درباره چی  دقیقا  بگید  بهم  اگ ه »عالیه!  بگیوید  باید  داد،  شما  ب ه را  بدم.«  خبر 

می‌وخاکف نیر کنین، میوتنم بوتهن درباره‌اش اعلاطات بیتشری بدم ووت یف رآنید 

تصمیم گیری کموتکن کنم.«

مثال دیگری از کاهش زمانت صمیم‌گیری: اگرکی ی ازف رصت‌ها ب هشما می‌گیود 

برایت صمیم‌گیری باید بای ک نفرحص بت کند و احص نیبتف ردا انجاموخ اهد 

بزنم،  زنگ  بوتهن  بعدازظهر  ف هردا  اگ پس  است!  العاده  »وفق  دهید  جواب  شد، 

مشاورهت موم شده و می‌وتنی ندرباره ر نتفب همراحل بعدیحص بت کنیم؟«

اشف نیار میلام می‌وتاند بس هریع‌تر شدنف رآنیدت صمیم‌گیری کمک کند وتح ی 

با ثعشودی کت صمیم آنی گر هتفشود.

3. بدانید چه زمانی باید رها کنید

اگرف رتصی در کاریزتان دارید ک هزمانحص بتتان با او بیتشر از دوره زمانیف روش 
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معمولتانوط ل کشیده، ب هاتحمالخ یلی زیاد با او قرارداد نهایی را نخواهید بست. 

معمولًا، وقتی می‌وخاهیم چیزی را بخریم،س ریعع مل می‌کنیم! اگر شک داش هت

باشیم، کمیلعت ل می‌کنیمت ا مطمئ نشیوم باید آن محصول را بخریمی ا نه!

اگر ب ههیچط رقیی نمی‌وتانید شخص را ب همراحل بعدی کاریز راهنمایی کنید، 

اتحمالا وقتش رسیده ک هبا اوخ داحافظی کنید. منظورمان ا نینیست ک هکام لابا 

او قطع ارتباط کنید، طقف قرار استت مرکزتان را بیتشر روی معامتلای قرار دهید 

ک همی‌وتانید در زمان مقرر آنها را م قفوکنید. ا نیمعاملات را در قسمت »شش 

ماه دیگر با اوت ماسوخ اهم گرفت« قرار دهید. در مورد ا نیبخش، در آنیده بیتشر 

وتضیح می دهیم.

با ب هکار بردنحص یح ا نینکات، و هس اهرمی ک هدرف صول گذش هتاشاره شد، 

میوتانید کارآیی وت اثیرگذاری کاریزف روشتان را بس هرعت چند نیبرابر کنید.

تا الان، باید موتج هشده باشید کف هروشندگانخ یلی مقفو، افرادی هسنتد بات مرکز 

کامل، ذهنیت دقی قو برنام هواضح برای اهدافعف الیت موحرح رکت می‌کنند.

فکر کنم اکنون به این نتیجه رسیده باشید که شما هم می توانید یک 

ستاره در آسمان سرزمین فروشندگان باشید.
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فصل هشتم: تمیز کردن کاریز فروش

هدف: گردگیری کاریز برای افزایش کارایی

دارید باوخ دتانکف ر می‌کنید: »ا نیهم هوقت ب هم نگفتید کاریزف روش‌ات را 

پر ازف رصت کن،ت اف  رآنیدف روشس ریع‌تر شود وف رصت‌های بزرگتری ب هدست 

بیاوری.ح الا می‌گیویدخ الی‌‌اش کنم؟  آیا شما دویان ههستید؟ی ا م نراس رکار 

گذاشهت‌اید؟«

 

نه، م ندویان هنیستم...الب هتشاید کمی باشم! شایدخ الی کردن کاریزف روش کمی 

دور ازقع ل ب هنظر برسد، اما ایدهوف ق‌العاده ای است. 

فصل هشتم: تمیز کردن کاریز فروش
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وقتی دربارهخ الی کردن کاریزف روشحص بت می‌کنیم، منظورمان ا نیاست ک ه

درباره افرادی ک هدر کاریز نگ همی‌دارید انتخاب‌گر باشید و بدانید چ هزمانی برای 

خالی کردن وت میز کردن وقت مناسبی است.

