
  
  

  
  به نام خدا

  
  اي  حرفه  فروش مدیریت
  با بازار ایران  متناسب

  
  
  

    
  
  
  
  
  

  :مؤلف

  رضا طائی محمد



  

       
  

 مدیریت فروش حرفه اي : كتاب عنوان  
       متناسب با بازار ایران                       
                 

 رضا طائی محمد:  مولف                    
 موسسه فرهنگی هنري دیباگران تهران: ناشر  
مهدیه مخبري  :رویراستا  
فرنوش عبدالهی  :صفحه آرايي  
داریوش فرسایی:طراح جلد   
 اول: نوبت چاپ  
 1399: تاريخ نشر  
 صدف:چاپ و صحافي  
 جلد  100:تيراژ   
 ریال  600000:قيمت  
 978-622- 218- 392- 9: شابك  

  ميدان انقلاب، ،تهران واحد فروش: نشاني
  خ كارگر جنوبي، روبروي پاساژ مهستان، 
  ١٢٥١پلاك  
        ٢٢٠٨٥١١١-٦٦٤١٠٠٤٦تلفن:  

 فروشگاههاي اينترنتي ديباگران تهران  :

    WWW.MFTBOOK.IR 
www.dibagarantehran.com  

www.dibbook.ir  
           dibagaran_publishing  نشانی اینستاگرام دیبا            mftbook@نشانی تلگرام:

  هرکتاب دیباگران ،یک فرصت جدید شغلی.
   .هرگوشی همراه،یک فروشگاه کتاب دیباگران تهران

  از طریق سایتها و اپ دیباگران،در هر جاي ایران به کتابهاي ما دسترسی دارید. 

 -1367ی،محمدرضا،طائ:سرشناسه
مدیریت فروش حرفه اي متناسب پدیدآور: عنوان و نام 
 با بازار ایران

  /مولف: محمدرضا طائی؛ویراستار:مهدیه مخبري.
 1399تهران : دیباگران تهران :مشخصات نشر: 

  :مصور،ص 222مشخصات ظاهري:
 978-622-218-392-9شابک: 

 فیپاوضعیت فهرست نویسی: 
  ایران  -مدیریت فروش:موضوع
  Selling-Iranموضوع:

   HF  4/5438رده بندي کنگره:
 850955/658 رده بندي دیویی:

 7405822شماره کتابشناسی ملی: 
 



هاي ...  اي و مهارت حرفههاي مدیران فروش  / خصوصیات و ویژگی 1فصل                    3             

  

 فهرست مطالب
 

 12 ........ يا حرفه استخدام يها مهارت و يا حرفه فروش رانیمد يها یژگیو و اتیخصوص :اول فصل
 13 ............................................................................ يا حرفه فروش ریمد مهم فیوظا

 20 ................................................................ ستهیشا يروین استخدام و جذب يها مهارت
 22 ....................................................... استخدام در یشناس تیشخص يها کیتکن با ییآشنا

 25 ................... سازمان در يگمار ستهیشا و يسالار ستهیشا ،يپرور ستهیشا يدهانیفرآ يساز ادهیپ
 26 ......................................................... مناسب یانسان يروین جذب و وجو جست يها روش

 27 .................................................................. دیریبگ يجد را رقبا رصد استخدام در دیبا
 28 .......................................................................... استخدام جلسه در مناسب سؤالات

 29 ........................................................................... افراد استخدام در بزرگ اشتباه سه
 30 ................................................................................... کارکنان اخراج يها مهارت

 31 .................................................................................... خروج مصاحبه انجام ةنحو
 32 ............................................................... يا حرفه فروش رانیمد از فروش يها داستان
 34 ........................................................................................ اول فصل یانیپا سخن
 35 .................................................... زهیانگ جادیا و فروش يها میت يرهبر: دوم فصل
 36 .................................................................... فروش میت يانرژ و زهیانگ جادیا يها روش

 40 ...................................................................... کار طیمح در فروش میت یاصل ازین سه
 41 .................................................................. يپرور نیجانش و اریاخت ضیتفو يها روش

