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 نام خداوند بخشنده مهربانبه 

 

 دوره جامع تسلط بر فروشابزارهای 

 مهدی ربانیمحمد 

 

 از این فایل به همراه فایل های اکسل و فایل صوتی آموزشی استفاده نماییدلطفا 

 

 

 ریف بازار هدفعتل: ابزار او

 
است که  یعیطب ند.بفروشرا به آنها خود خدمات  ایمحصول  می خواهندکه فروشندگان  شودیاز بازار گفته م یبه بخش Target Marketیا   بازار هدف

 هستند ییهانیماش حبانصا ن،یماش کیلاست بالقوه ی(. به عنوان نمونه مشترProspect) استشده جادیدسته از افراد ا نیا یخدمات مورد نظر، برا ایکالا 

 نکهیبجه انخواهد بود. نت بالقوه انیجزء مشتر ستیآنها فرسوده ن نیماش کیلاست ایندارند  نیماش کهیاست. مسلماً کسانفرسوده شده شانیها کیکه لاست

 .باشند نیماش کیجزء بازار هدف لاست توانندینم

 نیی. تعشودیآنها انجام م یبر رو یابیو بازار غاتیشده و تبل یارائه کننده خدمات شناسائ ای دکنندهیتوسط تول ،یخدمات ایبازار هدف هر محصول  ،یابیبازار در

پس از آن  یهدف انجام داد ول بازاراز  یاهیاول فیو کاربرد کالا، تعر متیدر پله اول با استفاده از ق توانیدارد. م یبستگ یبازار هدف به عوامل مختلف

 .کنندیهستند که بازار هدف را مشخص تر م یاجزائ …محل سکونت و ت،یجنس لات،یمثلاً سن، تحص بلقوه انیاز مشتر ییپارامترها
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 تا بهتر و موفق تر عمل کنند. دهندیاز بازار هدف انجام م یقیدق فیمدرن معمولاً تعر یابیبازار در

درست  نییتع میمستق یابیاتفاق خواهد افتاد. در بازار یشتریش بصورت گرفته و فرو یمناسب تر غاتیتر انتخاب شود، تبل قیمسلماً هر چه بازار هدف دق

 .در فروش است تیموفق دراز عوامل مهم  یکیبازار هدف 

مشابه  یها یژگیو یاست که دارا یانیکنند. بازار هدف متشکل از مشتر یم یداریخدمات را خر ایمحصول  کیاست که  یاز افراد یبازار هدف، گروه کی

 .هستند یزندگ وهیدرآمد و ش ت،یمانند سن، موقع

 دوره تسلط بر فروش، برای هر دسته از محضولات خود این جدول را پر کنید:وس ربا توجه به د
 

 
 علایق ارزش ها سبک زندگی مکان تحصیلات قومیت جنس سن مشتری

برای هر دسته از 

مشتریان هدف 

خود نامی در نظر 

 ریدیبگ

 تیوضع ای تیواقع جنسیت سن مشتری هدف

وه گر کیمتعلق به 

 یکه دارا یاجتماع

 ای یسنت مل کی

مشترک  یفرهنگ

 است

و  یسبک زندگ مکان جغرافیایی  سطح دانشی

روش زندگی 

 مشتری هدف

ارزش های 

 مشتری هف

علاقه های 

 مشتری هدف
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 یمشخصات مشتردوم: ابزار 

 

 ست؟یکسب و کار شما چ یآل برا دهیا یمشتر کی Profileیا  هینما

 .دیخر یبرا زهیانگ و دیخر یآنها، الگوها یازهاین - دیآل خود را به وضوح مشخص کن دهیا ی، مشترپاراگرافیا دو  کیدر 

 .دیشود( را توسعه ده یشناخته م ینماد مشتر نآل خود )که اغلب به عنوا دهیا یاز مشتر یذهن ریتصو کیکند تا  یبه شما کمک م ندیفرا نیا

........................................................................................................................................................................................................................................................................................... 
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 تحلیل محیط فروشوم: سابزار 

 

 دهد؟ یخدمات مشابه شما را ارائه م ایمحصولات  یگرید چه کس

 انیشترم یوجود دارد که برا یگرید یکس شهیهم د،یرا اختراع کرده ا ایدن زیچ نیکه منحصر به فردتر دیکن یاگر فکر م یحت رای، ز"چکسیه" میگو ینم

 کند. یخود رقابت م

- 

- 

- 

- 

 چه چیز آنها عالی است؟ کنند؟ یواقعا خوب عمل م در چه چیزی شما یرقبا

 دقیق و با جزئیات بنویسید.خود داشته باشند.  کیفیت خاص ایبزرگ  برند کیآنها  دیشا

- 

- 

- 

- 

 دارند؟ ضعف هاییشما چه  یرقبا

 اتیکااز ش یاریبس ایآ دهند؟یانجام م یهستند و چه کار یدهند که چه کسان حیتوض توانندیآنها نم ایوحشتناک هستند؟ آ شبکه های اجتماعیآنها در  ایآ

 وجود دارد؟ نترنتیبدون پاسخ در مورد آنها در ا

- 

- 

- 

- 



5 

 