شما باید محل دقیت قمرکزتان را شناسایی کنیدت ا بوتانید بتهروخ نید باشید. 

بیشتر همیشه بهتر نیست!

وقتیعت داد زیادیف رصت وارد کاریز شود مم نکاستت مرکز شما روی پیگیری 

آنها را کمتر کند.

بیایید ب هشکل دیگری ب ها نیقضی هنگاه کنیم، شما هدف‌گذاری کرده‌اید ک هدر 

یک بازه زمانی مشخص 20ف رصت در کاریزتان داش هتباشید، اماح الا 50ف رصت 

در کاریزتان دارید.
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ب هنظرتانخ بروخ بی است؟ جواب مشخص است: ن ه

آیا با داشعت نتداد زیادیف رصت در مراحل مخلتف کاریز،ت ا الان از بقی ههمکاران 

وخد ج ولاتفاده‌اید؟

با ثع زیادیف رصت،  عت نتداد  داش نیست.  انیطور  لزوما  ک ه است  ا نی قحیقت 

میوشد منابع‌تان کمتر شود. وقتی بیتشر ازح د،وت لیدف رصت دارید، با ثعمیوشد 

کت همرکز و انرژی‌تان برای هر کدام کاهش پیدا کند. بنابرا نینهاتیاف رصت‌هاتیان 

را از دست می‌دهید و نمی‌وتانید با آنها معام هلنهایی داش هتباشید.

مثل کارخان های ک هبیش ازوت انوت لید‌ش مواد اولی هواردوت طخ لیدش شود.

می‌دانیم، برای ما هم اتفاق افتاده است...

فروشنده‌ای بت هیمف روش ما اضا هفشده بود ک هادعای زیادی در‌باره مهارت‌های 

فروشندگیوخ د داشت . اماخ یلی نگذشت ک هموتج هشدیم او با چالش‌هایی 

درگیر است. اول ماه، او با ده شخصع الی ارتباط گرفت، اما آخر ماه هونز م قفو

بف هروش بی هک نفر از آنها هم نیز نشده بود.

مدتیوط ل کشیدت ا بعد از کمی موشرت،ف روشنده ما دوباره با آنهات ماس گرفت 

و ا نیجواب را شنید »ما هونز داریم درباره ا نیموضوعکف ر می‌کنیم« اتحمالا 

تا چند هف هتدیگ هجواب قطعی‌مان رو ب هشماوخ اهیم گفت.« جوابی ک ها لاص

وخب نبود!

فروشنده مانکت یک نهایی‌کردنف روشش راوع ض کرد و از هم هآن ۱۰ نفر دروخاست 

ی طقف ک متشری  ماه آخر  در  بگنیود.  را  ماه جواب قطعیوخ د  آخر  ت ها  ک کرد 

خریدش را قطعی کرد و  ۹ نفر دیگر ازخ رید منصرف شدند.
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واضح بود کت ها وقتیجح مس رنخ‌ها وف رصت‌هایی ک هوارد کاریزف روش می‌شوند 

موقعل نباشد،س رعت نهایی‌شدن معاملاتت رنساکوخ اهد شد. کاریزف روشنده ما 

سالم ب هنظر می‌رسید اما درع مل کند و پرشده بود. 

اما او درسش راوخ بی اد گرفت وت بدیل بکی هی از بتهرف نیروشنده‌هایت یم ما 

در زمی هننهایی کردنخ رید شد. 

فرصت‌هایی ک هآهس هتدر کاریزح رکت می‌کنند، در آمار نرخت بدیلف روش م قفو

شما، درآمدشما و درآمد شرکت مکشل اجیاد می کند.

چه زمانی باید کاریز فروشمان را تمیز کنیم؟
چند شاخص وجود دارد ک هب هشما نشان می‌دهدف رصت‌هایی در کاریز شماست، 

ارزش ا نیک هبوط هر مداوم و پی هتسوب هاووت ج هشود را ندارد:

. ازوخ دتان بپرسید: آیا متشری پیگیری‌های شما را جدی می گیرد؟ اگر آنها شما 
را جدی نمی گیرند، آنها را جدی نگیرید. 

. از آنها بپرسید: آیا آنها ا نیماهت صمیم نهایی‌شان راوخ اهند گرفت؟ اگر جواب 
منفی است، وقت آن رسیده ک هاز آنها رد شیود. 