 42 ................................................................... فروش رانیمد مهلک و کشنده اشتباهات
 43 ............................................................. فروش يها میت یسرپرست و يرهبر يها مهارت

 44 ................................................................... دیکارکن خودتان فروش میت يباورها يرو
 45 .................................................................... زشیانگ جادیا جهت مناسب شنهاداتیپ

 45 ........................................................................................ دوم فصل یانیپا سخن
 46 ..................................................... یسازمان درون يگذار هدف یچگونگ: سوم فصل
 47 ............................................................................ فروش يگذار هدف فنون و اصول
 48 ................................................................ ست؟یچ شده نییتع اهداف تحقق عدم موانع

 48 ................................................................................ اهداف نییتع و نیتدو مراحل
 51 ............................................................................. قیتشو و هیتنب نظام جادیا  ةنحو

 51 ................................................................ اهداف تحقق عدم ای تحقق يها علت یبررس



موسسه فرهنگی هنري دیباگران تهران/ اي متناسب با بازار ایران  مدیریت فروش حرفه         4 
 

 52 ...................................................................... آن زمان اتمام و يگذار هدف يانتها در
 52 ......................................................... کارکنان عملکرد يریگ گزارش و یابیارز يها روش

 52 .......................................................................... پرواز مهندس ندمان فروش مهندس
 53 ...................................................................................فروشندگان يا دوره یابیارز

 54 ........................................................ دیخر افول ای رشد زانیم انیمشتر تیوضع یبررس 
 54 ....................................................................................... سوم فصل یانیپا سخن
 55 ...................................... فروش ریمد يانرژ و زمان تیریمد يها مهارت: چهارم فصل
 56 .......................................................................... فروش ریمد يانرژ میتقس يها روش
 56 .......................................................... فروش ریمد زمان تیریمد و يزیر برنامه يها روش

 56 ............................................................................... یجادوئ صبح فرمول از استفاده
 57 ......................................................... رانیمد ژهیو یجادوئ صبح فرمول يساز ادهیپ ةنحو
 58 ................................................... دیبشناس را آن يدزدها ابتدا زمان حیصح تیریمد يبرا

 61 ...................................................................... روزانه يزیر برنامه يها مدل انواع یمعرف
 63 ...................................................................................... چهارم فصل یانیپا سخن
 65 ............................................................... يا حرفه مذاکره يها مهارت: پنجم فصل

 66 ....................................................................................... مذاکره يریادگی تیاهم
 67 ...................................................... )مرحله هفت به مذاکره ندیفرا میتقس( مذاکره مراحل

 69 ................................................................................. فروش مذاکره از قبل اقدامات
 74 .......................................................................................... مذاکره نیح اقدامات

 75 ........................................ دارد وجود کننده اکرهمذ و مذاکره مورد در نادرست تصورات یبرخ
 78 ................................................................................ان؟یمشتر با مذاکره يها روش

 82 ............................................................ مذاکره؟ در يریگ ازیامت و یزن چانه يها کیتکن
 88 .................................................................................. مذاکره در یاطلاعات بمباران

 91 .................................................................. مذاکره در شرط شیپ مذاکره، يها کیتاکت
 94 ................................................... کرد؟ دیبا يکار چه شود، یاسیس بحث وارد يمشتر اگر
 94 ............................................ کرد؟ دیبا چه باشد متعدد يریگ میتصم مراکز یسازمان در اگر

 95 ......................................................................................... یکالباس مذاکره روش
 96 ..................................................................... دیباش داشته را گفتن نه ییتوانا دیبا شما
 101 ................................................ م؟یکن ترك را مذاکره جلسه یزمان چه مذاکره ترك ۀنقط

 103 .................................................................. يا حرفه مذاکره کی انیپا از پس اقدامات
 104 .......................................................... )يمتقاعدساز( مخاطب رب يرگذاریتأث يها روش
 106 ...............................................................................يمتقاعدساز يایمزا نیتر مهم

 107 .......................................................... آن یاثربخش و جلسات زمان تیریمد يها مهارت



