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کارشناسی
مدیریت دولتی

کارشناسی ارشد
مدیریت بازرگانی

دکتری
مدیریت بازرگانی



پورسانت و پاداش-6

انگیزش-5

ارزیابی عملکرد-4

سازماندهی فروش-3

هدفگذاری فروش-2

پیش بینی فروش-1
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هدف گذاری بر اساس زمان

هدف گذاری بر اساس محصول

هدف گذاری بر اساس بازار

انتقال اهداف به بخش ها

هدف گذاری بر اساس فروشنده

هدف گذاری بر اساس اقدام

Instagram:Nadergharibnavaz



10 تارگت

100 قیمت 

100 تعداد فاکتور

3 نسبت پیش فاکتور
به فاکتور

300 تعداد پیش فاکتور

2 نسبت مذاکره به 
پیش فاکتور

600 مذاکره

0.66 نسبت دمو به مذاکره

0.75 نسبت جلسه به دمو

0.8 نسبت ویزیت به 
جلسه

500 تعداد ویزیت
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هاپر فرق دارد؟

پخش مواد غذایی-1
تجهیزات پزشکی-2



روز280کاریروزهای –...... سال فروش برنامه 

ماهانههفتگیبرنامه روزانهسالانهبرنامه فعالیت مورد نظر

216864میلیون36تومانمیلیارد10هدف فروش 

-----------تومانمیلیون 100متوسط قیمت هر فاکتور

28روز یک فاکتور3هر فاکتور100فاکتورهاتعداد 

624پیش فاکتور1پیش فاکتور300تعداد پیش فاکتور

1248مذاکره نهایی2مذاکره600مذاکرهتعداد 

1976دمو3.2ویزیت900ماموریت-کاتالوگ-سمپل-دمو

25100جلسه4.2جلسه1200جلسه
32128تماس و ویزیت5.3ویزیت، تماس1500ویزیت و تماس



شهریورمردادتیر

17روزهای کاری18روزهای کاری20روزهای کاری

تعداد تلفن
180 

 153تعداد تلفن 162تعداد تلفن

تعداد نامه
76 

 64تعداد نامه 68تعداد نامه

تعداد پیش فاکتور
6 

 5تعداد پیش فاکتور 5تعداد پیش فاکتور

4752مبلغ فروش4752مبلغ فروش4752مبلغ فروش

تبدیل اهداف فروش به اقدام

Instagram:Nadergharibnavaz



الف بازار 

(اعداد بر حسب میلیون تومان است)میلیون تومان 6,100با سقف

جمع  بازار کلان بازار متوسط  بازار خرد  تقسیم بندی  

130-2570-615-4محدوده بازار

520100متوسط هر بازار

305020درصد هر بازار

10میلیاردی300050002000سهم هر بازار

A6002502036تعداد فاکتور 

B1200750100136تعداد پیش فاکتور 

4050302,385ماموریتتعداد 

8010060501بازدید

240022508002,385تعداد تلفن

Instagram:Nadergharibnavaz



احتمال برنده  
%30شدن 

احتمال برنده  
%93شدن 
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کارهای فروش را جلو برده % 90اگر 
باشید آیا می توانید بگویید که به 

فروش محقق خواهد شد؟% 90احتمال 

پیش فاکتور زده باشید می 100اما اگر 
مطمئن باشید که % 33توانید با احتمال 

.فاکتور بدست خواهید آورد33

90%

گاهی اوقات بدون اینکه فرایندی را پیش 
و برده باشید مشتری با شما تماس گرفته

سفارش گذاری کرده باشد



خریداران مشتاق-1
از پس هزینه ها بر می آیند

. مشکل را شناخته اند
تعدادشان کم است: مشکل

درصد خریداران20تا 10
ربدست آوردن اطلاعات بیشت

خریداران چیره-2
از کاملا قصد خرید دارند

حس قدرت می کنند-فوریت ندارند
هنوز متوجه مشکل و درد نشده اند
بنابراین راه حل را هم نمی دانند

درصد خریداران قیف40تا 30
.وندخریدارانی که به پایین قیف منتقل می ش

چهار نوع خریدار

شبه مشتری-3
از خیلی خطرناک هستند

قصد خرید ندارند
هدفشان بیشتر استخراج قیمت است

عواقب منفی دارند
درصد40تا 30-سریع باید حذف شوند
...بودجه داریم و-زیاد سوال می پرسند

مشتریان اشتباهی-4
از به اشتباه وارد شده اند

اشتباه کلیک کرده اند
و شما ثبت کرده اید

.در حال پیگیری هستید
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اشتباهی ها

دسته سوم
مشتری نما

مشتاق ها

-دسته دوم
چیره
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پیش فاکتور

کاتالوگ-دمو 

-جلسه -ویزیت 
ماموریت

خریداریابی-تلفن

فاکتور

22/02/03
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خریدار یابی مرتب و مستمر-1

شناسایی سازمان خرید مشتریان-3

ارفیلترینگ و انتخاب درست شک-2

Instagram:Nadergharibnavaz

رمهارت، تجربه، شخصیت، کاراکت-4

چگونه  می توان بهره وری فروش را بالا برد؟
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1- Prospecting

