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کلیهحـقوقمـادیومـعنویاینکتابمـتعلقبـهشرکتابررایانشدیـــدارمیباشد.
انـتشاراینکتاببـدوندسـتکاریدرمـحتوایآنوفـقطبـهصـورتآنـلاینوازطـریق

نـهتـنهامـجاز،بلکهباعثخوشنودیاست.

تــوجه!
باتوجهبهاینکهکتابهایرایگانمنتشرشدهتوسطدیداربهصورتدورهایبهروزرسانی
میشوند،اگراینکتابراازمسیردیگریجزسایتمادانلودکردهایدبرایدریافتآخرین

نسخهکتاب»کاریزفروش«رویلینکزیرکلیککنید:

)PDFلینکدانـلودکتابدرسـایتدیدار)بهشکلفایل

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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کتابیمتفاوتبرایکسانیکهمتفاوتهستندوتازگیوتنوع

رودوستدارند.شایدبتوانگفتپیوندظریفازترجمهوتجربه

استکهآقایمحمودزادهبهخوبیانجامدادهاندومطالعهآن

آموزندهاست.

لطفااینکتابیکهدستتگرفتیرومحکمتربگیروقدرشرو

بدون.مطمئنباشهرلحظهکهبراساسمطالباینکتاب

از رو زیادی فرصتهای داری نمیبری جلو رو کارت و کسب

دستمیدی.



دورانفروشسنتیبهپایانرسیدهاست.فروشبهفرایندی

طراحی روش کتاب این است. شده تبدیل چندمرحلهای

کاربردی کاملاً صورت به را چندمرحلهای فروش اجرای و

توضیحمیدهد.

برایافرادیمثلمنکهخروجیاهمیتبیشتریازنیت

آغازیککارداردکتابهاییازنوععملیاتیکهتوسطافرادی

کهدرحوزۀکتابدارایتجربۀعملیبودهاندارزشویژهای

دارد.کتابآقایمحمودزاده،دقیقاًیککتابعملیاتیاست

کهتوسطیکفردباتجربهودارایخروجیدرحوزۀفروش

وارتباطبامشتریاننوشتهشدهاست.
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كتابسادهوروانوپرازنكاتكليدیوكاربردیبود،اينكه

و مدل يك از بيشتر انگار میفروشند خوب كه شركتهایی

محاسبهرياضیاستفادهمیكنندومعجزهایدركارنيست،اگر

بهتری نتايج به بتوانيد بايد كنيد رعايت رو كاريز فرايندهای

برسيد 
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سال۱۳۸۰درآخرینترمدورهکارشناسی،بدونبرنامهریزیقبلیتصمیمگرفتم

کهدرآزمونکارشناسیارشدشرکتکنم،ولییکمشکلاساسیوجودداشت.

من۸ترمفقطشبامتحانیدرسخواندهبودموبازورمذاکرهولطفاستادان

داشتمکارشناسیامراتماممیکردم!

فقط۴ماهوقتداشتمو۴سالدرسنخوانده!

۴ماهیعنی۱۲۰روزوهرروزیعنی۲۴ساعت

یکبرنامه۱۲۰روزهدقیقاتاشبکنکورطراحیکردموخودمرامتعهدبهانجام

اینبرنامهریزیکردم.

باید۶۰صفحهمدار براساسفعالیتهایمشخص،مثلاروزی برنامهریزی یک

مقدمه
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منطقیمیخواندم.برنامهریزیمنبراساسزماننبودبلکهبراساسانجامیک

فعالیتدربازهیزمانیمشخصبود.

و هدفم مشخص بود: رتبه ی 1 کنکور

رویایهدفمراداشتمامااسترسنرسیدنبهآنرانه،چراکهمیدانستمتنهاکاری

کهازدستمنبرمیآیدمتعهدبودنبهبرنامهوانجامفعالیتهایبرنامهریزی

شدهبود،اینکهنتیجهدقیقاچهمیشودازاختیارمنخارجبود.

مثلاممکنبودهمهچیزخوبپیشبرودودرروزکنکوردرمسیررفتنبهجلسه

امتحانتصادفکنمویا۱۰۰تااتفاقدیگر.

۴ماهدقیقاًطبقبرنامهرفتارکردم،حتییکروزشهمجابهجانشد!

اگربهدلیلسرمایبهمنماهوسرماخوردگیدربرنامهیمنخللایجادنمیشد،

قطعارتبه۱کنکورمیشدم!

با 8 اختلاف از نفر اول نهم شدم.

هیجانانگیزبود،امامطلبمهمتریکهمنیادگرفتماینبودکهاگربرایرسیدن

بههدفی،فعالیتهایخودرابهدرستیبرنامهریزیکنیموبدوناسترستحقق

هدف،آنهاراباکیفیتخوبانجامدهیم،حتماًنتیجهخواهیمگرفت.

نکتهمهمایناستکهاغلبمواقعنتیجهبهترازچیزیاستکهمابرایآن

برنامهریزیکردهایم
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مندراینکتابدقیقابهفروشازاینزاویهنگاهخواهمکرد،ماقراراستبا

انجامیکسریفعالیت،یکشخصعلاقمندبهمحصولوخدماتمانرابهیک

مشتریراضیووفادارتبدیلکنیم،اگریادبگیریمکهچگونهبرنامهریزیکنیمو

چطورآنرااجراکنیمبهاحتمالزیادموفقخواهیمشد.

اگرتصمیمداریدنگاهتانرادرحوزهفروشتغییردهید،

یک تغییر بنیادی 

کارهای همه الان همین شوید، تبدیل بخش این در ای حرفه آدم یک به و

دیگرتانراکناربگذاریدوبهخودتانتعهددهیدتاپایاناینکتابازجایتان

تکاننخواهیدخورد!
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ایناولینبرنامهریزیشمابرایتبدیلشدنبهیکفروشندهحرفهایست!

اجرایش کنید و از ثمرات آن لذت ببرید.
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 تعـاریف اولیه

مشتریبالقوه)سرنخ(
اعلام یاخدماتشما برایخریدمحصول را کهعلاقمندیخود است شخصی

میکند.

فرصت
وقتیشخصیعلاقمندیخودرابهمحصولیاخدماتشمااعلاممیکند)سرنخ(،

پرونده این به شود ایجاد پرونده یک که است نیاز ایشان خرید پیگیری برای

فرصتگفتهمیشود.
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کاریزفروش
قرارگیری محل و شما فروش مراحل Sales Pipeline همان یا فروش کاریز

مثل فروش کاریز دیگر عبارتی به میدهد. نمایش مراحل این در را فرصتها

یکخطتولیداستکهورودیآنفرصتها)سرنخها(وخروجیآنفروشهای

موفق)مشتریان(میباشد.

نرختبدیل
نسبتمیزانفرصتهایموفقبهکلفرصتهایورودیدریکبازهزمانیمشخص.

مثلااگرشمادرطولماهگذشتهبا۱۰۰نفرارتباطگرفتهو۱۰۰فرصتایجادکردهاید

وازمیانآنها۱۰فرصتشمابهفروشموفقتبدیلشدهاست،نرختبدیلشما

۱۰درصدمیباشد.

یکتصویربراییافتننگاهمشترک
دربخشهایمختلفاینکتاب،منبرایتشریحبهترکاریزفروشازکلمهکارخانه

مشتریاستفادهخواهمکرد،اینکارخانهمثلکارتونهایقدیمیکارخانهایاست

کهازیکسریلولهکشیهایمتصلبههمساختهشدهودرهربخشرویمواد

اولیهکارخانهفعالیتیانجاممیشودتامحصولازبخشانتهاییآنخارجشود.
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کارخانه ای شبیه به کارخانه فیلم »عصرجدید« چارلی چاپلین

مواداولیهورودیاینکارخانه،فرصتهامیباشدوخروجی،فروشهایموفق

بخشقابلتوجهیازفرصتهادرنشتیاتصالاتلولههایکارخانهممکناست

دورریزشوند.

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

می کردید؟احتمالابهدنبالکشفوبرطرفکردننشتیهایآنمیگشتیدتا

دورریزفرصتهایورودیرابهحداقلممکنبرسانید.

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

هدف: درک بازی اعداد

بهشماتبریکمیگویم،کلیدموفقیتفروشهمینالانروبهرویشماست،نگاه

کنید،همینکتابیکهمیخوانیدقراراستازفردادربهایبستهیزیادیرادر

زمینهیفروشبرایشمابازکند،فقطکافیستشماگامبهگاممراحلیکهدراین

کتابگفتهمیشودرااجراکنید.



منحمیدمحمودزادهبهشماقولمیدهمکهباانجاماینکار،کمترخریداری

خواهدتوانستازدستشمابگریزدواحتمالاخیلیسخت،فرصتهایخودرادر

سطلشکستخوردهخواهیدانداخت!
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فروشندگی یک استعداد ژنتیکی است

احتمالاشماهماینجملهرابارهاشنیدهایدیاحتیممکناستشماهمباورش

داشتهباشید!

من می گویم این جمله اشتباه ترین جمله عالم است،

موفقیتدرفروشفقطوابستهبهزمانوتلاشیاستکهشماصرفپیگیری

)درستپیگیریکردن(فرصتهادرمراحلکاریزمیکنید.

هرچقدراینکارراخوبترانجامدهید،بیتردیدنتیجهبهتریخواهیدگرفت.