وقتی افراد ب هشما می‌گنیود ک همحصولی اخ دمات شما را دوست دارند، اما ا نی

ماهی ا اف نیصل از شماخ رید نمی‌کنند، اگرچ هب هنظر نمی‌آید ک همعام هلشکست 

لیست  ب ه هم  را  افراد  ا نی باید  است.  وط نر  همی قح یقت  در اما  باشد،  وخرده 

پاکسازی اضا هفکنید، چرا ک هبرای نهایی کردن قرارداد در مدت زمان مشخص شده 
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فروش وی اتح ی آنیده نزدیک، کاری از دست شماس ا هتخنیست. 

چطور کاریزمان را کاملا پاکسازی کنیم؟
ا نیک هچطور کاریزف روشتان رات میز مینکید بستگی بوخ هدتان دارد، اما در اجنیا 

چند ایده برای داشی نتک برنام هپاکسازی منظم ب هشما می‌دهم:

1. هر هفی هتا هر دو هفهت، کل کاریزتان را بازنگری کنید. اگر بف هرتصی بروخرد 
کردید ک هبیتشر از دوره زمانیف روشتان در کاریز شما ثابت مانده و نشانه‌ای از 

تمایل بح هرکت رو ب هج ولدر کاریز  شما ازوخ دش نشان نمی‌دهد، آن را پاکسازی 

کنید.

2. قرار نیست کام لابیخیال آنها شیود.ف رصت‌های  پاکسازی شده را دری ک »کاریز 
آنیده«ی ا »لیستت ماس های آنیده« قرار دهید. اگر ازی ک نرم افزار CRM اتسفاده 

می کنیدی کعف الیت پیگیری در آنیده ازط رلت قیفی نا ایمیل برایشنت ظیم کنید 

3.ت مرکزتان را کام لاروی معامتلای بگذارید ک هشانس بالایی برای نهایی شدن در 
دوره زمانیف روش شما دارند. 

کنار گذاش نتمتشری‌ها از کاریز، کمیجع یب ب هنظر میرسد. قبول دارم بی‌خیال 

شما  ب ه نسبت  ک ه آنهایی  تح ی  نیست، راتحی  کار  بالوقه ‌شدن   متشری‌های 

بی‌لاعق ههسنتد. اما هملات هش ما در ا نیکتاب روی ا نیموضوع ا نیاست ک ه

شمات مرکزتان را رویف رصت‌هایی ک هاتحمالخ رید بالا دارند بگذارید و آنها را در 

کاریزف روشتان ب همراحل بعدی راهنمایی کنید.

تمرکز درست، عادت های خوب کاری و تلاش پیوسته، جریان دائمی از 

درآمد برای شما ایجاد میکنند.
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فصل نهم: مدیریت زمان

هدف: مدیریت هوشمندانه‌ی زمان

کاریز  در  زمان  مؤثر  مدیریت  کاریزف روش،  مدیریت  راه‌های  موثرتر نی از  کیی 

فروش است. هم هما 24ساعت در شبان هروز وقت داریم. نوحه اتسفاده ما از ا نی
ساعت‌هاست ک همسقتیما روی زندگی مات اثیر می‌گذارد.

مداوم  ب هشکل  ک ه دارید  اتحیاج  درصدف روشندگان   ۹۰ مانند  اتحمالا شما هم 

فرهتصای جدیدی را وارد کاریزف روشوخ د کنید، مقدار ورود اف نیرصت‌ها بستگی 

ب هچرف هخروش شما و میزانف روشی ک ههدف‌گذاری کرده‌اید دارد.

فصل نهم: مدیریت زمان
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بیتشروت ج هکردن ب هافراد موردلاع قه‌تانط بیعی است، اما برای کاریزتانوخ ب 

نیست.

معمولاف روشندگان بف هرصت‌های قدیمی کاریزف روش بیتشر ازف رصت‌هایت ازه 

واردوت ج همی کنند. ا نیاتفاقط بیعی است و دلایل مشخص رواننشاسی برای 

آن وجود دارد.

اول ا هکنیچون با آنها ارتباط بتهری  دارید مم نکهست همی هشدر لیست پیگیری 

های روزان هشما باشند.