 د؟یخود انجام ده یاببهتر از رق دیتوان یمرا  یهایچه کار

 هستیم! یعالما  :مبهم مانند یزهایو نه چ د،یانجام ده دیتوان یباشند که شما واقعا م ییزهایچ دیبا نهایا

- 

- 

- 

- 

- 

 خدمات خودتان. اینقاط قوت و ضعف آنها نسبت به محصولات  نییتع یآنها برا یها یاستراتژ یابیخود و ارز یرقبا ییشناسا :یرقابت لیتحل

 شرکت شما است. یابیاز طرح بازار یبخش مهم یرقابت لیو تحل هیتجز

 .دیرا به وضوح مشخص کننسبت به رقبای تان خود موفقیت آل  دهیا روش، پاراگرافیا دو  کیدر 

- 

- 

- 

- 
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- 
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- 

- 

- 
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 : طرح فروشمچهارابزار 

 

 دیفم یفروش ابزارها یاهداف کمک کند. طرح ها نیبه ا یابیدست یها و اقدامات برا یاستراتژ فیاهداف فروش و تعر نییتواند به شما در تع یطرح فروش م

 دنیسر یبرا یزمانجدول  کی جادیکارکنان و ا یازهاین یبرا یزیبرنامه ر د،یجد هدف یبازارها ییسفر، شناسا یها نهیو هز غاتیتبل یبرا ریزی هنگام بودجه

 .به نقاط عطف است

 

به طور  تا کرد شیرایتوان آنها را و یم نیهستند، بنابرا میقابل تنظ فایل ها نی. همه امیکن یارائه م به شمارا  فایل اکسل نی، ما چندطرح ریزی فروش یبرا

 ورده سازد.کسب و کار شما را برآ یازهایموثر تر ن

 

زاد آبا استفاده از این ابزار زمان زیادی را صرفه جویی خواهید کرد. کند،  یم نیروهای فروش را بیشتر ییآسان و کارآ را فعالیت ها ،فروش ابزارهایاستفاده از 

 یتباطابزار ار کیتواند  یم نیهمچن هافایل این . بسیار ارزشمند است ردیمورد استفاده قرار گ یبه اهداف تجار دنیرس یتواند برا یمنابع و زمان که م یساز

 اهداف فروش.سیدن به برای رباشد،  فروش یها میت یموثر برا

 به فایل اکسل طرح فروشعه مراج
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 و برنامه اجرایی م: هدف گذاری فروشپنجابزار 

 

سیدن رای لازم برای هی، منابع مورد نیاز و قدم لو اهداف اص ندیننشمی خود  ریآنها با مد. کنند یخود شروع م یاهداف برا نییکثر فروشندگان هر ماه با تعا

کنند تا به  یو سپس تلاش م کرده راه را مشخصمقصد و آنها  اجرای آن اقدامات اجرایی می کنند.به متعهد آنها خود را ، می کنندبه آن اهداف را تعیین 

 کنند. دایآنها دست پ

ل جدو کیو  یبا مراحل عمل را فروش جدول نمونه که می تواند برای شما بیشتر هم باشد، ارایه شده است که به شما کمک می کند تا اهداف اینجا سهدر 

 .دیکن یزیبرنامه ر یزمان

 هر مرحله و مهلت یبرا تیسئولمراحل اقدام، م ت،یموفق یریاندازه گ ی، روش هانشان دادهبه طور روشن  را اهداف رسیدن به یبرا اقدامات لازم بزارا نیا

 .را مشخص می سازدهر قدم سررسید 

 اهداف فروش شما هستند. سیدن بهر احتمال شیو افزا سکیکاهش ر یفروش برا اتیطرح عمل کیمهم  یهمه اجزا نهایا

 

 

1هدف  مرحله اقدامات حاتیتوض  پایانتاریخ  تاریخ شروع مسئول   

 هدف اصلی

    

    

    

مورد نظر جیفهرست منابع و نتا  
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2هدف  مرحله اقدامات حاتیتوض  پایانتاریخ  تاریخ شروع مسئول   

 هدف اصلی

    

    

    

مورد نظر جیفهرست منابع و نتا  

    

    

    

    

 
     

3هدف  مرحله اقدامات حاتیتوض  پایانتاریخ  تاریخ شروع مسئول   

 هدف اصلی

    

    

    

مورد نظر جیفهرست منابع و نتا  
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 م: ردیاب سرنخ های فروششش ابزار

 

کسب و کار شما  یممکن است برا فایل اکسل نیا ست،ین CRMکامل نرم افزار  تیبه قابل یازینحتما  د،یفروش را دنبال کن یها یریگیپ دیخواه یاگر م

 یریگیدهد پ یبه شما اجازه م نیاست. ا تیتماس و وضع خیفروش، از جمله تار نخدر مورد هر سر قیاطلاعات دق یستون برا یدارا ابزاراین باشد.  مناسب

 .دیاموزیا بفروش بالقوه ر یابیها، و ارز یریگیو پ ندهیارتباطات آ یزیبرنامه ر ،یارتباطات با هر مشتر

 .دیکن ادهاستفبه کسب و کار خود  انینحوه ارجاع مشتر یریگیخود و پ ینظارت بر تلاش ها یبرا فایل اکسلدر  از قابلیت جستجو دیتوان یم نیشما همچن

 فروش یسرنخ ها ابیرد به فایل اکسلعه مراج

 