هاي ...  اي و مهارت حرفههاي مدیران فروش  / خصوصیات و ویژگی 1فصل                    5             

  
 114 ..................................................................................... پنجم فصل یانیپا سخن
 115 ............. انیمشتر يبند دسته و یاعتبارسنج و يا حرفه فروش يها مهارت: ششم فصل
 116 ..............................................................................انیمشتر يبند دسته يها روش

 121 ................................................................................. انیمشتر يبند دسته يایمزا
 123 .............................................................. باشد آن باور به قادر شرکت که يرییتغ جادیا

 123 ........................................................................فروش شیافزا يها روش و ها کیتکن
 124 .................................................................... دیبشناس را ها فرصت شتریب فروش يبرا

 126 ...................................................................................... ها هرم قانون از استفاده
 127 ..................................................................................... فروش شیافزا يها روش
 144 .................................................................. ست؟یچ فروش کارشناسان یاصل فیوظا

 146 ............................................................................ انیمشتر یاعتبارسنج يها روش
 146 ..................................................................................... ششم فصل یانیپا سخن
 147 ............................... فروش میت ملکردع یبررس و يریگ گزارش يها روش: هفتم فصل

 148 .......................................................... دیخر افول ای رشد زانیم فروش، عملکرد یابیارز
 151 ................................................................................. ها فروشنده رد انضباط جادیا

 151 ............................................................................. عملکرد شفاف يارهایمع نییتع
 152 ..................................................................................فروشندگان يا دوره یابیارز
 154 ........................................................................میکن حفظ میت در دیبا را يافراد چه
 154 ....................................................................... میبگذار کنار میت از دیبا را يافراد چه

 155 ..................................................................................... هفتم فصل یانیپا سخن
 156 .............................................. فروشگاه در تیریمد يها روش و اصول: هشتم فصل

 157 ................................................................................... فروشگاه ریمد کی فیوظا
 158 ....................................................... م؟یکن جادیا زهیانگ فروشندگانمان و خود در چطور

 161 ...............................................................دارد نقش اریبس فروش در نفس اعتمادبه چرا
 163 ................................................................................ مناسب فروشنده جذب ةنحو
 166 .................................................. ها فروشگاه در فروش شیافزا جهت یاقدامات و ها کیتکن

 169 ..................................................................................... درفروش گانه پنج حواس
 171 ......................................................... انیمشتر جذب فروش يها فیق ساخت يها روش
 176 .............................................................. غاتیتبل و فروش يها نیکمپ جادیا يها روش

 176 ............................................................................ فروشگاه زاتیتجه و ونیدکوراس
 183 ............................................................................. وفادار انیمشتر جادیا يها روش

 185 ........................................................................ فروشگاه درون در شده نصب جملات
 186 ............................................................ ها فروشگاه زا یبرخ يمدار يمشتر يها داستان



موسسه فرهنگی هنري دیباگران تهران/ اي متناسب با بازار ایران  مدیریت فروش حرفه         6 
 

 187 .................................................................................... هشتم فصل یانیپا سخن
 189 ............................................................. انیمشتر با ارتباط يها مهارت: نهم فصل
 190 ............................................................... سازمان در انیمشتر با ارتباط تیریمد نقش
 193 ............................................... انیمشتر با ارتباط هدفمند و حیصح تیریمد از ییها نمونه

 194 ..................................... دارند يمشتر با ارتباط تیریمد شناخت در ها سازمان که یاشتباهات
 195 ......................................................................... ست؟یچ انیمشتر با ارتباط يایمزا
 197 ...................................... بردارند؟ گام انیمشتر با فاصله کردن کم جهت در رانیمد دیبا چرا

 197 .............................................................. ست؟یچ انیمشتر در ياعتمادساز يها روش
 198 ................................................................................. انیمشتر اعتراضات تیریمد
 200 ................................................... کنند؟ سازمان به روفادا را انیمشتر دیبا چگونه رانیمد

 200 .............................. )انیمشتر تیرضا جلب( انیمشتر يبرا رینظ یب تجربه جادیا يبرا گام پنج
 204 ................................................................................. فروش از بعد رانیمد فیوظا