ازوس ی دیگر،ت صوری در موردف رصت‌های  جدید ندارید و اتحمالخ رید آنها برای 

شما در هاله‌ای از ابهام است.

ا  نینگاه  ب هشکل ناوخدآگاه رغبت شما را برای پیگیری جدی آنها کمتر می کند.

دلیل دیگری ک هماوت ج هبیتشری ب هافراد موردلاع ق همان مینکیم ا نیاست ک ه

با آنها راحتت ریم. برقراریت ماس های اولی هبخ هاطر اتحمال جواب رد شنیدن،  

ترنساک ب هنظر میرسد.



کاریز فروش58

ایجاد فرصت‌های  برای  برویم سر اصل مطلب: همیشه زمانی  بگذارید 

جدید در نظر داشته باشید.

شما همی هشمسئولیتف رتسادن و جواب دادن ب هایمیل ها،ت ماس ها و پیگیری 

ها،ف رتسادن لیست قیمت ها را دارید. اعف نیالیت ها ضروری هسنتد، اما داش نت

زمان کافی برای اضا هفکردنف رصت‌های  جدید هم ضروری است. ن هتکمهم و 

قابلوت ج ها نیاست ک هافزودنف رصت جدید است ک هبا ثعمیوشد همعف هالیت 

های بالا اجیاد شوند.

همیشه در برنامه‌ریزی روزانه یا هفتگی خود زمانی را به تولید فرصت‌های 

جدید اختصاص دهید. 

اگر متشری اصرار داشت کتح هما در همی نزمان‌هایی ک هشما براییوت لیدف رصت 

جدید اتخصاص داده‌اید با شماحص بت کند،ی کت اریخ دیگر را برای جلس هبا او 

برنامه‌ریزی کنید. در زمان‌های مشخص شده، هیچ کاری ب هجز اضا هفکردنف رصت 

انجام ندهید وحت ت هیچ شرایطی ا نیزمان بندی را ب ههم نزنید.
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اهنت نیا راهی است ک هشما در هلت کارهای روزان هنیفتید و بوتانید زمان مشخص 

و دقیقی را  برای افزودنف رصت‌های جدید دروط ل هف هتداش هتباشید.

در محدوده بمانید
روزمرهت ان  های  عف نالیت  بی در  را  پیگیری  های  بگیریدت ماس  ت هکنیصمیم  ا

بگجنانید، کار راتحی است. جنب همنفی ا نیکار از بی نبردن رتیم منظمعف الیهتای 

شماست.

کم کم موتجوخ هاهید شد ک هاگر همت هماس‌هاتیان را دری ک نوبت انجام دهید، 

نتایج بتهری دریافتوخ اهید کرد. ب هجای ا هکنیدروط ل روز ب هشکلت صادفی 

تماس‌هاتیان را برقرار کنید، در هر نوبت با ده نفرت ماس بگیرید.

کارهای خوب را ادامه دهید، مسئله فقط زمان است
ک ه می‌کنید  مناسبیص رف  زمان  وقتی  است.  راحت  و  درسخ یلیس اده  ا نی

فرصت‌های جدید را وارد کاریزتان کنید،وخ اهید دید ک هکاریزتان همی هشپر است 

و جریان ثابت و مداومی از معاملات ازس مت دیگر کاریزخ ارج میوشد. 



کاریز فروش60

فصل دهم: نیاز یا دوست داشتن

هدف: انجام کارهایی که دوست‌شان نداریم

کاری ک هلازم است را انجام دهید، ن هکاری ک هدوست دارید.

شکست  ک ه کارهایی  وت انس هت او ک ه است  ا نی در  م قفو هرف رد  مقفویت  »راز 

وخردگان دوست ندارند انجام دهند را بع هادت  رتفاریوخ دت بدیل کند.«

آلبرت گری

اجنیا جایی هست ک هقدرت واقعی کاریزف روش مشخصوخ اهد شد،ت ا اجنیای 

ا نیکتاب، درس‌ها، بیتشر در مورد انجام دادن چیزهای مشخص بود، اما از ا نی

فصل دهم: نیاز یا دوست داشتن
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ب هبعد شماوخ اهید دید ک هچگونلات هش شما ب هنتی هجمی رسد.

