
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 نقشه رشد  

 کسب و کارت

 منش تهیه و تنظیم: صاحبه نیک

 گیلان - 1402زمستان 

 ای که نباید از خودت جدا کنی برنامه
 



 

 
 

 

 ... شودهمه چیز از من شروع می
 .سازهت رو می کارهایی که امروز انجام میدی، آینده

 وقتی امروز اینجایی،

 . یعنی میخوای رنج تغییر رو تحمل کنی

 یه روزی بهت خواهم گفت: 

 موفق شی  که  حقت بودمن تلاشت رو دیدم؛ 

 

 

 

 منشصاحبه نیک
  akobdc@ آدرس اینستاگرام ما

  www.akobdc.com آدرس سایت ما
  8575-204-0902 شماره تماس ما



 

              1صفحه 

 
 

 گیلان - 1402زمستان 

 .. ...........................................................................................................  نام کسب و کار: .1  گام
 :(؟یشاب  اج ک   یر اد تسود  ،هتراک  و  بس ک  هت نلاا  نک   ر کف) چشم انداز .2  گام

....................................................................................................................................... 
 ..... ..........................................................:  (ی داری این کار رو انجام میدی؟برای چ)تیر ومام .3  گام
 :دهد()چارت سازمانی، سلسله مراتب، چه کسی به چه کسی گزارش میمعرفی ساختار سازمانی  .4  گام

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 بفروشی؟(:  داریمبه کجا و چه کسی وضعیت موجود:  )بازار هدف .5  گام
 .......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 :ها(ها، علاقهویژگیخواهیم بفروشیم،  به چه کسانی می)آل تعریف مشتری ایده .6  گام

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 :ها()نقاط درد، علایق و اولویت پرسونای خریدار .7  گام
 .......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 :)به چه کسانی نفروشیم؟(تعریف نامشتریان .8  گام

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 :)نقاط قوت، ضعف، و مقایسه با رقبا(کجاستمون  دجای برن .9  گام
....... ................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 :(سهم بازار شما، سهم بازار رقبای اصلیبازار،    اندازهوضعیت بازار) .10  گام

 .......................................................................................................................................
 ......................................................................................................................... .............. 

 شنود کسنی باواهد مشنتریوکار یا محصنول ما که باع  میارزش پیشنههادی)فایده اصنلی کسنب .11  گام
 :ما شود؟(

 .......................................................................................................................................
 ....................................................................................................................................... 

وکار یا محصنول دیرری آن را انجام  کهیم که هیچ کسنبچه چیزی را پیشنههاد میمزیت رقابتی) .12  گام
 :(دهد؟نمی

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 



 

              2صفحه  

 
 

 گیلان - 1402زمستان 

 تجزیه و تحلیل رقبا .13  گام
 های ما که این رقیب ندارد، چیست؟قوت نسبی: دارایی •
 کههد؟هایی از ما بهتر عمل مییا ویژگی هاضعف نسبی: رقبای ما در چه زمیهه •
در مذاکرات فروش به یک نقطه ضننعف نسننبی اشنناره شننود، از کدام نقطه   نقاط متقابل: اگر  •

 توان برای رفع آن نقطه ضعف استفاده کرد؟مقابل می

 نقطه متقابل  ضعف نسبی ما قوت نسبی ما نام رقیب

1.  ........ ......... ...... .............. ..    

2 ................................ .......    

3 ..... ................ ............ ......    

قبل از فروش، حین ،  هر جایی و هر جوری که با مشننتری ارتباط داریمتشننریس سننفر مشننتری)  .14  گام
 (:فروش و بعد از فروش

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

های  ها، جداول فهی، نمونه رایران، شنیوهنامهافزارها و مهابع)مسنتهدات، دمو، رضنایتابزارها، نرم .15  گام
روش برای بهبود نرخ های فمذاکره پیشنننههادی، ابزراهایی برای ضنننبر و تجریه و تحلیل تما 

 تبدیل(:
.......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 نحوه ارتباط بین فروش و پشتیبانی)نحوه همکاری تیم فروش و تیم خدمات مشتری(: .16  گام

.......................................................................................................................................
...... ............... .................................................................................................................. 

 های فروش:فهرست آموزش .17  گام
.......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 های جدید بازار:فرصت .18  گام

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

چه تیم فروش باید در مورد نحوه آگاهی از برند و تولید سرنخ  ای از آناستراتژی بازاریابی)خلاصه .19  گام
 بداند(:

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 
 
 



 

              3صفحه 

 
 

 گیلان - 1402زمستان 

 یابی:استراتژی مشتری .20  گام
 .......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
 
 :کشد()گاهی بین سه تا شش ماه طول میاستراتژی پرورش مشتری .21  گام

.......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 گذاری:استراتژی قیمت .22  گام
.......................................................................................................................................

....................................................................................................................................... 
اسننتراتژی گرفتن بازخورد از مشننتری)انتقاد، پیشننههاد، ن رات و تجربه اسننتفاده از محصننول یا  .23  گام

 خدمت ما(:
 .......................................................................................................................................

 ................................... .................................................................................................... 
 استراتژی ارجاع)چه کاری کهیم، مشتری مشتری بیاورد(: .24  گام

.......................... .............................................................................................................
 ....................................................................................................................................... 

های مهابع و نرم افزار، تافیف، آموزش، پورسنننانت، هزیههبودجه)حقوق پایه، سننناختار پاداش،   .25  گام
 های سفر، غذا و ..(:هزیهه

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

بیهی فروش)تعیین درصنند رشنند برای اضننافه کردن به سننال قبل، تامین درآمد بر اسننا   پیش .26  گام
 بهدی سهمیه تیم فروش(:ظرفیت کارمهدان، یا جمع

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

ها ها را داریم چیسنننت و چه انت اری از آنبرنامه ما برای اسنننتفاده از کسنننانی که اطلاعات آن .27  گام
 داریم؟

 .......................................................................................................................................
....................................................................................................................................... 

 

  



 

              4صفحه 

 
 

 گیلان - 1402زمستان 

 های زمانی(:های، مهلتها، مسئولیت افراد، سهمیهدار، وظیفههای زمانبرنامه عملیاتی)اقدام .28  گام
 Bپلن  زمانی مهلت  مسئول انجام  جه کلیدی نتی

1 ................ ..... ............ . ........... .. ................ ...... .. ................ ...... .. ................ ...... 

2  ............................... ....... ...... .. ................ ...... .. ................ ...... .. ................ ...... 

3 .................................. ..... ..... .. ................ ...... .. ................ ...... .. ................ ...... 

 
 صورت جداگانه  اهداف فروش هر فصل به :اهداف فروش .29  گام

 هدف درآمدی تعداد مشتریان جدید  تعداد مشتریان قبلی  دوره زمانی
 مشتریان جدید  مشتریان قبلی 

     زمستان

     بهار

     تابستان

     پاییز 

 (برنامه هر ماه جداگانه )فصل اول 
 هدف درآمدی شویمتعدادی که موفق می گیریمتعدادی که ارتباط می دوره زمانی

    1ماه 

    2ماه 

    3ماه 

    مجموع

 اول  ماه
 هدف درآمدی شویمتعدادی که موفق می گیریمتعدادی که ارتباط می دوره زمانی
    1هفته 

    2هفته 

    3هفته 

    4هفته 

    مجموع
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