The Law of Need

(Desperation)

The 30 Day Law

The Law of Replacement

عملکرد قیف فروش



اگر.شودمیعملواردجذبقانونگیرییدنمینتیجهکهوقتی-1
.شودمیچهنشومموفق

شندبکبوراشماناامیدیتوانندمیهاخیلیحالتایندر-2
وکندمیعملنابخردانهتصمیماتاخذهستیدناامیدوقتی-3

دهدمیقراربدیشرایطدرراشماتصمیمات
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The Law of Need

در جستجوی تکنیکهای خاتمه فروش خواهید 
.  دنبال معجزه و فشنگ طلایی خواهید بود. گشت 
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روز نتیجه آن را 90روز به طور مداوم دنبال خریداریابی باشید بعد از گذشت 30اگر شما 
خواهید دید

Selling is Sowing and Reaping

The 30 Day Rule

اردیبهشت خرداد تیر مرداد شهریور مهر آبان



22/02/03 Insta:Nadergharibnavaz

1- Prospecting

ه اگر نسبت پیدا کردن خریداران ب
خریدار در 15باشد و 1به 5فاکتور 

با خرید یک. هاپر قیف موجود باشد
نفر چند نفر در هاپر قیف باقی می

ماند؟ 

Replacement Law
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1- Prospecting

متر پیش فاکتور زده ام800

متر فاکتور شده است400

600برای 
متر 

فروش؟

پروژه بازدید شده است40
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آناتومی مرگ فروش

یک جایی خریدار یابی را متوقف می کنید
چون خریدار یابی متوقف شده است قیف فروش خالی می ماند
چون خریداران قبلی در قیف فروش مرده اند شما فروش نخواهید داشت
این فرایند اعتماد به نفس شما را تخریب می کند.
 اعتماد به نفس مخرب شما به کلمات منفی تبدیل می شود
زنگ چون حس خوبی نسبت به خریدار یابی ندارید دایما به مشتریان مرده

.  می زنید
چون قیف فروش خالی مانده است شرایط شما روز به روز بدتر می شود
آنگاه دنبال معجزه هستید





خریدار یابی مرتب و مستمر-1

شناسایی سازمان خرید مشتریان-3

فیلترینگ و انتخاب درست شکار-2

Instagram:Nadergharibnavaz

رمهارت، تجربه، شخصیت، کاراکت-4

چگونه  می توان بهره وری فروش را بالا برد؟
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BANT
Budget

Authority

Need

Timeline

برای فروشهای ساده تکنیک مناسبی است اما برای 
. فروشهای پیچیده و طولانی روش مناسبی نیست

Up Dating

IQP

Ideal Qualified Prospect

ANUM
Authority

Need

Urgency

Money

روشهای ایجاد قیف استوانه ای
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PACT
Pain

Authority

Consequences
Implication

Target Profile
Fitting with your IQP profile?

MEDDIC
Metrics
For selecting you as the vendor?

Economic Buyer

Decision Criteria
Can you influence the criteria?

Decision Process

Identifying Pain

Champion

WOLFE
Window
Is the buying window open?

Opportunity

Loyalty

Fit
Can you influence the criteria?

Engagement
Clear map of stakeholders

TAS
Targeted Account Selling

Is there an  opportunity?

Can we compete?

Can we win?

Is it worth winning?



خریدار یابی مرتب و مستمر-1

شناسایی سازمان خرید مشتریان-3

ارفیلترینگ و انتخاب درست شک-2
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رمهارت، تجربه، شخصیت، کاراکت-4

چگونه  می توان بهره وری فروش را بالا برد؟
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BASIC

Buyer: Are Decision Maker, They say yes or no to you.

Amplifiers: See a problem or gap that your product can fill

Seekers: Look for information

Influencers: Play an active role in buying process

Coaches: Are insiders who are willing not only to advocate 

for you, but to help you with insider information.



هدف گذاری بر اساس زمان

هدف گذاری بر اساس محصول

هدف گذاری بر اساس بازار

انتقال اهداف به بخش ها

هدف گذاری بر اساس فروشنده

هدف گذاری بر اساس اقدام
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پیش فرض مثال

کارشناس فروش3

(هایپر، نمایندگی، مویرگی)بازار 3

(حبوبات، عسل، مربا)طبقه محصول4

منطقه جغرافیایی3



وشتبدیل اهداف بر اساس کارشناس فر

مدیر بخش

10،000

علی

5،000

کارشناس

3،000

کارشناس

2000

سحر

2،000

1کارشناس 

سیاوش

3000

1کارشناس

1000

2کارشناس

1000

3کارشناس

1000

Instagram:Nadergharibnavaz



مدیر بخش

77

علی

محصول

بازار

سحر سیاوش

Instagram:Nadergharibnavaz

جمع مویرگی نمایندگی هایپر محصول
35 10 15 10 عسل
20 8 7 5 مربا
22 5 10 7 حبوبات
77 23 32 22 جمع