یک تصیم ساده اما سخت بگیرید

بگذاریدی کخ اطره برای شماعت ریف کنم،  م نکارف روش را ازی ک کارت ابستانی، 

نعییف روشخ ان هبخ هان هکتب آموزشی آغاز کردم. شروع ا نیکار برای مخ نیلی 

زیادی  منفی  جواب‌های  م ن بزنید،  میوتانیدح دس  ک ه وط ر  همان نبود.  وخب 

دریافت می‌کردم. غالبا آدم‌هاتح ی قبل از ا هکنیبراشیان درباره محصولاتوت ضیح 

بدهم، در را روی م نمی‌بسنتد.

چیزی ک هکمی بعدهف میدم، ا نیبود کخ هانواده‌های مخ هلحاصی رتفارخ یلی 

صمیمانت هری دارند وح داقل اجازه میدهند معرفی کتابم رات مام کنم بعد جواب 

منفی بدهند. 

ب هراتحی می‌شد دید ک هچ هزمان زیادی درلات ش برایف رو نتخب هکسانی ک ه

چیزی نمی‌خریدندلت ف میشد. ) اح نیس براتیان آشنا نیست؟(

برای م قفوشدن، بایدت صمیمس ختی می‌گرتفم. م ناز وقت زیادی ک هباخ انواده‌های 

وخش الاخق می گذراندم لذت می‌بردم،تح ی اگرخ یلیف روش نداشتم باز هم از 

حصبت با آنها لذت می‌بردم. ولی ا نیموضوع ب هشدت زمان م نرا می‌گرفت! 
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کردم  دوری  افرادص میمی‌تر  با  ازخ یابان‌هایی  کردم.  انتخابس ختی  م ن پس 

ولات شم را روی منطهق‌‌هایی متمرکز کردم ک هجواب‌های منفی بیتشری از آنها 

شنیده بودم. در نتیف هجروشم بیتشر شد.

موفقیت در فروش، یک تصمیم سخت

اگر شما در کارف روش هستید،تح ما باید با ات نیصمیم‌گیری مواج هشیود. بخش 

غیر قابل اجنتاب کارف روش، شنیدن جواب منفی است و ما بنا ب هغریزه ذاتیمان 

از آن دوری مینکیم.

ترس ما از شنیدن جواب رد، ب همیلیون هاس ال قبل برمی‌گردد. اگر نیاکان ما در 

مواج ههبای ک موقعیت مرگ و زندگیت صمیم اشتباهی می‌گرنتفد، ا نیآخر نی

تصمیم آنها میشد. پس جواب ن هبرای نیاکان ما مساوی مرگ بود! 

بخ هاطر همی ننیز هم هما از جواب‌های ن همی‌ترسیم.

پس ات نیصمیمس خت را بگیرید و بوخ هدتان بگیوید ک هبا شنیدن جواب ن ه

ناامید نخواهید شد.
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کافی‌ست  زاو هینگاه‌تان را ب هنه‌هایی ک همی شیوندت غییر دهید. برای اکنیار ما 

یکف رمول اتخراع  کرده‌ایم 

آیا می دانید هر ن هبرای شما درآمد اجیاد می کند؟ باور کردنی نیست اما می‌کند.

برای محاسب هدرآمد هر ن هک همی شیوند اجنیا را کلیک کنید.

یاد بگیرید که بر ترس هایتان غلبه کنید.

ماط بت قربیت همی هشاز ن هشنیدن و قرار گر نتفدر شراس طیخت دوری می‌کنیم 

و هم ها نیرتفارهاط بیعی است.

اگر میوخ اهید درف روش م قفوشیود، بتهر است آنقدر غیرطبیعی رتفار کنید ک ه

ا نیرتفارهای غیرطبیعی بع هادات رتفاری شمات بدیل شوند.

همف هروشندگان میوت انند مدیرهای میانی را پیدا کرده و با آنها مذاکره کنند،‌ ولی 

شما غیرطبیعی رتفار کنید وس راغ مدیران رده بالا بروید،نعی یت صمیم‌گیرندگان 

الصی

یک سری کارهای  ناخوشایند را به صورت روال انجام دهید.

قحیتقی در زندگی وجود دارد -و قطعا در مدیریت کاریزف روش درست‌تر هم هست- 

ا نیاست ک هباید کارای ناوخشانید زیادی انجام دهید وخ بر بدتر ا نیک هباید 

آنقدر ا نیکارها را انجام دهیدت ات بدیل بی هکع ادت شوند.

