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(ساخت برند شخصی)سال در مدیریت شرکت بستر سازان اسپادانا در پروژه های عمرانی ۷با تجربه بیش از 

clcدستیابی به بازار انبوه و راه اندازی خط تولید بلوک سبک  ( (فروش و بازاریابی

راه اندازی کسب و کارهای استارتاپ

فروش بدون واسطه

ده ها همایش ،سمینار ،کارگاه و دوره های فروش و بازاریابیبرگزاری 

کتاب پزشک فروش شوید: نویسنده



نحوه ارتباط با مشتری

این مهمترین مسئله در 
فروش



تحقیقی
از فروشنده  
هایی که نتایج  
درخشانی گرفته  
اند



نحوه ارتباط با مشتری
50%

مهارت های معرفی کالا
20%

شناخت محصول
20%

رشد فردی در فروش
10%



انجام بدهنددوست ندارند تمام چیزهایی که فروشندگان 
ولی براشون لازمه 



برای فروش بیشتر باید جواب های منفی را در نظر بگیرید



انجام کارهای ساده، دراز مدت، به طور مداوم: موفقیت



فعالیت و نحوه برنامه ریزی برای یک فروش موفق



در روز اگر چند نفر رو ببینید و یا چند مشتری داشته باشید میتوانید خیلی بفروشید؟

به چند نفر باید زنگ بزنید ؟

چنتا ملاقالت باید بزارید؟

ازکجا می دونید کافیه یا نه؟ 

خیلی

خیلی

خیلی

داستان شخصی



خیلی زیادت چقده؟



تماس30

صحبت15

نفرقرار3

فروش1



شاخص کلیدی عملکرد



وجه تمایز ما با بقیه؟



هدف از فروش؟



به هدف های نا تموم زندگی تون نگاه کنید



عامل ارتباط بین استراتژی و فعالیت های روزانه

KPI



هدف رو گره بزنم به کار های امروزم



در بیاری؟پولچقدر می خوایی



میلیون در سال100/000/000

میلیون پورسانت1/000/000

فروش در سال100

تا فروش2هفته ای 



آقای فروشنده



اما

همه چیز دست من نیست

نمی خواییم

جواب نمی دهند

باید روش فکر کنم



نفرصحبت کنم6هر هفته باید با 



آیا با همه می تواینم قرار ملاقات بزاریم؟



مهمترین دلیلی که مشتریان قرار شون رو کنسل می کنن چیه؟

یادآوری کردن قرار

فیکس نکردن زمان مناسب



نفر صحبت کنم8فقط کافیه با نفر  صحبت کنم6هر هفته با 



اما

همه حاضر نمی شوند که قرار بزارن

علاقه ای به خرید ندارن

اول اطلاعاتتون رو بفرستید

با کس دیگه ای کار می کنند

قبلا استفاده کردن راضی نبودند

اما همه اینطور نیستند



نفری که باهاشون صحبت می کنم یک نفر وقت ملاقات میده5هر 

4085



اما

د تلفنی صحبت کردن با این افرا

هم چندان آسون نیست



120403
من به هر سه نفر که زنگ می زنم می توانم با یک نفر صحبت کنم



120403

6
8

4085

24۷120

هفته ایی

روزی



شکست نداره



چطور 
به 
هدفمو
ن 
برسیم؟





خوبی این روش فروش اینه که خودش و نشون میده



دیکدفعه پیشرفت می کنی

همه چیز تحت کنترل ماست



شما از کجا می فهمید که دارید
خوب و موفق عمل می کنید؟



آنالیز کردن 





12040862

16040



آیا زمان مناسبی تماس گرفته ام؟



ترس از فروش

م؟تونستیم تماس برقرار کنی



جواب نه فقط برای امروزه



12040862

120406



من چطور صحبت می کنم با مشتری؟



درت کلام موثرق

آیا تاثیر گذاری دارم روی مشتری



اینکه پیشنهاد مستقیم نمی دیم و ازشون نمی خواییم که بخرن

یعنی با آدمهای اشتباهی تماس گرفته اید

نحوه رفتار شما با مشتری هاتون چگونه است

نحوه برخورد با اعتراضات مشتری

وقتی فروشتون پایین هست یعنی

اجازه دارم

مچکرم



پرزنت کردن سر قرار ملاقات





حالا وقت تماس گرفتنه







لیست تماس هایتان را قبل از زنگ زدن بنویسید-1

تماس25تماس داشته باشید تا هفته ای 5بهتره هر روز -



باید نوشته آماده داشته باشید قبل از هر تماس-2

شاید فکر کنید تازه کار هستید-

محدود می شید،دست و پاتون رو می گیره-

فکر کنید که می دونید چی می خواهید بگید-



وخوندن و تمرین کردننفروش را باید درونی کرد با نوشت

حتما تماس های تلفنی تون را ضبط کنید و گوش کنید سپس آنالیز

مدت زمان هر تماس را یادداشت کنید

:تمرین









باید توجه مشتری را جلب کنید

گفتن اسم مشتری-

حسن جویی کردن-



پرسیدن یک سوال مثبت



مشاوره

پیشنهاد مستقیم

هدف از تماس چیه؟



چگونگی برخورد با اعتراضات را بلدم؟

بعدا زنگ بزنید

کاتالوگ بفرستید

یکی هست این کارو انجام میده

بود جه کافی ندارم

قیمت



چرا مشتری باید از شما بخره؟



با تعیین روز و ساعت دقیق
کنترل مکالمه در دست ماست-1

مشتری این حس را پیدا می کنه که ما -2
سرمون شلوغه



آسان کردن خرید برای مشتری