کاریزفروشچیست؟
کاریزفروشنمایشتصویریفرصتهایشما،درمراحلیاستکهبرایفرایند

فروشطراحیکردهاید،مثلاشما۳مرحلهتماساولیه،پیگیریوعقدقرارداد

درفرایندفروشخوددارید.
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کاریزبهصورتتصویرینشانمیدهدکههرکدامازفرصتهایشمادرکدام

یکازاین۳مرحلهقرارگرفتهاست.

تصویر همان کارخانه را به خاطر بیاورید. 

احتمالااینمراحل،ازمذاکرهاولیهبامشتریشروعوباتنظیمونهاییکردن

قراردادبهپایانمیرسد.

اگرشمابهصورتدقیقمفهومکاریزفروشرادرککنیدوزمانوعاداترفتاری

خودرابراساسآنمدیریتکنید،نتایجیکهبهدنبالآنهستیدراخواهیددید!

حتیمنقولمیدهمکهشمابهبهترازآنچیزیکهبهآنفکرکردهایددست

خواهیدیافت.

یک کاریز فروش مناسب، در زمان مناسب خودش کار می کند.

کاریزفروششمافرصتهایشمارادرمراحلمختلففروشنشانمیدهدو

اینکهچهکارهاییباآنهاقراراستانجامدهید،زنگبزنید،جلسهبگذارید،قیمت

هاراایمیلکنیدو...

اینفرصتهایاباافرادجدیدیاستکههنوزخیلیبامرحلهنهاییکاریزفاصله

دارندویاباافرادیکهمدتزمانطولانیدرکاریزهستندوشمابارهاآنهارا

پیگیریکردهاید.



یککاریز،زمانیدرستکارمیکندکهفرصتهابهشکلراحتوروانیدرمراحل



کاریز فروش17

آنحرکتکردهودرچرخهنرمالفروش،چهموفقوچهناموفقازکاریزخارج

شوند.

کارخانهزمانیتولیدمیکندکهمواداولیهبهصورتروانبینبخشهایمختلف

آنحرکتکند.

به طور مثال،اگردرچرخهنرمالفروششما،ازسلامگفتنبهمشتریتاخرید

وی،۶هفتهطولبکشد،بایدمذاکراتیکهبعدازاین۶هفتهصورتمیگیردرا

ازچرخهکاریزخارجکردهودرجایدیگریپیگیریکنید.

احتمالابرایشماسوالپیشمیآیدکه:

»یعنیکسیکهششماهبرایشوقتگذاشتهاموپیگیریکردهامرابندازمدور؟«

نه! قرار نیست کاملا بیخیال آنها شوید!
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مسئلهایکهاهمیتدارد،تمرکزشماست!درستاست،برداشتنتمرکزازروی

فرصتیکهمدتهابااودرتماسبودیدخیلیعجیباست!

عجیباست،امابهخوبیکارمیکند.

مدیریتمناسبکاریزفروشبهاینمعناستکهتمرکزتانرارویفرصتهایی

بگذاریدکهبااحتمالقابلتوجهیبهفروشموفقتبدیلخواهندشدواینبه

فروششما زمانیچرخه بازه در که کنید تمرکز افرادی روی که اینمعناست

باشند.

ساخت  خواهد  پول  شما  برای  که  چیزی  اما  است  خوب  پیگیری 

پیگیری های هوشمندانه است.

یکنگاهبهآمار۶ماهگذشتهخودبیندازیداحتمالابهعددجالبیخواهیدرسید.

این۸۰ و ازشماخریدمیکنند روزه X زمانی بازه در ۸۰درصدمشتریانشما

درصدمشتریمنتجاز۲۰درصدفرصتهایشماهستند،اینیعنیاینکهاگرشما

Xبخواهیدهمهفرصتها)حتیآنهاییکهاززمانورودشانبهکاریزبیشاز

روزطولکشیده(راپیگیریکنیدفقط۲۰درصدتمرکزشماروی۸۰درصدفروش

خواهدبودو۸۰درصدتمرکزشمارویفرصتهاییخواهدبودکهفقط۲۰درصد

فروششماراایجادمیکنند.
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حقیقتیکهدرکاریزفروشوجودداردایناستکهخیلیازفرصتهایورودی

ازکاریزباشکست،خارج راهنرسندودرمراحلمختلف ممکناستبهپایان

شوند،مانندخیلیازلولهکشیهاکهدربخشهایازخودنمپسمیدهند.

اولینعددیکهبایدبدانیدایناستکهنرختبدیل)درصدفرصتهاییکهموفق

ازکاریزخارجمیشوندبهکلفرصتهایواردشدهبهکاریز(شماچقدراست؟

یعنیاینکهازهر۱۰نفریکهواریزکاریزشمامیشوندبهچندنفرشانمیفروشید؟

فرضکنیمشمایکشرکتطراحیوبسایتداریدواینخدماترابهمشتریان

خودمیفروشید.یکلیست20نفرهازفرصتهاییکهفکرمیکنیدمشتریهای

خوبیبرایشماخواهندشددردستشماست.

پنجنفرشانجوابتلفنشمارانمیدهند،پنجنفردیگرقبولنمیکنندکهباشما

جلسهداشتهباشندوهشتنفرانواعبهانههارامیآورندتاازشماخریدنکنند.

بهانههاییمثلقیمت،استفادهازمحصولرقیبویاگفتناینکهاحتیاجیبه
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سایتیباهزینه۵میلیونتومانیندارند.

درهرحال،نهایتادونفرازشماخریدمیکنند،اینیعنیاینکهنرختبدیلشما

۱۰درصداست.

10=100/20*2

با دانستن این نرخ کلید طلایی فروش در دستان شماست

پساگرهدفتانداشتنیکفروشدراینماهاست،بایدبادهنفرصحبتکنید

واگرششفروشمیخواهید،بایدباشصتنفرحرفبزنید.
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درطولفرایندفروش،شایدمتوجهشویدکهبراییکفروشموفقبهیکتماس

مشتری، نیاز فهمیدن برای دوجلسهحضوری جلسه، زمان تعیین برای اولیه

ارسالدوفرمبرایمشتری،یکتماستلفنیبرایمذاکراتنهاییوحدود10-15

ایمیلدرطولپروسهفروش،نیازدارید.

آیانکتهراگرفتید؟عددهایزیادیدراینفرآینددخیلند!البتههمهاعدادیکه

گفتیممثالبودند،اماشماباکمیتمرینمتوجهمیشویدکهاعدادواقعیدر

کسبوکارشماکدامند.

درفصلآینده،درمورداینکهشماچهفعالیتهاییرویفرصتهابرایتبدیل

آنهابهمشتریانبایدانجامدهید،صحبتخواهیمکرد.مطالبیکهدراینفصل

اهمیتدارند،فاکتورزمانومحاسبهنرختبدیلکاریزشماست.

حالشماکلیداصلیفروشموفقرامیدانید.برایداشتنXعددفروش،بایدبا

Yعددفرصتصحبتکنید.اینروشمدیریتکاریزفروششماستوراهیست

کهباکمکآنمیتوانیدبههدففروشهرماهتانبرسید.

یعنیشمابایدبدانیددرکارخانهایکهساختهاید)کاریزفروش(،چنددرصدمواد

اولیه)فرصتها(کهواردمیکنیدبهمحصول)مشتری(تبدیلمیشودودرچه

زمانی؟

دانستنایندوعددبهشماکمکمیکندبدانیدبرایتولیددوبرابرمحصول)مشتری(

بهچهمیزانمواداولیهنیاز)فرصت(نیازدارید.

قبلازانجامتکالیففصل،اینویدئوراببینید.
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1. نرختبدیلخودتانرامحاسبهکنید.مثلاشماباپنجاهفردیاشرکتمختلف
تماسمیگیرید،رویآنهاکارمیکنیدونهایتادوفروشدارید.پسنرختبدیل

شمابهاینشکلمحاسبهمیشود:

4=100/50*2

2. حالامحاسبهکنیدکهچهتعدادتماستلفنی،ایمیل،جلسهو...براییک
فروشموفقبایدداشتهباشید.درمثالبالابانرختبدیل%4،بایدحداقلبا25

 فرصتحرفبزنیدتایکفروشداشتهباشید.

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 فعالیت ها

هدف: تعیین دقیق و درست اهداف

تنها آموزشفروش، کارگاههای انگیزشیو کتابهایخودشناسی،سمینارهای

کاریکهبرایماانجاممیدهندفقطیکچیزاست:

آنهابهشماانگیزهمیدهندکهبرایخودتانهدفهایبزرگیراطراحیکنید!

بزرگیداریم،میزانتلاشکردنمانبه دلیلاینکارایناستکهوقتیهدف

میزانقابلتوجهیافزایشمییابد.
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ماقرارنیستدراینکتابشمارابهتعییناهداففروشترغیبکنیم،چون

خودتانازاهمیتاینکارخبردارید.

واحتمالادرمورداینمطلبکتابهاییخواندهویاسمینارشرکتکردهاید.

دراینفصلتمرکزمارویایناستکهاهداففروشصحیحیانتخابکنیدکه

درمدیریتکاریزفروشبهکارتانبیایندوبهنتایجیکهمیخواهیدویاحتی

بیشترازآنهادستیابید.

ما اهداف خوب و اهداف بد داریم

درست اهداف تعیین درباره بلکه نیست، اهداف تعیین درباره فقط فصل این

است.آيامیدانیدبیشتراز80درصدازشرکتهااهدافغلطیبرایکارمندانشان

تعیینمیکنند؟اهدافیکهنمیشودبهآنهادستیافت!

اخیرایکتحقیقنشاندادهاستکهتعییناهدافمبتنیبرنتیجه،رسیدنبه

آنهاراتقریباغیرممکنمیکند.