مداومت بیتشر شما در انجام آنها، از ناوخشانیدی آنها کم می‌کند.ی ک مدت ا نی
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اتفاق میفتد، ب ها نیموضوع باور داش هتباشیدی ا نه، وقتی کت هرس از رد شدن کم 

کم از بی نبرودی ا کمرنگ شود، دیگر ب ها نیموضوعتح یوت ج ههم نخواهید کرد.

نقل قول دیگری از آلبرت گری هست ک همی‌گیود:

»هر هدفی ات صمیمی ک هامروز می‌گیرید،ف ردا هم دوباره گروخ هتفاهد‌شد و روز 

بعد و بعد و بعد و ادام هپیداوخ اهد کرد. اگر اف نیرآنیدت صمیم‌گیری را هر روز 

کترار کنید، بالاخرهی ک روز درح الی ازوخ اب بیدار می‌شیود ک هشخص دیگری 

و در جهان دیگری هستید و شگفت زدهوخ اهید شد از ا هکنیبرس رف رد قبلی ک ه

بودید و دنیای قبلی ک هدر آن بودید چ هآمده است.«

»چرا«ی شما چیست؟

کیی از راه ها برای ا هکنیبوتانیدع اداتس خت را دروخ د پرورش دهید، ا نیاست 

ک هبفهمید دلیل الصی و واقعی شما برای انجام ا نیکارها چیست. در قدم اول، 

دلیل شما برای فروشنده بودن چیست؟

آرزویش  ا نیچیزی است ک ههم ه نباشد چون  امیدوارم جواب‌تان درآمدوخ ب 

را دارند.ی ک دلیلع میت قر پیدا کنید.شاید میخواهید قبل از مرگ نشان های از 

وخدتان در جهان ب هجا بگذارید. شاید میخواهید بچ ههاتیان زندگی بتهری داش هت
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باشند. شاید نمیوخ اهید بعدا پشیمان شیود. شاید هم هم هاهنیا.

همه دوست دارند کارهای خوشایند انجام دهند اما فروشندگان خوب 

در جستجوی نتایج خوشایند هستند.

ت رنفد الصی برای مقفویت درف روش ا نیاست ک هبدانیدجح م زیادی از کارهای 

ناوخشانید، برای رسیدن ب هنتایجوخ شانید لازم است.

اگر مقفویتس اده و راحت بود، هم هآدم های روی کره زمی نم قفومی شدند.

1. مطمئ نشیود ک همی دانید در هف هتچعت هداد بایدف رصت جدید ب هکاریزتان 
اضا هفکنید.

2. ادام هدهید. مهم نیست چ هاحساسی دارید، طقف  انجام دهید.
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فصل یازدهم: همیشه ارزیابی کنید

هدف: سنجش کاریز

تبریک می گیوم!  شما ب هپایان دوره آموزشی کاریزف روش نزدیک شدید.

حالا شما می‌دانید ک هکاریزف روش چیست؟ و  چنکت هیک‌ها و ابزارهایی وجود 

از کاریزف روش‌تان کمک  بتهر  نتایج  ب هشما در کسب  آنها  از  دارند ک هاتسفاده 

می‌کنند.

یک درس مهم دیگر باقی مانده است: ارزیابی و سنجش کاریز

فصل یازدهم: همیشه ارزیا�ب کنید
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چرا ارزیابی کاریز مهم است؟

هر چیزی ک هموردجنس ش و ارزیابی قرار نگیرد روز ب هروز بدتر می‌شود وی اح داکثر 

بدون رشد ب هراهوخ د ادام همی‌دهد. شما در کارخانوت هلید متشریوخ د)کاریز( روز 

ب هروز نیاز ب هارزیابی های مخلتف دارید. 

با اجنس نیش و ارزیابی‌ها می‌وتانید ملاکشت کاروخ د را پیدا کرده و آنها را بهبود 

دهید.

