
صاحبه نیک منش

خدایا مرا خرج کاری کن که مرا

برای آن آفریدی

فروش و بازاریابی
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روشبر‌سیستم‌بازاریابی‌و‌فمقدمه‌ای
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اهمیت‌بازاریابی‌و‌فروش
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و‌سیر‌تکامل‌سیستم‌های‌بازاریابی
فروش‌در‌طول‌تاریخ
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:قانون‌اول
انرژی‌مسیر‌رشد‌کسب‌و‌کارتان‌نیاز‌به

دارد؛‌از‌کجا‌تامین‌می‌کنید؟

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌دوم
برای‌هدف‌افزایش‌فروش،‌همین‌الان

پنج‌چرایی‌مهم‌بنویسید

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌سوم
ین‌مسیر‌کسب‌و‌کار‌مسییر‌بیالا‌و‌پیای

پایین‌هییییایبییییرای‌.‌شییییدن‌اسییییت
دهگشوده‌باشید‌و‌آماکسب‌و‌کارتان

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌چهارم
ز‌بییرای‌فییروش‌پایییدار‌باییید‌ارت ییا ‌سییا

خوبی‌باشید

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌پنجم
نیدباید‌با‌خوندن‌و‌نوشتن‌آشتی‌ک

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌ششم
اندازه‌گییری‌کنیید‌و‌بیا‌ادیداد‌و‌ارقیام‌

صح ت‌کنید‌و‌گزارش‌بگیرد

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌هفتم
همیییه‌وقیییت‌کیییم‌می‌آورنییید؛‌مگیییر‌

کننداولویت‌بندی

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌هشتم
هایی،‌جلسات‌هفتگی،‌حتی‌شده‌به‌تن

داشیییته‌باشیییید؛‌بیییازخورد‌بگیریییید‌و‌
.بازخورد‌بدهید

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌نهم
از‌)امتحان‌نکیرده،‌شکسیت‌را‌نیریریید

....(جمله‌همه‌میگن‌فرار‌کنید

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌دهم
آن‌هایی‌که‌رسیدن،‌نه‌دجیب‌و‌غریب

ط‌آن‌ها‌فقی.‌بودند‌و‌نه‌زیادی‌قدرتمند
.کار‌درست‌را‌با‌تکرار‌انجام‌دادند

قانون انکار ناپذیر فروش11
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:قانون‌یازدهم
!‌تهی‌وجود‌نیداردهیجکه‌چی؟‌تهش
بروییید‌و‌از‌مسیییر‌لییرت‌آرام‌تییرلطفییا‌
.ببرید

قانون انکار ناپذیر فروش11
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مشتری

نا‌مشتری
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فروشلید
لیدانواع‌•
لیدصلاحیت‌•
لیدپرورش‌•
لیدت دیل‌•



CRM

کیفیت

بیش‌فروشی

فروش‌خودکار
18

آگاهی‌از‌برندقیف‌فروش

ادتماد‌سازی

ارزیابی

فروش
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هدف‌گراری
کجا‌هستیم•
پارتواصل‌•
SMARTERهدف‌گراری‌•

کارگاه‌هدف‌گراری



20

باشگاه‌مشتریان
مزایای‌باشگاه‌مشتریان•
گریدبندی‌مشتریان•
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باشگاه‌مشتریان
اسیییییتراایی‌های‌گرییییییدهای‌•

مشتریان
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(یمشتری‌شناس)پروفایل‌مشتریان
خانواگینام‌و‌نام‌•
جنسیت•
سن•
شغل‌و‌سمت‌شغلی•
محل‌زندگی•
اهداف‌مشتری•
ارزش‌های‌مشتری•
آرزوهای‌مشتری•
دردهای‌مشتری•
دغدغه‌های‌مشتری•
ترس‌های‌مشتری•
مشتریسرگرمی‌هایو‌دلاقه‌های•
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سفر‌مشتری
بخش‌های‌سفر‌مشتری

آگاهی•
ارزیابی•
خرید•
پس‌از‌خرید•
وفاداری‌و‌حمایت•



این پایان راه نیست

باید این راه را 
نیدچندین بار تکرار ک

ارماز توجه شما سپاس گز
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