دربارهاشفکرکنید؛اگرمدیرانفروشمیتوانستندبهدرآمدهاییکههدفگذاری

کردهانددستیابند،همهفروشندگاندنیابایدتویپولغلتمیزدند!واضحاست

کهچنیناتفاقینمیافتد.

شمانمیتوانیدنتایجراکنترلکنید،فقطمیتوانیدفعالیتهاییکههدفگذاری

کردهایدراطبقبرنامهپیشببرید.)البتهاگرپشتکارمناسبداشتهباشید(

به برفعالیت،میتوانید باتعییناهدافمبتنی ایناستکهشما خبرخوب
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نتایجعجیبوخارقالعادهایدرفروشبرسید.

درحقیقت،نتایجحاصلازفعالیتهایبهدقتبرنامهریزیومدیریتشده،به

مراتببیشترازاهدافمبتنیبرنتایجیاستکهقبلاتعیینکردهبودید.

ازشماخواهشمیکنمکهبخشبالا)مااهدافخوبواهدافبدداریم(را

یکباردیگربادقتبخوانید.

یک مثال: 

روز در تومان میلیون یک فروش برای که بگیرید نظر در را کتابی فروشنده

هدفگذاریکردهاست.چهاتفاقیمیافتداگرفروشندهبعدازصحبتبا17نفر

هنوزفروشینداشتهباشد؟چهخواهدشداگرفرصتشماره17واکنشتندیبه

پیشنهادفروشاونشاندهد؟احتمالاایناتفاقاتباعثخواهدشدکهانگیزهاو

کمشدهوناامیدشود.

حالاگرآنفروشندههدفشراجوردیگریتعریفکند،داستانعوضمیشود؛

مثلابگویددرروزبایدبه۲۰نفراینکتابرامعرفیکنم؟

پسدیگرجوابمنفی۱۷نفریکهاومحصولرابهآنهامعرفیکردهبوددرروند

کاراوتاثیریندارد،بههرحالاوبایدبه۳نفردیگرهمکتابرامعرفیکند.

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

شوید، داستان موفقیت های شما آغاز می شود.

مایکلفلپستاریخیترینقهرمانشنایجهانرابهعنوانیکمثالدرنظر
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بگیرید.وقتیداخلاستخرمسابقاتالمپیکشیرجهمیزند،تمامفکروذکرش

رویدستیابیبهمدالطلانیست،بلکهتمامتمرکزاورویانجامدرستودقیق

حرکاتشناست.

اگرتمامحرکاترادرستانجامدهد،چیزیبهجزمدالطلادرانتظارشنیست

واینچیزیستکهخودشهممیداند.

اینیکیازفرمولهایقطعیجهانهستیاست!

همانطورکهدرفصلقبلاشارهشد،قرارنیستهمهفرصتهاییکهباآنهاحرف

میزنیدبهمشتریتبدیلشوند.مسالهایناستبراساسنرختبدیلبهمیزان

فروشیکهمیخواهیدداشتهباشید،تعدادمناسبیفرصتراواردکاریزفروشتان

بکنیدوفقطبهاینفکرکنیدکهفعالیتهایلازمرویاینفرصتهارابهدقت
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انجامدهید.

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

اگرتمرینفصلقبلراانجامدادهباشید،میدانیدکهدورهزمانیفرآیندفروش

شماچقدرطولمیکشدوبرایمیزانمشخصیفروش،حداقلبهچندفرصت

احتیاجدارید.

بر مبتنی اهداف باشید، داشته را ماه آخر فروش استرس اینکه جای به پس

فعالیتبرایخودتانتعریفکنید.مثلااینکههرروزبادهفردجدیدتماساولیه

بگیریدیابرایچهارفرصت،دمویسایتتانرابفرستید.شمانمیدانیدکهکدام

یکازاینپنجاهنفریکهالاندرکاریزفروشتانقراردارندنهایتاازشماخرید

خواهندکرد،پسهدفتاناینباشدکهبهجاینگرانبودندربارهاینکهکهکدام

یکازشماخریدخواهدکردوکدامنه،رویپیگیریدرستآنهاومعرفیدرست

محصولتانمتمرکزشوید.

تعییناهدافمبتنیبرفعالیت،اعتمادبهنفسشماراافزایشدادهودردجواب

ردشنیدنراکاهشمیدهد.وقتیتمرکزتانراازچیزهاییکهممکناستاتفاق

را آنها انجام برداشتهورویفعالیتهاییتمرکزکنیدکهحتماتوانایی بیفتند

دارید،بیشترازهمیشهبهدستیابیاهدافتانامیدوارخواهیدبود.
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1.تعدادحدودیازفعالیتهایکلیدیخودشاملتماسها،جلسات،ایمیلها،
تماسهایپیگیریومعرفیاولیهدرروزیاهفتهرامحاسبهکنید.

2.برایخودتاناهدافمبتنیبرفعالیتروزانهیاهفتگیبراساسعملکردیکه
برایکسبدرآمدفعلیداریدتعیینکنید.

 میتوانیدازماشینحسابفروشدیداربرایاینکاراستفادهکنید.
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فصل سوم: مراحل فروش

هدف: طراحی درست مراحل کاریز

درفصلاولمندرمورداینکهشماچقدربایدمواداولیه)فرصت(واردکارخانه)کاریز

فرش(خودبکنید،صحبتکردم

دراینفصل،اهدافمبتنیبرفعالیتازفصلقبلراباطراحیصحیحمراحل

کاریزفروشترکیبخواهمکرد.

بهنظرمیرسدتعریفکردنمراحلکاریزفروش،بهاندازهبقیهدرسهایمرتبطبا

فروش،خستهکنندهوحوصلهسربرباشد،امانتایجیکهازتعریفدرستمراحل

فصل	سوم:	مراحل	فروش
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بهدستمیآورید،بسیارخیرهکنندهاست.شرکتهامیتوانندباتعریفواضحو

دقیقمراحلکاریزفروش،فروشخودرابین۲۰تا۳۰درصدافزایشدهند!

چرا تعریف مراحل فروش می تواند مفید واقع شود؟

برایتعریفمراحلفروش،بایددرکمشترکیازیکفرآیندفروشایدهآلایجاد

کنید.چند»شیر«رادرخطتولیدکارخانهتان)کاریزفروش(بایدبههموصل

کنیدکههرکداممرحلهبهمرحلهشمارابهامضایقراردادنزدیکمیکنند.

اگربهطورمثال،کاریزشماشاملبرقراریاولینتماس،درکنیازمشتریبالقوه

آنهاست،قطعاشمانمیخواهیدکارشناسانفروشتان برای ارسالقیمت وبعد

ازرویاینمراحلبپرندوقبلازاینکهنیازآنهارابفهمند،بهآنهاقیمتبدهند.

نمیتوانیدازمرحلهیکبهمرحلهسهمیانبربزنیدوتوقعنتیجهخوبیراهم

داشتهباشید.

مگرمیشودمواداولیهبدونطیفرایندتولیددرمراحلخطتولید،تبدیلبه

محصولشوند؟

تعریفمراحلفروش،دراصلتوضیحایناستکهشماچطورکارهارادرسازمان

تانانجاممیدهید.طراحیدرستکاریزدرزمانصرفهجوییمیکندوهمهافراد

راهماهنگنگهمیدارد.همچنیناینکاربهتعییناهدافمبتنیبرفعالیت

کمکمیکند.

وقتیشمااینمراحلراداریدومیدانیددرهرمرحلهقراراستچهفعالیتهایی

رویفرصتهاانجامشودیعنیشمافرایندفروشیمقیاسپذیرایجادکردهاید
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پسبهسرعتمیتوانیدفردیرابهتیماضافهکنید،عملکردافرادتیمرابسنجید

وروزبهروزاینمراحلرابراساساینسنجشبهبوددهید.

چطور مراحل فروشمان را ایجاد کنیم؟

شمامیتوانیدمراحلدلخواهرابراساسنوعکسبوکاروتجربهشخصیتاندر

کاریزخودداشتهباشید،امابرایاینکهشمارابهترراهنماییکنم،یکنمونهاز

مراحلیککاریزفرضیرادرفهرستزیرآوردهام:

1.پیداکردنایدهبرایمذاکره
2.برقراریتماساولیهبامشتریهایبالقوه

3.فهمیدنآنچهمشتریهامیخواهند)درکنیازمشتری(
4.پیشنهادیبهآنهاطبقنیازهاشان

5.پذیرشپیشنهادوتبدیلشدنفرصتبهمشتری

البتهکهکسبوکارشماوصنعتیکهدرآنکارمیکنید،بررویکاریزفروش

شماومراحلیکهدرآنتعریفمیکنیدتاثیرمیگذارند.روندهایفروششما،
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محصولیاخدمتیکهارائهمیدهید،نحوهتصمیمگیریمشتریهایتانوبقیه

عواملهمهرویاینکارتاثیرگذارند.درستمثلطراحیخطتولیدیککارخانه،

هرکارخانهایطبقنیازخودیکطرحخاصلولهکشیبینبخشهایمختلف

خوددارد.

مناسب  که  کنم  تعریف  طوری  را  فروش  کاریز  مراحل  میتوانم  چطور 

کسب و کارم باشد؟

بهعنوانبخشیازتکالیفاینفصل،میخواهمشمارابانحوهتعریفوبهینه

سازیمراحلکاریزتانآشناکنم:

1.برایشروع،دربارهنحوهتصمیمگیریوفرآیندخریدمشتریهایتانفکرکنید.
آنهاچطورفکرمیکنند؟چهرویکردیبرایخریددارند؟برچهاساسیتصمیم

میگیرند؟

2.مشتریانچگونهازشماخریدمیکنندچهمراحلیرابرایخریدطیمیکنند،
آنمراحلرابنویسیدنبایداینکاربیشاز۱۰دقیقهطولبکشد.