برایوخ د هدف‌های  ماهیاننت هظیم کنید و در آخر هر ماهع مکلردوخ د را مورد 

ارزیابی قرار دهیدت ا مطمی  نشیود ک هب هاهدافعت یی نشدهوخ د دستی ا هتف

ایدی ا نه؟

چه چیزهایی باید مورد ارزیابی قرار گیرد؟
آن چهار اهرمی ک هدرباره شانحص بت کردیم رای ادتان هست؟عت دادف رصت‌ها  در 
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کاریز، بزرگیف رصت‌ها، نرخت بدیل و زمانت بدیلف رصت ب همتشری، چهار مورد از 

مهمتر نیمواردی هسنتد ک هباید همیجنس هشیده شوند.

بسجنید،  بخواهید  را  زیادی  چیزهای  د هعف هر  اگر  شد،  گف هت قب لا ک ه همانطور 

شانس کمتری برای دریافت نتی هجاز اعلاطاتوخ اهید داشت. پس متمرکز باشید. 

تصمیم بگیرید در هر بازه زمانی،ی کی ا دوت  اح داکثر هس چیز را بسجنید.

جنسش را از کارهایی هکبیتشرت نیاثیر را روی نتایج شما دارندی ا نقاط ضعفتان، 

شروع کنید. بوط هر مثال اگر بعت هداد کافیف رصت در کاریزتان اضا هفنمیوشد، 

میوت انید گزارش افزودنعت دادف رصت را در بازه زمانی ببینید و ببینید چ هکارهای 

با ثعافزایش آن  شده است! 

چطور ارزیابی دقیقی داشته باشیم؟
وقتی کاریزتان را ارزیابی می کنید، مهم است ک هجزئی نگر و دقی قباشید. شاید 

دلتان بخواهدعت طقف دادف رصت‌های  اضا هفشده در هر هفی هتا هر ماه را پیگیری 

کنید، اما کلید مقفویت وف روش شما دانس نتارزش معاملاتت ان باشد.

برای ا هکنیاز ارزیابیت ان نتی هجدرست بگیرید بتهر است ک هبای کعت ریف دقی ق

وحص یح شروع کنید:

. آیا وقتی شخصی برای آموزش محصول ب هپیش متشری می رودی کعف الیت 
از نوع جلسح هساب می شود؟ی ا ن هبایدی کعف الیت نوع جدید ب هنام جلس ه

آموزشیعت ریف کنید
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. آیات ماس ازس متی ک متشری جدید بات ماسی ک متشری قدیمی، دری ک 
گروهعف الیت باید بررسی شوند؟

با چه ابزاری ارزیابی کنیم؟
اگر کسب و کاری ک هشما داریدی ا برای آن کار می کنید کوچک باشد مم نکاست 

ک هاکسلی اتح یی ک دتفرچی هاداشت پاسخگوی شما باشد و طقف کافی‌ست آخر 

هر هف هتاز ای نیاداشت‌ها، گزارشات مورد نیازوخ د را اتسخراج کنید. 

اما اگر کسب و کار شما بزرگ باشد نیاز دارید ک هازی ک نرم افزار CRM اتسفاده 

کنید. نرم افزار CRMلاع وه بر ا هکنیپیگیری های شما را منظم می کند، ب هشما 

گزارشاتی می دهد کت همام جزییاتع مکلردوخ دتان و همکارانت ان را بسجنید.

 

نمون هگزارشات  CRM را میوت انید اجنیا ببینید. ا نیگزارشات ب هشما دیدوخ بی 

برای اتسخراج مواردجنس ش کاریزوخ دتان می دهند. 

وقت استفاده از مطالب کتاب رسید!

شما ب هانهتای دوره آموزشی رسیدید و برای م قفوشدن در کارف روش، آماده‌اید.

یاد گرتفید کاریز چیست، چطورف رصت‌های جدید را وارد کاریز کنید، چطورف رصت‌ها 

را در کاریز ج ولببرید و چطور آنها را نهایی کنید. میدانیدت مرکزتان را روی کدام 

کارها معطوف کنید و چطور هر کاری ک هانجام میدهید را بسجنید.

از شما مکشتریم ک ها نیکتاب راوخ اندید وت بریک میگیویم ک ها نیقدم را برای 
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بهبودف روشتان و زندگی‌تان برداشتید. هروس ال، انقتادی ا پیهنشادی دارید، با ما 

مطرح کنید. 

اگر از خواندن این کتاب لذت بردید، آن را با دوستانتان هم به اشتراک 

بگذارید. 

