
1402اسفند -ملااحمدیانحامد 

جلسه انتقال تجربیات
رشد ده برابری فروش



اول محصول و -3

خدمات درجه یک 

داشته باشیم بعد 

بازاریابی
جلب رضایت، -2

ادامه همکاری و 

انعطاف با همه 

مشتریان

تعصب بیجا روی -4

محصول و خدمات 

رقبا جای ما را تنگ–5

.می کنند
من شخصیت -1

.فروشنده ندارم

(دشما هم اضافه کنی)تصورات غلط راجع به فروش 



رصد بازار: 1تجربه 
بازاراندازهاستخراج•
بازارسهمتصاحببرایمنطقیگذاریهدف•
ریزیبرنامهودائمرصد•
اقداماتوبرنامهرسانیروزبه•



از مشتریانبازخوردگیری: 2تجربه 
مشتریانلیستتهیه•
سوالاتلیستتهیه•
هابرنامهواقداماترسانیروزبهوآنهاتحلیلونظراتبندیجمع•



داشتن نگاه بلند مدت و سیاست فروش: 3تجربه 
مشتریدادندستازوفعلیفروشکردنفداشاید•
هابخشهمهعملکردبهوابستهواقعیفروش•
(...-هیدخدمات-جنسکیفیتقبیلاز)شرکتکلیهایسیاستازبرآمده:فروشهایسیاست•
مشترینکردنگیجوخودهایسیاستبامرتبمشترییافتن•



استفاده از تجربه دیگران: 4تجربه 

خودهایروشرویشتناندتعصبوگرفتنمشورت•
آموزشیدورهیامشاوربرایکردنهزینه•



فکر و ذکر فروش در افراد اصلی: 5تجربه 

فروشبرمتمرکزکلیدیهایآدم•
وضعیتبررسیمنظمجلساتداشتن•
(بدنخون)فروشباکاملدرگیریعاملمدیر•



سد سرریز می شود: 6تجربه 

استقامتوصبر•



انعطاف در محصول و روش ها: 7تجربه 

باشیدمنعطفبازارنیازبامتناسب•
.نکنیدنقضراخودهایسیاستولی

.استدینامیکبازار•
.باشیدداشتهجسارتوخلاقیت•



چیست؟این زمینه تجربیات شما در 