3.دربارهمراحلفروشتانبااعضایتیمفروشصحبتکنیدونظراتدریافتی
آنهارامدنظرقراردهید.

4.سناریوهایفروشفعلیتانبامراحلیکهتعریفکردهایدسازگاراست؟
5.باتیمتانمراحلفروشرامرورکنید.حیاتیاستکهآنهانهتنهااینمراحل
رابشناسند،بلکهدرککنندچرااینپروسهاهمیتدارد.مطمئنشویدهمهبا

اندازهگیریفعالیتهادرهرمرحلهازکاریزموافقند.

داشته، را بیشترینمشکل آنها با تیمتان که مراحلی بار، دو یا ماهییک .6
اصلاحکنید.اگرمرحلهاینامفهوماستنامشراتغییردهیدیاحذفکنیدویا

اگرلازماستیکمرحلهجدیداضافهکنید.
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شماکمکمخواهیددیداینتغییراتدربخشفروشتانچگونهمعجزهمیکند،

 اگرهنوزشگفتزدهنشدهایدصبرکنیدوبهخواندنکتابادامهدهید.



کاریز فروش34

فصل چهارم: تولید فرصت های بیشتر

هدف: ایجاد فرصت های بیشتر

اکنونشمادرمسیرخوبیحرکتمیکنید.زیرساختهاوپایههایکارتانقوی

آمادهدریافتفرصتهای رابهخوبیطراحیکردهایدو استوکاریزفروشتان

جدیدهستید.

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

و انداختهاید راه را مشتریتان تولید کارخانه شما که میماند این مثل این

اکنوننیازداریدمواداولیه)فرصتها(واردکارخانهشماشدهومحصولاتخوب

)مشتریان(ازآنتولیدشود.

فصل چهارم: تولید فرصت های بیشتر
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اینفصلوسهفصلبعدیکهدرادامهخواهیدخواند،بهشکلخلاصهچهاراهرم

اصلیکاریزرابهشمامعرفیمیکنند.وشمایادخواهیدگرفتچطورازاینچهار

اهرماصلیبرایافزایشسودودرآمدخوباستفادهکنید

افزایشتعدادفرصتهایورودیصحبت ایدههای اینفصلدرمورد ادامه در

خواهمکرد.

افزودن فرصت های  جدید، کاریز فروشتان را فعال نگه میدارد.

مثلهمهچیزهایدیگریکهدراینکتابدربارهآنهاصحبتکردهایم،هیچکلید

جادویی،رازتکنیکیویافرمولپیچیدهایبرایافزایشفرصتهایورودیوجود

ندارد.

خیلیسادهاست!برایافزایشفرصتهایورودیتنهاراهیکهوجوددارداین

استکهبههرشیوهایچهتبلیغاتوچهبازاریابیباآدمهایبیشتریشروعبه

ارتباطگرفتنکنید.
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سه گام برای داشتن یک کاریز فروش سالم و روان:

1.اهدافروزانهوهفتگیبرایافزودنفرصتهایجدیدتعیینکنید.یکبارما
برایتیمفروش،هدفگذاریکردیمکههرهفته10فرصتجدیدراواردکاریز

کنند.بعدازدوماهمتوجهشدیمکهاینکارباعثشدهدرآمدماافزایشقابل

توجهیداشتهباشد.

یعنیاگرشمابهشیوهبازاریابیآدمهایجدیدراواردکاریزمیکنیدبرایتیمتان،

هدفهارادقیقمشخصکنیدکهبداننددرروزچندنفرراواردکاریزکنند.

خبطبیعیاستشمایککارخانهتولیدمشتریدارید.اینکارخانهبرایتولید

مشترینیازبهمواداولیه)فرصتهایجدید(دارد؛پسبایدبرایتعدادمواداولیه

موردنیازخودهدفگذاریکنید.

2.سعیکنیدهمیشهکاریزتانفعالوروانباشد،فرصتهایجدیدواردشدهو
بافعالیترویآنهابینمراحلحرکتکنند.اینیعنیحرکتنقدینگیدررگهای

کاریزفروششما

او از وقتی است. تاریخ طول های کمدین ترین موفق از یکی ساینفلد، جری
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پرسیدهشدرازاینهمهموفقیتوخلاقیتاوچیست،پاسخدادزنجیرهایاز

فعالیتهایسادهکههمیشهبهانجامآنهامتعهدبودهاست.

3.دربارهکارهاییکهقراراستدرطولهفتهانجامدهید،خلاقانهترعملکنید.
با تماس جدید، فرصتهای پیگیری میدانیم، معمول ایدههای مورد در همه

کسانیکهجدیداازماخریدکردهاندوفعالیتهاییازاینقبیل.

اینکارهاخوباند،امابرایساختنیککاریزروانوفعالکافینیستند.

مناینجاچندتاازایدههایخودمرادراینموردباشمابهاشتراکمیگذارم:

الف(دلیلکسانیکهازشماخریدنکردهاندراسوالکنید،هریکازایندلایل

بهشماایدههاییبرایبهبودکاریزفروشتانمیدهند.

ب(واردلیستتماسهایتانشویدوبهکسانیکهسهتاششماهگذشتهبا

آنهاصحبتنکردهایدزنگبزنید.حتیکسانیکهبهشماقبلاپاسخمنفیدادهاند.

گذشتزمانخیلیازنظراتافرادراتغییرمیدهد!

ج(بهکارهاییکهمشتریمیکنددقتکنیدوازآنهااستفادهکنید.مثلاتغییر

شغلمیتواندبهانهخوبیبرایشروعیکصحبتکوتاهبامشتریباشد.درشبکه

هایاجتماعیمیتوانیدافرادرادنبالکنیدوازحالوروزشانخبردارشوید.

د(آبدرکوزهاستلطفاگردجهاننگردید.

روزنامه میبینید، تلویزیون وقتی است! موجود فرصت کلی شما اطراف در 

میخوانیدویاهمانطورکهدرراههستید،درمیهمانیهاودورهمیهاییدوستانه
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و...نشانههاییازفرصتهایاحتمالیمیبینید.آنهارادریکدفترچهیابخش

یاداشتموبایلتانبنویسیدتادراولینفرصتباآنهاتماسبگیرید.

ارتباطباآدمهایجدیدوواردکردنآنهابهکاریزرابرایخودتانبهعادترفتاری

بهشماکمکخواهدکردهمیشهجریانورودی تداوم تبدیلکنید.پشتکارو

کاریزتانمستمروکارخانهتانهمیشهمواداولیهمناسببرایتولیدداشتهباشد.

باافزایش درفصلبعد،رویاهرمدومتمرکزمیکنیم،اینکهچهکارکنیمتا

حجموقیمتفرصتهادرآمد،بیشتریکسبکنیم.
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فصل پنجم: فرصت های بزرگتر

هدف: شکار فرصت های بزرگتر

در باعثمیشوندتلاشهایشما که کردم اشاره اهرم بهچهار قبلی، درفصل

مدیریتکاریزفروش،نتایجبهتریداشتهباشند:

.فرصتهایبیشتر

.فرصتهایبزرگتر

.نرختبدیلبالاتر

.وزمانکمتر

درموردفرصتهایبیشترصحبتکردماکنونوقتآنرسیدکهدربارهمفهوم

هیجانانگیزتریصحبتکنم:فرصتهایدرشتترباقیمتبیشتروحجمبالاتر

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

دوبارهتکرارمیکنم،هیچکلیدجادوییبرایشکارفرصتهایبزرگتروجودندارد.

لازمنیستشرکتبزرگیباشیدتافرصتهایبزرگتروسوددهتریرابهدست

آورید.آنچهدرمدیریتشایستهوصحیحکاریزفروشاهمیتدارد،ایناستکه

تمرکزوذهنیتدرستداشتهباشید.

1.خودتانرادرحالبستنقراردادهایبزرگترتصورکنید.بخشمهمیازموفقیت
درفروشبهخودباوریبستگیدارد.قبلازاینکهبتوانیدآنرابهدستبیاورید،

رادرحالبستن اگرخودتان رادرذهنتانمحققشدهدرنظربگیرید. بایدآن

کار این میتوانید که میرسید باور این به کنید،کمکم تصور بزرگتر معاملات

راانجامدهیدوبعدراههاییپیدامیکنیدکهرویایشمارابهواقعیتتبدیل

میکنند.

به قول انیشتین: دنیا از آنِ خیال پردازان است!

2.دربارهاینکهشرکتهایبزرگچگونهخریدمیکنند،تحقیقکنید.هرمشتری
بامشتریدیگرمتفاوتاستومهماستبدانیدکههرکدامبهچهشیوهای

کارمندان از منظم طور به که است این کهمنمیکنم، کاری خریدمیکنند.
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کلیدیشرکتهادعوتمیکنمباهمناهاربخوریمودربارهسیستمکسبوکارو

تصمیمگیریآنهاگپبزنیم.اینروشبرایاینکهبدانیددراینشرکتهاچگونه

افرادیمسئولتصمیمگیریهاهستند، بزرگگرفتهمیشودوچه تصمیمات

بسیارکارآمداست.

3.رویشرکتهایبزرگتربابودجههایبیشترتمرکزکنید.مشتریهایبزرگتر
مشغلههایبیشتریدارندوتمایلدارندزمانکمتریبهحرفهایشماگوشکنند.