1. در مورد ا هکنیکدامی ک از چهار شاخص، برای مقفویت شما نقش اساسی‌تری 
دارندکف ر کنید و از همی نامروز بوص هرت هفتگی آن را مورد ارزیابی قرار دهید.

2.ی کی ادآور 90 روزه برایوخ دتانعت ریف کنید ک هپیشرفت و اثربخشیلات ش 
هاتیان را در آن معود ارزیابی کنید. ا نیکار ب هشما کمک مینکد بفهمید ک هکجای 

داتسان هستید، آیاع مکلردتان نیاز ب هبهبود داردی ا نه؟

3. اگر از خواندن این کتاب خیلی لذت برده‌اید کلمه Perfect را به شما 
۳۰۰۰۶۱۶۱۷۷ ارسال کنید تا من هم به عنوان نویسنده این کتاب کیف 

کنم!

  شماره ۳، شیوه سنجش من از اثر بخشی این کتاب است.
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  درباره مترجم

حمید محمودزاده درس ال ۱۳۸۲ از مقطع کارشناسی ارشد رش هتنرم افزار دانشگاه 

لعم وعنص ت ایرانف ارغ الحتصیل گردید. او شانزدهس ال است ک هدروح زهجت ارت 

التکرونیکی بونع هان مدیرعامل آرمیتیسعف ال است.لاع وه  بر چندس نیالس اب هق

تدریس در دانشگاهلع م وعنص ت ایران و دانشگاه های متعبر دیگرت ا کونن بیش 

از ده ها مقال هبی نالمللی دروح زهت خصصیوخ د در کنفرانس‌ها  و ملاجت متعبر 

جهانی مشتنر نموده است. 

مم نکاست شما هم ایمیل های  Hamid from Karzar.ir او را قب لادریافت کرده 

باشید.

او ایده پرداز و بنیانگذار نرم افزار CRM دیدار می باشد.
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https://didar.me/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=100-sales-pipeline
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ن هتکمهمی ک هوجود دارد ا نیاست که: هیچ نخ هتکاصی نیست! هیچ رازی در میان نیست ب هجز دو اصل 

ساده: اصل اول: نتاجیی ک هب هدست می آورید،ح اصلعف الیت های شماست!

تمام افراد م قفوازت داوم انجامی کس ریعف الیت‌ها بدون اتسرس ووصل نتیهج، ب هبتهر نینتایج دستی ا هتف

اند. اگر قصدتف ح ق هلدماوند با پای پیاده دارید، آیاعف الیتی ب هجز گام برداش نتبس همت ق هلمیوت اند شما 

را ب هنتی هجبرساند؟ هر پیهنشاد دیگری ب هجز گام برداشنت، بیش از آنی هککنکت یک باشد،ی کف ریب است. 

شما برایتف ح دماوند نیاز دارید ک هبس همت آن قدم بردارید.

حال ا هکنیدر چ همدتی ب هقوخ هلاهید رسید بستگی بس هرعت گام های شما دارد! پس زمانتف ح ق هلبا 

دانسس نترعت گام های شما، زمان اتسراحت وی کس ریع دد دیگر ب هشکل دقیقی قابل پیش بینی است. 

و ا نیاصل دوم است: برایت خمی ندقی قنتایج باید از بازی اعداد آگاه باشید.

در ا نیکتاب معس نی کرده ام بف هروش از زاو هیا نیدو اصل نگاه کنم.‌ ا نیکتابی ک مثال از کاربرد ا نی

دو اصل مجعزه گون هدری ک زمی هنمشخص )فروش( است. شما میوت انید آن را ب ههر آنجا ک هدوست دارید 

بس طدهید و از ا نیدو اصلس اده برای رسیدن ب ههر هدفی ک هرویایش را می پروانید، اتسفاده کنید. هیچ 

راه میانبری برای رسیدن ب هرویاها ب هجز انجامی کس ریعف الیت‌های منظم وجود ندارد!

در ا نیکتاب ب هشماوخ اهم آمخوت ک هچگونف هروشوخ د را موحتل کنید وف راتر از آن، از انکت نییک ها 

چطور برای زندگی بتهر اتسفاده کنید.

ا نیکتاب بیش از آن هکشماکف ر کنید،‌ شما را شگفت زدهوخ اهد کرد.
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