هدف گذاری بر اساس زمان

هدف گذاری بر اساس محصول

هدف گذاری بر اساس بازار

انتقال اهداف به بخش ها

هدف گذاری بر اساس فروشنده

هدف گذاری بر اساس اقدام
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مدیر فروش 

77

فروش مویرگی

23

10عسل

8مربا

5حبوبات

نمایندگان 
شهرستان

32

15عسل

7مربا

10حبوبات

هایپر ها

22

تبدیل اهداف بر اساس بازار

Instagram:Nadergharibnavaz



(نمایندگی)بازار (نمایندگی)بازار (نمایندگی)بازار

1398 1399 1400 سال یا زمان
؟؟؟ (عسل)Aمحصول

بر اساس تعداد باشد و مقدار ریالی فروشمقدار بهتر است (مربا)Bمحصول

(حبوبات)Cمحصول  

Dمحصول  

15 18 32 فروشجمع

تحلیل بر اساس بازار



(مویرگی)بازار (مویرگی)بازار  (مویرگی)بازار 

1398 1399 1400 سال یا زمان
؟؟؟ ؟؟؟؟ ؟؟؟؟ (عسل)Aمحصول

بر اساس تعداد باشد و مقدار ریالی فروشمقدار بهتر است (مربا)Bمحصول

(حبوبات)Cمحصول  

Dمحصول  

15 18 23 فروشجمع

تحلیل بر اساس بازار



جمع (1منطقه )بازار (2منطقه)بازار  (3منطقه)بازار 

1399 1399 1399 سال یا زمان

6 3 2 1 (عسل)Aمحصول

9 2 3 4 (مربا)Bمحصول

8 5 1 2 (حبوبات)Cمحصول  

23 10 6 7 فروشجمع

اییتحلیل بر اساس منطقه جغرافی

1400بازار مویرگی
23



فروش دفتری

1000

طراحی و معماری

28%

طراحان

ش معماری

واسطه

ت آمفی تاتر

3%

ایده نگاران

فارس

چوب

......آقای

هتل

6.3%

1شرکت 

2شرکت 

مدیر ارجاعی از سمت 
عامل

3.7%

مصرف کننده

شرکت خصوصی

خانگی

مراجعه کننده

42.3%

سازمانهای دولتی

کتابخانه

هواپیمایی

استاندارد

8.6%

Instagram:Nadergharibnavaz



هدف گذاری بر اساس زمان

هدف گذاری بر اساس محصول

هدف گذاری بر اساس بازار

انتقال اهداف به بخش ها

هدف گذاری بر اساس فروشنده

هدف گذاری بر اساس اقدام
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محصول

77

حبوبات

22

7هایپر 

10نمایندگی

5مویرگی 

مربا

20

5هایپر

7نمایندگی

8مویرگی

عسل

10هایپر

15نمایندگی

10مویرگی

35

Instagram:Nadergharibnavaz

جمع مویرگی نمایندگی هایپر محصول

35 10 15 10 عسل

20 8 7 5 مربا

22 5 10 7 حبوبات

77 23 32 22 جمع



هدف گذاری بر اساس زمان

هدف گذاری بر اساس محصول

هدف گذاری بر اساس بازار

انتقال اهداف به بخش ها

هدف گذاری بر اساس فروشنده

هدف گذاری بر اساس اقدام
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.اول باید طبیعت صنعت را شناخت
ماه دوم؟آیا شش ماه اول هستیم؟ یا شش

نوشیدنی-عمران-راه سازی-تجهیزات وابسته-معدن-کشاورزی

.بر اساس گردش مالی هدف گذاری ها انجام می شود

45              %55%

تبدیل اهداف به سال، فصل و ماه
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کل سال

نیمه اول

فصل بهار

فروردین

اردیبهشت

خرداد

فصل تابستان

تیر 

مرداد

شهریور

نیمه دوم 

فصل پاییز

مهر 

آبان 

آذر

فصل زمستان

دی

بهمن

اسفند

تبدیل اهداف به سال، فصل و ماه
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10

نیمه اول

4.5

بهار

2.1

500 800 800

تابستان

2.4

800 800 800

نیمه دوم 

5.5

پاییز

2.2

700 700 800

زمستان

3.3

1000 1200 1100

تبدیل اهداف به سال، فصل و ماه
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77

نیمه اول

35

بهار

16.5

4.5 6 6

تابستان

18.5

6.5 6 6

نیمه دوم 

42

پاییز

17

5 6 6

زمستان

25

8 9 8

تبدیل اهداف به سال، فصل و ماه
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مدیر فروش 

77

فروش مویرگی

23

نیمه اول

10.5

نیمه دوم

12.5

نمایندگان شهرستان

32

نیمه اول

14.5

نیمه دوم

17.5

هایپر ها

22

نیمه اول

10

نیمه دوم

12

Instagram:Nadergharibnavaz



مدیر فروش

10،000

علی

5،000

نیمه اول

نمیه دوم

سحر

2،000

نیمه اول

نیمه دوم

سیاوش

3000

نیمه اول

نیمه دوم
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