اینکارکمیسختودلهرهآورهست،امااگرمیخواهیدفروشبزرگتریداشته

باشید،بایدراهیبرایجلبتوجهآنهاپیداکنید.

4.خدماتومحصولاتاضافهتروپکیجهایمختلفرابهمشتریمعرفیکنید.
فروشمحصولاتجانبیمیتواندحجمفروششماراافزایشدهد.

همراه با غذاتون سیب زمینی سرخ شده هم میل دارید؟ 

پرسشسادهایاستکهدرآمدسالانهمکدونالدرادویستهزاردلارافزایش

دادهوازدهه1970تابهحال،بیشترازمیلیونهادلارسودبرایکمپانیبه

همراهداشتهاست.
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پرسش دویست هزار دلاری شما چیست؟ 

1.باتصورکردنخودتاندرحالیکهبزرگترینفروشممکنراانجاممیدهید
شروعکنید.فکرمیکنیدچهفعالیتهاییبایدانجامدهیدتااینرویابهواقعیت

تبدیلشود؟

باتوجهبهرویاییکهتصورکردید،برایخودتاناهدافیمبتنیبرفعالیت .2
تعیینکنید،کهشاملارائهومعرفیبهشرکتهایبزرگتربابودجهبیشتروارائه

پکیجهاومحصولاتجانبیبیشتریبهمشتریهاباشد.
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فصل ششم: نرخ تبدیل

هدف: کشف نشتی های کاریز

همانطورکهاشارهکردیم،چهاراهرمبرایافزایشکاراییفروشتانوجوددارد.

فرصتهایبیشتر،فرصتهایبزرگتر،افزایشنرختبدیلوکاهشزمانتبدیل.

اینفصلرویسومینموردازچهاراهرمفروشتمرکزمیکندکهافزایشنرخ

تبدیلاست.

کار تبدیل نرخ براساس شما فروش کارخانه است، مهم شدت به تبدیل نرخ

میکند،یعنیاگرشما۱۰۰فرصتواردکارخانهفروشخودکنیدونرختبدیلشما

۱۰درصدباشدفقط۱۰نفرازاین۱۰۰نفربهمشتریتبدیلمیشوندو۹۰نفردر

فصل ششم: نرخ تبدیل
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بخشهایمختلفازنشتیهاخارجشدهودورریزمیشوند.پساگرشمانرخ

تبدیلتانرااز۱۰به۱۵برسانیدفروشتان۵۰درصدافزایشپیدامیکند.

4راهبرایافزایشنرختبدیل:

اول: با افراد صحیح کار کنید: 

وقتیسراغفرصتهایجدیدمیرویدممکناستباافرادمختلفیواردمذاکره

شوید:

.افرادیکهتصمیمگیرندهاند

.کارمندانپیرومدیران

.افرادیکهرویتصمیممدیرانتاثیرمیگذارند

ارتباطگرفتنباکارمندانغیرتصمیمگیرکارسختینیست،امااینکارازشما

زمانزیادیمیگیردولیبازدهیخیلیکمیدارد.



ازسمتیدیگر،سرتصمیمگیرندگانخیلیشلوغاستوبرایشماوقتکافی

ندارندکهبخواهندآنراهدردهند.تنهاکاریکهمیتوانندبرایشماانجامدهند،

ایناستکهجوابمثبتیامنفیشانرابهشمااعلامکنند.اگرمتوجهشدید

کهنمیتوانیدباافراددرستارتباطبرقرارکنید،حتمارویاینمهارتتانکارکنید.

دوم: قبل از دعوت، خودتان بروید 

بعضیازکسبوکارها،فرآیندپیچیدهایبرایخریدخدماتومحصولاتدارند:

مناقصه،دریافتپیشنهادنامهوقیمتو...

عیبیکهاینروشدرخواستقیمتدارد،ایناستکهدربیشترموارد،کسبو
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کارهاقبلازارسالفرمدرخواستقیمت،ذهنیتیدربارهقیمتدارند.

سعیکنیدخودتاننیازآنهاراتشخیصدادهوبهعنوانمشاورقبلازاینکهآنها

بخواهندمناقصهایبرگزارکنندبهآنهاکمککنید.

بهاینشکلشمادرصدرفروشندههابهآنکسبوکارها،قرارخواهیدگرفت.

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

بالابردننرختبدیل،بیشترازاینکهدربارهمتقاعدکردنافرادبرایخریدباشد،

دربارهگشتندنبالفرصتهایخوباست.اگرمیخواهیدبهعنوانیکفروشنده

تاثیرگذارعملکنید،مجموعهایازمشخصاتخریدارایدهآلخودراتعریفکنید

ومشتریانتانراباآنهاتطبیقدهید.اگرفرصتشماباآنویژگیهامطابقت

نداشت،هرچهسریعترکاربااورارهاکنید.

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

و افراد میکند. کار خوبی به همیشه که هست نکاتی مهمترین از یکی این

شرکتهاییکهازشماخریدمیکننداحتمالادرجستجویرفعیکنیازیاخواسته

نقاط میتوانید میکنند، کار چه آنها که شوید متوجه دقیقا اگر هستند، خود

آنها به باتوانمندیهایکسبوکارتان،  را آنها نیازهاودرخواستهای مشترک

نشاندهیدوببینیدکهنرختبدیلتانچقدرتغییرمیکند.
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بهمشتری را ازفرصتهایش 50درصد ازاعضایتیمفروشماهمیشه یکی

تبدیلمیکرد.جملهایکهمازیادازمشتریهایشمیشنیدیم،چیزیشبیهبه

اینبود:»اگهقیمتتونیهکمبالاترمبود،بازمازتونخریدمیکردیم...چونشما

دقیقامیدونینمادنبالچیهستیموراهحلیکهنشونمیدینهمونچیزیه

کهبهدردمونمیخوره«.پساگربهدنبالدرآمدبیشترازطریقفروشهستید،از

اینموضوعغافلنشوید.

بعدی:افزایشسرعتدرکاریزفروشتان،آخرینفصلدربارهچهاراهرمافزایش

جریاندرکاریز.
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فصل هفتم: سرعت

هدف: افزایش سرعت تصمیم گیری ها

بهآخریناهرمکاریزفروشرسیدیم.

بردننرخ بالاتر بزرگترو درفصلهایگذشتهدربارهمعاملاتبیشتر،معاملات

برای فروش کاریز اهرم آخرین درباره که شده آن نوبت حالا آموختید. تبدیل

افزایشدرآمد،چیزهایییادبگیرید.

فصل	هفتم:	سرعت



کاریز فروش48

پایتان را روی پدال گاز فشار دهید:

ازکارمندانتیمفروشپرسیدیمکهمشتریبرایفکرکردنو ازیکی بار یک

تصمیمگیریدربارهخریدبهچهمیزانزماننیازدارد؟جوابداد»یکهفته«.

چرایکهفته؟چراپنجروزویاحتیسههفتهنه؟واقعیتایناستکهشما

نمیتوانیدبرایمشتریهایتانتصمیمبگیریدکهچقدربرایتصمیمگیریزمان

بگذارند.اینزمانبستگیبههردویشمادارد.برایاینکهاینزمانراکاهش

دهیدومشتریزودترخریدشراازشمارانهاییکند،سهراهکاربهشماپیشنهاد

میکنیم:

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

اینکهشخصیاشرکتیراتحتفشارقراردهیدتاسریعتردربارهخریدازشما

حالت در نمیدانید که وقتی مخصوصا است، سختی کار کنند، تصمیمگیری

عادیاینفرآیندچقدرطولمیکشد.میدانیدبهترینراهبرایاینکهاینموضوع

رابفهمیدچیست؟ازخودمشتریبپرسید.
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درهرمرحلهازشخصبپرسیدکهبرایرفتنبهمرحلهبعدبهچهچیزیاحتیاج

دارد.چندبارکهاینکارراتکرارکنیدمیفهمیدشرکتهایمختلفبراساسچه

الگوییتصمیمگیریمیکنند.حتیشایدمتوجهشویدکهدریکصنعتخاص،

الگویتصمیمگیریبهچهشکلیاست.

2. اجازه ندهید بگویند:  یک مقدار زمان دهید تا درباره اش فکر کنم
اینکهبه از غالبفروشندهها،مخصوصاکسانیکهتازهوارداینحرفهشدهاند،

مشتریفشاربیاورنداکراهدارند.اماهرقدربیشتردراینکارجلومیرویدوتجربه

بهدستمیآورید،متوجهمیشویدکهکمیفشارلازماست.بهآنهازمانزیادی

برایفکرکردنندهید.

اگریکیازفرصتهاجوابکلیشهای»خب...اجازهبدینفکرکنموبعدابهتون

دربارهچی دقیقا بگید بهم اگه »عالیه! بگویید باید داد، شما به را بدم.« خبر

میخواینفکرکنین،میتونمبهتوندربارهاشاطلاعاتبیشتریبدموتویفرآیند

تصمیمگیریکمکتونکنم.«

مثالدیگریازکاهشزمانتصمیمگیری:اگریکیازفرصتهابهشمامیگوید

برایتصمیمگیریبایدبایکنفرصحبتکندواینصحبتفرداانجامخواهد

بزنم، زنگ بهتون بعدازظهر فردا اگه پس است! العاده »فوق دهید جواب شد،

مشاورهتمومشدهومیتونیندربارهرفتنبهمراحلبعدیصحبتکنیم؟«

اینفشارملایممیتواندبهسریعترشدنفرآیندتصمیمگیریکمککندوحتی

باعثشودیکتصمیمآنیگرفتهشود.

3. بدانید چه زمانی باید رها کنید

اگرفرصتیدرکاریزتانداریدکهزمانصحبتتانبااوبیشترازدورهزمانیفروش
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معمولتانطولکشیده،بهاحتمالخیلیزیادبااوقراردادنهاییرانخواهیدبست.

معمولًا،وقتیمیخواهیمچیزیرابخریم،سریععملمیکنیم!اگرشکداشته

باشیم،کمیتعللمیکنیمتامطمئنشویمبایدآنمحصولرابخریمیانه!

اگربههیچطریقینمیتوانیدشخصرابهمراحلبعدیکاریزراهنماییکنید،

احتمالاوقتشرسیدهکهبااوخداحافظیکنید.منظورمانایننیستکهکاملابا

اوقطعارتباطکنید،فقطقراراستتمرکزتانرابیشتررویمعاملاتیقراردهید

کهمیتوانیددرزمانمقررآنهاراموفقکنید.اینمعاملاترادرقسمت»شش

ماهدیگربااوتماسخواهمگرفت«قراردهید.درمورداینبخش،درآیندهبیشتر

توضیحمیدهیم.

بابهکاربردنصحیحایننکات،وسهاهرمیکهدرفصولگذشتهاشارهشد،

میتوانیدکارآییوتاثیرگذاریکاریزفروشتانرابهسرعتچندینبرابرکنید.

تاالان،بایدمتوجهشدهباشیدکهفروشندگانخیلیموفق،افرادیهستندباتمرکز

کامل،ذهنیتدقیقوبرنامهواضحبرایاهداففعالیتمحورحرکتمیکنند.

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

داریدباخودتانفکرمیکنید:»اینهمهوقتبهمنگفتیدکاریزفروشاترا

پرازفرصتکن،تافرآیندفروشسریعترشودوفرصتهایبزرگتریبهدست

بیاوری.حالامیگوییدخالیاشکنم؟آیاشمادیوانههستید؟یامنراسرکار

گذاشتهاید؟«



نه،مندیوانهنیستم...البتهشایدکمیباشم!شایدخالیکردنکاریزفروشکمی

دورازعقلبهنظربرسد،اماایدهفوقالعادهایاست.

فصل هشتم: تمیز کردن کاریز فروش
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وقتیدربارهخالیکردنکاریزفروشصحبتمیکنیم،منظورمانایناستکه

دربارهافرادیکهدرکاریزنگهمیداریدانتخابگرباشیدوبدانیدچهزمانیبرای

خالیکردنوتمیزکردنوقتمناسبیاست.

شمابایدمحلدقیقتمرکزتانراشناساییکنیدتابتوانیدبهترینخودباشید.

بیشتر همیشه بهتر نیست!

وقتیتعدادزیادیفرصتواردکاریزشودممکناستتمرکزشمارویپیگیری

آنهاراکمترکند.

بیاییدبهشکلدیگریبهاینقضیهنگاهکنیم،شماهدفگذاریکردهایدکهدر

یکبازهزمانیمشخص20فرصتدرکاریزتانداشتهباشید،اماحالا50فرصت

درکاریزتاندارید.
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بهنظرتانخبرخوبیاست؟جوابمشخصاست:نه

آیاباداشتنتعدادزیادیفرصتدرمراحلمختلفکاریز،تاالانازبقیههمکاران

خودجلوافتادهاید؟

باعث فرصت، زیادی تعداد داشتن نیست. اینطور لزوما که است این حقیقت

میشودمنابعتانکمترشود.وقتیبیشترازحد،تولیدفرصتدارید،باعثمیشود

کهتمرکزوانرژیتانبرایهرکدامکاهشپیداکند.بنابرایننهایتافرصتهایتان

راازدستمیدهیدونمیتوانیدباآنهامعاملهنهاییداشتهباشید.

مثلکارخانهایکهبیشازتوانتولیدشمواداولیهواردخطتولیدششود.

می دانیم، برای ما هم اتفاق افتاده است...

فروشندهایبهتیمفروشمااضافهشدهبودکهادعایزیادیدربارهمهارتهای

فروشندگیخودداشت.اماخیلینگذشتکهمتوجهشدیماوباچالشهایی

درگیراست.اولماه،اوبادهشخصعالیارتباطگرفت،اماآخرماههنوزموفق

بهفروشبهیکنفرازآنهاهمنیزنشدهبود.

مدتیطولکشیدتابعدازکمیمشورت،فروشندهمادوبارهباآنهاتماسگرفت

واینجوابراشنید»ماهنوزداریمدربارهاینموضوعفکرمیکنیم«احتمالا

تاچندهفتهدیگهجوابقطعیمانروبهشماخواهیمگفت.«جوابیکهاصلا

خوبنبود!

فروشندهماتکنیکنهاییکردنفروششراعوضکردوازهمهآن۱۰نفردرخواست

فقطیکمشتری ماه آخر در بگویند. را ماهجوابقطعیخود آخر تا که کرد

خریدشراقطعیکردو۹نفردیگرازخریدمنصرفشدند.
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واضحبودکهتاوقتیحجمسرنخهاوفرصتهاییکهواردکاریزفروشمیشوند

معقولنباشد،سرعتنهاییشدنمعاملاتترسناکخواهدشد.کاریزفروشندهما

سالمبهنظرمیرسیدامادرعملکندوپرشدهبود.

امااودرسشراخوبیادگرفتوتبدیلبهیکیازبهترینفروشندههایتیمما

درزمینهنهاییکردنخریدشد.

فرصتهاییکهآهستهدرکاریزحرکتمیکنند،درآمارنرختبدیلفروشموفق

شما،درآمدشماودرآمدشرکتمشکلایجادمیکند.

چهزمانیبایدکاریزفروشمانراتمیزکنیم؟
چندشاخصوجودداردکهبهشمانشانمیدهدفرصتهاییدرکاریزشماست،

ارزشاینکهبهطورمداوموپیوستهبهاوتوجهشودراندارد:

.ازخودتانبپرسید:آیامشتریپیگیریهایشماراجدیمیگیرد؟اگرآنهاشما
راجدینمیگیرند،آنهاراجدینگیرید.

.ازآنهابپرسید:آیاآنهااینماهتصمیمنهاییشانراخواهندگرفت؟اگرجواب
منفیاست،وقتآنرسیدهکهازآنهاردشوید.

وقتیافرادبهشمامیگویندکهمحصولیاخدماتشمارادوستدارند،امااین

ماهیااینفصلازشماخریدنمیکنند،اگرچهبهنظرنمیآیدکهمعاملهشکست

لیست به هم را افراد این باید است. طور همین حقیقت در اما باشد، خورده

پاکسازیاضافهکنید،چراکهبراینهاییکردنقرارداددرمدتزمانمشخصشده
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فروشویاحتیآیندهنزدیک،کاریازدستشماساختهنیست.

چطورکاریزمانراکاملاپاکسازیکنیم؟
اینکهچطورکاریزفروشتانراتمیزمیکنیدبستگیبهخودتاندارد،امادراینجا

چندایدهبرایداشتنیکبرنامهپاکسازیمنظمبهشمامیدهم:

1.هرهفتهیاهردوهفته،کلکاریزتانرابازنگریکنید.اگربهفرصتیبرخورد
کردیدکهبیشترازدورهزمانیفروشتاندرکاریزشماثابتماندهونشانهایاز

تمایلبهحرکتروبهجلودرکاریزشماازخودشنشاننمیدهد،آنراپاکسازی

کنید.

2.قرارنیستکاملابیخیالآنهاشوید.فرصتهایپاکسازیشدهرادریک»کاریز
آینده«یا»لیستتماسهایآینده«قراردهید.اگرازیکنرمافزارCRMاستفاده

میکنیدیکفعالیتپیگیریدرآیندهازطریقتلفنیاایمیلبرایشتنظیمکنید

3.تمرکزتانراکاملارویمعاملاتیبگذاریدکهشانسبالاییبراینهاییشدندر
دورهزمانیفروششمادارند.

کنارگذاشتنمشتریهاازکاریز،کمیعجیببهنظرمیرسد.قبولدارمبیخیال

شما به نسبت که آنهایی حتی نیست، راحتی کار  بالقوهشدن مشتریهای

بیعلاقههستند.اماهمهتلاشمادراینکتابرویاینموضوعایناستکه

شماتمرکزتانرارویفرصتهاییکهاحتمالخریدبالادارندبگذاریدوآنهارادر

کاریزفروشتانبهمراحلبعدیراهنماییکنید.

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 هوشمندانه ی زمان

کاریز در زمان مؤثر مدیریت فروش، کاریز مدیریت راههای موثرترین از یکی

فروشاست.همهما 24ساعتدرشبانهروزوقتداریم.نحوهاستفادهماازاین
ساعتهاستکهمستقیمارویزندگیماتاثیرمیگذارد.

مداوم بهشکل که دارید احتیاج فروشندگان درصد ۹۰ مانند احتمالاشماهم

فرصتهایجدیدیراواردکاریزفروشخودکنید،مقداروروداینفرصتهابستگی

بهچرخهفروششماومیزانفروشیکههدفگذاریکردهایددارد.

فصل	نهم:	مدیریت	زمان
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بیشترتوجهکردنبهافرادموردعلاقهتانطبیعیاست،امابرایکاریزتانخوب

نیست.

معمولافروشندگانبهفرصتهایقدیمیکاریزفروشبیشترازفرصتهایتازه

واردتوجهمیکنند.ایناتفاقطبیعیاستودلایلمشخصروانشناسیبرای

آنوجوددارد.

اولاینکهچونباآنهاارتباطبهتریداریدممکنهستهمیشهدرلیستپیگیری

هایروزانهشماباشند.

ازسویدیگر،تصوریدرموردفرصتهایجدیدنداریدواحتمالخریدآنهابرای

شمادرهالهایازابهاماست.

ایننگاهبهشکلناخودآگاهرغبتشمارابرایپیگیریجدیآنهاکمترمیکند.

دلیلدیگریکهماتوجهبیشتریبهافرادموردعلاقهمانمیکنیمایناستکه

باآنهاراحتتریم.برقراریتماسهایاولیهبهخاطراحتمالجوابردشنیدن،

ترسناکبهنظرمیرسد.
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ایجاد فرصت های  برای  برویم سر اصل مطلب: همیشه زمانی  بگذارید 

جدید در نظر داشته باشید.

شماهمیشهمسئولیتفرستادنوجوابدادنبهایمیلها،تماسهاوپیگیری

ها،فرستادنلیستقیمتهارادارید.اینفعالیتهاضروریهستند،اماداشتن

زمانکافیبرایاضافهکردنفرصتهایجدیدهمضروریاست.نکتهمهمو

قابلتوجهایناستکهافزودنفرصتجدیداستکهباعثمیشودهمهفعالیت

هایبالاایجادشوند.

همیشه در برنامه ریزی روزانه یا هفتگی خود زمانی را به تولید فرصت های 

جدید اختصاص دهید. 

اگرمشتریاصرارداشتکهحتمادرهمینزمانهاییکهشمابراییتولیدفرصت

جدیداختصاصدادهایدباشماصحبتکند،یکتاریخدیگررابرایجلسهبااو

برنامهریزیکنید.درزمانهایمشخصشده،هیچکاریبهجزاضافهکردنفرصت

انجامندهیدوتحتهیچشرایطیاینزمانبندیرابههمنزنید.
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اینتنهاراهیاستکهشمادرتلهکارهایروزانهنیفتیدوبتوانیدزمانمشخص

ودقیقیرابرایافزودنفرصتهایجدیددرطولهفتهداشتهباشید.

درمحدودهبمانید
تان روزمره های فعالیت بین در را پیگیری های تماس بگیرید تصمیم اینکه

بگنجانید،کارراحتیاست.جنبهمنفیاینکارازبینبردنریتممنظمفعالیتهای

شماست.

کمکممتوجهخواهیدشدکهاگرهمهتماسهایتانرادریکنوبتانجامدهید،

نتایجبهتریدریافتخواهیدکرد.بهجایاینکهدرطولروزبهشکلتصادفی

تماسهایتانرابرقرارکنید،درهرنوبتبادهنفرتماسبگیرید.

کارهایخوبراادامهدهید،مسئلهفقطزماناست
که میکنید صرف مناسبی زمان وقتی است. راحت و ساده خیلی درس این

فرصتهایجدیدراواردکاریزتانکنید،خواهیددیدکهکاریزتانهمیشهپراست

وجریانثابتومداومیازمعاملاتازسمتدیگرکاریزخارجمیشود.
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فصل دهم: نیاز یا دوست داشتن

هدف: انجام کارهایی که دوست شان نداریم

کاریکهلازماستراانجامدهید،نهکاریکهدوستدارید.

شکست که کارهایی توانسته او که است این در موفق فرد هر موفقیت »راز

خوردگاندوستندارندانجامدهندرابهعادترفتاریخودتبدیلکند.«

آلبرت گری

اینجاجاییهستکهقدرتواقعیکاریزفروشمشخصخواهدشد،تااینجای

اینکتاب،درسها،بیشتردرموردانجامدادنچیزهایمشخصبود،اماازاین

فصل دهم: نیاز یا دوست داشتن
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بهبعدشماخواهیددیدکهچگونهتلاششمابهنتیجهمیرسد.

یک تصیم ساده اما سخت بگیرید

بگذاریدیکخاطرهبرایشماتعریفکنم،منکارفروشراازیککارتابستانی،

یعنیفروشخانهبهخانهکتبآموزشیآغازکردم.شروعاینکاربرایمنخیلی

زیادی منفی جوابهای من بزنید، حدس میتوانید که طور همان نبود. خوب

دریافتمیکردم.غالباآدمهاحتیقبلازاینکهبرایشاندربارهمحصولاتتوضیح

بدهم،دررارویمنمیبستند.

چیزیکهکمیبعدفهمیدم،اینبودکهخانوادههایمحلهخاصیرفتارخیلی

صمیمانهتریدارندوحداقلاجازهمیدهندمعرفیکتابمراتمامکنمبعدجواب

منفیبدهند.

بهراحتیمیشددیدکهچهزمانزیادیدرتلاشبرایفروختنبهکسانیکه

چیزینمیخریدندتلفمیشد.)اینحسبرایتانآشنانیست؟(

برایموفقشدن،بایدتصمیمسختیمیگرفتم.منازوقتزیادیکهباخانوادههای

خوشاخلاقمیگذراندملذتمیبردم،حتیاگرخیلیفروشنداشتمبازهماز

صحبتباآنهالذتمیبردم.ولیاینموضوعبهشدتزمانمنرامیگرفت!
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کردم دوری افرادصمیمیتر با خیابانهایی از کردم. سختی انتخاب من پس

وتلاشمرارویمنطقههاییمتمرکزکردمکهجوابهایمنفیبیشتریازآنها

شنیدهبودم.درنتیجهفروشمبیشترشد.

موفقیت در فروش، یک تصمیم سخت

اگرشمادرکارفروشهستید،حتمابایدبااینتصمیمگیریمواجهشوید.بخش

غیرقابلاجتنابکارفروش،شنیدنجوابمنفیاستومابنابهغریزهذاتیمان

ازآندوریمیکنیم.

ترسماازشنیدنجوابرد،بهمیلیونهاسالقبلبرمیگردد.اگرنیاکانمادر

مواجههبایکموقعیتمرگوزندگیتصمیماشتباهیمیگرفتند،اینآخرین

تصمیمآنهامیشد.پسجوابنهبراینیاکانمامساویمرگبود!

بهخاطرهمیننیزهمهماازجوابهاینهمیترسیم.

پساینتصمیمسخترابگیریدوبهخودتانبگوییدکهباشنیدنجوابنه

ناامیدنخواهیدشد.
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کافیستزاویهنگاهتانرابهنههاییکهمیشنویدتغییردهید.برایاینکارما

یکفرمولاختراعکردهایم

آیامیدانیدهرنهبرایشمادرآمدایجادمیکند؟باورکردنینیستامامیکند.

برایمحاسبهدرآمدهرنهکهمیشنویداینجاراکلیککنید.

یاد بگیرید که بر ترس هایتان غلبه کنید.

ماطبقتربیتهمیشهازنهشنیدنوقرارگرفتندرشرایطسختدوریمیکنیم

وهمهاینرفتارهاطبیعیاست.

اگرمیخواهیددرفروشموفقشوید،بهتراستآنقدرغیرطبیعیرفتارکنیدکه

اینرفتارهایغیرطبیعیبهعاداترفتاریشماتبدیلشوند.

همهفروشندگانمیتوانندمدیرهایمیانیراپیداکردهوباآنهامذاکرهکنند،ولی

شماغیرطبیعیرفتارکنیدوسراغمدیرانردهبالابروید،یعنیتصمیمگیرندگان

اصلی

یک سری کارهای  ناخوشایند را به صورت روال انجام دهید.

حقیقتیدرزندگیوجوددارد-وقطعادرمدیریتکاریزفروشدرستترهمهست-

ایناستکهبایدکارایناخوشایندزیادیانجامدهیدوخبربدتراینکهباید

آنقدراینکارهاراانجامدهیدتاتبدیلبهیکعادتشوند.

مداومتبیشترشمادرانجامآنها،ازناخوشایندیآنهاکممیکند.یکمدتاین
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اتفاقمیفتد،بهاینموضوعباورداشتهباشیدیانه،وقتیکهترسازردشدنکم

کمازبینبرودیاکمرنگشود،دیگربهاینموضوعحتیتوجههمنخواهیدکرد.

نقلقولدیگریازآلبرت گریهستکهمیگوید:

»هرهدفیاتصمیمیکهامروزمیگیرید،فرداهمدوبارهگرفتهخواهدشدوروز

بعدوبعدوبعدوادامهپیداخواهدکرد.اگراینفرآیندتصمیمگیریراهرروز

تکرارکنید،بالاخرهیکروزدرحالیازخواببیدارمیشویدکهشخصدیگری

ودرجهاندیگریهستیدوشگفتزدهخواهیدشدازاینکهبرسرفردقبلیکه

بودیدودنیایقبلیکهدرآنبودیدچهآمدهاست.«

»چرا«ی شما چیست؟

یکیازراههابرایاینکهبتوانیدعاداتسخترادرخودپرورشدهید،ایناست

کهبفهمیددلیلاصلیوواقعیشمابرایانجاماینکارهاچیست.درقدماول،

دلیل شما برای فروشنده بودن چیست؟

آرزویش اینچیزیاستکههمه نباشدچون امیدوارمجوابتاندرآمدخوب

رادارند.یکدلیلعمیقترپیداکنید.شایدمیخواهیدقبلازمرگنشانهایاز

خودتاندرجهانبهجابگذارید.شایدمیخواهیدبچههایتانزندگیبهتریداشته
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باشند.شایدنمیخواهیدبعداپشیمانشوید.شایدهمهمهاینها.

همه دوست دارند کارهای خوشایند انجام دهند اما فروشندگان خوب 

در جستجوی نتایج خوشایند هستند.

ترفنداصلیبرایموفقیتدرفروشایناستکهبدانیدحجمزیادیازکارهای

ناخوشایند،برایرسیدنبهنتایجخوشایندلازماست.

اگرموفقیتسادهوراحتبود،همهآدمهایرویکرهزمینموفقمیشدند.

1.مطمئنشویدکهمیدانیددرهفتهچهتعدادبایدفرصتجدیدبهکاریزتان
اضافهکنید.

2.ادامهدهید.مهمنیستچهاحساسیدارید،فقطانجامدهید.
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فصل یازدهم: همیشه ارزیابی کنید

هدف: سنجش کاریز

تبریکمیگویم!شمابهپایاندورهآموزشیکاریزفروشنزدیکشدید.

حالاشمامیدانیدکهکاریزفروشچیست؟وچهتکنیکهاوابزارهاییوجود

ازکاریزفروشتانکمک بهتر نتایج بهشمادرکسب آنها از دارندکهاستفاده

میکنند.

یکدرسمهمدیگرباقیماندهاست:ارزیابی و سنجش کاریز

	کنید فصل	یازدهم:	همیشه	ارزیا�ب
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چراارزیابیکاریزمهماست؟

هرچیزیکهموردسنجشوارزیابیقرارنگیردروزبهروزبدترمیشودویاحداکثر

بدونرشدبهراهخودادامهمیدهد.شمادرکارخانهتولیدمشتریخود)کاریز(روز

بهروزنیازبهارزیابیهایمختلفدارید.

بااینسنجشوارزیابیهامیتوانیدمشکلاتکارخودراپیداکردهوآنهارابهبود

دهید.

برایخودهدفهایماهیانهتنظیمکنیدودرآخرهرماهعملکردخودرامورد

ارزیابیقراردهیدتامطمینشویدکهبهاهدافتعیینشدهخوددستیافته

ایدیانه؟

چهچیزهاییبایدموردارزیابیقرارگیرد؟
آنچهاراهرمیکهدربارهشانصحبتکردیمرایادتانهست؟تعدادفرصتهادر
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کاریز،بزرگیفرصتها،نرختبدیلوزمانتبدیلفرصتبهمشتری،چهارمورداز

مهمترینمواردیهستندکهبایدهمیشهسنجیدهشوند.

بسنجید، بخواهید را زیادی چیزهای دفعه هر اگر شد، گفته قبلا که همانطور

شانسکمتریبرایدریافتنتیجهازاطلاعاتخواهیدداشت.پسمتمرکزباشید.

تصمیمبگیریددرهربازهزمانی،یکیادوتاحداکثرسهچیزرابسنجید.

سنجشراازکارهاییکهبیشترینتاثیرراروینتایجشمادارندیانقاطضعفتان،

شروعکنید.بهطورمثالاگربهتعدادکافیفرصتدرکاریزتاناضافهنمیشود،

میتوانیدگزارشافزودنتعدادفرصترادربازهزمانیببینیدوببینیدچهکارهای

باعثافزایشآنشدهاست!

چطورارزیابیدقیقیداشتهباشیم؟
وقتیکاریزتانراارزیابیمیکنید،مهماستکهجزئینگرودقیقباشید.شاید

دلتانبخواهدفقطتعدادفرصتهایاضافهشدهدرهرهفتهیاهرماهراپیگیری

کنید،اماکلیدموفقیتوفروششمادانستنارزشمعاملاتتانباشد.

برایاینکهازارزیابیتاننتیجهدرستبگیریدبهتراستکهبایکتعریفدقیق

وصحیحشروعکنید:

.آیاوقتیشخصیبرایآموزشمحصولبهپیشمشتریمیرودیکفعالیت
ازنوعجلسهحسابمیشود؟یانهبایدیکفعالیتنوعجدیدبهنامجلسه

آموزشیتعریفکنید
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.آیاتماسازسمتیکمشتریجدیدباتماسیکمشتریقدیمی،دریک
گروهفعالیتبایدبررسیشوند؟

باچهابزاریارزیابیکنیم؟
اگرکسبوکاریکهشماداریدیابرایآنکارمیکنیدکوچکباشدممکناست

کهاکسلیاحتییکدفترچهیاداشتپاسخگویشماباشدوفقطکافیستآخر

هرهفتهازاینیاداشتها،گزارشاتموردنیازخودرااستخراجکنید.

امااگرکسبوکارشمابزرگباشدنیازداریدکهازیکنرمافزارCRMاستفاده

کنید.نرمافزارCRMعلاوهبراینکهپیگیریهایشمارامنظممیکند،بهشما

گزارشاتیمیدهدکهتمامجزییاتعملکردخودتانوهمکارانتانرابسنجید.



نمونهگزارشاتCRMرامیتوانیداینجاببینید.اینگزارشاتبهشمادیدخوبی

برایاستخراجمواردسنجشکاریزخودتانمیدهند.

وقت استفاده از مطالب کتاب رسید!

شمابهانتهایدورهآموزشیرسیدیدوبرایموفقشدندرکارفروش،آمادهاید.

یادگرفتیدکاریزچیست،چطورفرصتهایجدیدراواردکاریزکنید،چطورفرصتها

رادرکاریزجلوببریدوچطورآنهارانهاییکنید.میدانیدتمرکزتانرارویکدام

کارهامعطوفکنیدوچطورهرکاریکهانجاممیدهیدرابسنجید.

ازشمامتشکریمکهاینکتابراخواندیدوتبریکمیگوییمکهاینقدمرابرای
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بهبودفروشتانوزندگیتانبرداشتید.هرسوال،انتقادیاپیشنهادیدارید،باما

مطرحکنید.

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

بگذارید. 

1.درمورداینکهکدامیکازچهارشاخص،برایموفقیتشمانقشاساسیتری
دارندفکرکنیدوازهمینامروزبهصورتهفتگیآنراموردارزیابیقراردهید.

2.یکیادآور90روزهبرایخودتانتعریفکنیدکهپیشرفتواثربخشیتلاش
هایتانرادرآنموعدارزیابیکنید.اینکاربهشماکمکمیکندبفهمیدکهکجای

داستانهستید،آیاعملکردتاننیازبهبهبودداردیانه؟

3. اگر از خواندن این کتاب خیلی لذت برده اید کلمه Perfect را به شما 
3۰۰۰۶1۶1۷۷ ارسال کنید تا من هم به عنوان نویسنده این کتاب کیف 

کنم!

شماره 3، شیوه سنجش من از اثر بخشی این کتاب است. 
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  درباره مترجم

حمیدمحمودزادهدرسال۱۳۸۲ازمقطعکارشناسیارشدرشتهنرمافزاردانشگاه

علموصنعتایرانفارغالتحصیلگردید.اوشانزدهسالاستکهدرحوزهتجارت

الکترونیکیبهعنوانمدیرعاملآرمیتیسفعالاست.علاوهبرچندینسالسابقه

تدریسدردانشگاهعلموصنعتایرانودانشگاههایمعتبردیگرتاکنونبیش

ازدههامقالهبینالمللیدرحوزهتخصصیخوددرکنفرانسهاومجلاتمعتبر

جهانیمنتشرنمودهاست.

ممکناستشماهمایمیلهایHamidfromKarzar.irاوراقبلادریافتکرده

باشید.

اوایدهپردازوبنیانگذارنرمافزارCRMدیدارمیباشد.
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https://didar.me/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=100-sales-pipeline


کاریز فروش74

نکتهمهمیکهوجودداردایناستکه:هیچنکتهخاصینیست!هیچرازیدرمیاننیستبهجزدواصل

ساده:اصلاول:نتایجیکهبهدستمیآورید،حاصلفعالیتهایشماست!

تمامافرادموفقازتداومانجامیکسریفعالیتهابدوناسترسوصولنتیجه،بهبهتریننتایجدستیافته

اند.اگرقصدفتحقلهدماوندباپایپیادهدارید،آیافعالیتیبهجزگامبرداشتنبهسمتقلهمیتواندشما

رابهنتیجهبرساند؟هرپیشنهاددیگریبهجزگامبرداشتن،بیشازآنکهیکتکنیکباشد،یکفریباست.

شمابرایفتحدماوندنیازداریدکهبهسمتآنقدمبردارید.

حالاینکهدرچهمدتیبهقلهخواهیدرسیدبستگیبهسرعتگامهایشمادارد!پسزمانفتحقلهبا

دانستنسرعتگامهایشما،زماناستراحتویکسریعدددیگربهشکلدقیقیقابلپیشبینیاست.

وایناصلدوماست:برایتخمیندقیقنتایجبایدازبازیاعدادآگاهباشید.

دراینکتابمنسعیکردهامبهفروشاززاویهایندواصلنگاهکنم.اینکتابیکمثالازکاربرداین

دواصلمعجزهگونهدریکزمینهمشخص)فروش(است.شمامیتوانیدآنرابههرآنجاکهدوستدارید

بسطدهیدوازایندواصلسادهبرایرسیدنبههرهدفیکهرویایشرامیپروانید،استفادهکنید.هیچ

راهمیانبریبرایرسیدنبهرویاهابهجزانجامیکسریفعالیتهایمنظموجودندارد!

دراینکتاببهشماخواهمآموختکهچگونهفروشخودرامتحولکنیدوفراترازآن،ازاینتکنیکها

چطوربرایزندگیبهتراستفادهکنید.

اینکتاببیشازآنکهشمافکرکنید،شماراشگفتزدهخواهدکرد.
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