 204 ....................................................................................... نهم فصل یانیپا سخن
 205 ....................................................................... مدار يمشتر تیریمد: دهم فصل
 206 ...................................................................................... ست؟یچ يمدار يمشتر

 206 ..................................................................................يمدار يمشتر یاصل اهداف
 207 .................................. سازمان در يمدار يمشتر يساز ادهیپ جهت در لازم اقدامات و ها روش

 208 .................................................... ندارد تیاهم شانیبرا يمشتر که ییها سازمان یژگیو
 209 ........................................................................ مدار يمشتر يها سازمان يها یژگیو

 209 ......................................................................... یناراض و یراض يمشتر نیب تفاوت
 210 ....................................................... کانو مدل دارند ییها خواسته و ازهاین چه ها يمشتر
 213 .............................................................................. يمدار يمشتر مهم ارقام و آمار
 214 .................................................................هستند؟ يمدار يمشتر مسئول یکسان چه

 214 ............................................................................. مدار يمشتر رانیمد يها یژگیو
 215 ...............................................................................مدار يمشتر کارمندان یژگیو

 215 .............................................................................. م؟یبساز وفادار انیمشتر چطور
 216 ....................................................... د؟یپرس دیبا چه انیمشتر يوفادار يریگ اندازه يبرا

 216 ............................................................... د؟یکن محاسبه چگونه را يمشتر زشیر نرخ
 216 .................................................................. دیباش بهترشدن دنبال به دیبا شهیهم شما

 217 ........................................................ یداخل انیمشتر يساز وفادار يها روش و راهکارها
 218 .................................................... يمشتر به هر به انتظار از فراتر خدمات ارائه يها روش
 218 .................................................... است؟ مناسب ییوکارها کسب چه يبرا يدارم يمشتر
 221 ...................................................................................... دهم فصل یانیپا سخن



هاي ...  اي و مهارت حرفههاي مدیران فروش  / خصوصیات و ویژگی 1فصل                    7             

  
 222 ................................................................................................. منابع فهرست

 222 ........................................................................................... کتاب یانیپا سخن
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

  

  مقدمه ناشر
  


	��� ا�رات  ��
��� ا�� � �
�ا
	  � �� ���ب ����� ������ ��
� د
	���ان ���ان�� 

ن ���� د��. ��ا���� ������ و ���� ���ر را � �� ا� ���
  %$ # روز !


	 ��ی� ���� �� 
����ب د�����ان ���ان،ی ���  و�
حمد و سپاس ايزد منان را كه با الطاف بيكران خود اين توفيق را به ما ارزاني داشت تا بتوانيم در راه 

ارتقاي دانش عمومي و فرهنگي اين مرز و بوم در زمينه چاپ و نشر كتب علمي دانشگاهي، علوم پايه و 

هايي هرچند كوچك برداشته و در انجام رسالتي كه بر عهده  و انفورماتيك گامبه ويژه علوم كامپيوتر 
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bookmarket@mft.info 
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  ولفممقدمه 
 ازدر کشورمان نسبت به گذشته تغییرات زیادي داشته است،  وکارها کسبامروزه فضاي رقابتی و فضاي 

تغییـرات اقتصـادي    ،اسـت و از طـرف دیگـر    شده ایجاد ها تحریمشرایطی که با اعمال مجدد  طرف  یک
مبنـاي شـرایط   باید تمامی شرایط خود را بر وکار کسبکشور بسیار زیاد شده است و مدیران و صاحبان 

 هـا  خـانواده جدید تغییر دهند، رفتار خرید مشتریان تغییـرات زیـادي داشـته اسـت، قـدرت اقتصـادي       
قبلی در این بازار به موفقیـت رسـید. همچنـین بـا خـروج       هاي روشبا  توان است و نمیتغییرات داشته 

اسـت تـا    شـده  فـراهم ایرانـی   تولیدکننـدگان بی براي خارجی فعال در بازار ایران فضاي خو هاي شرکت
و  ذکرشـده بتوانند در بازار به موفقیت برسند و سهم بازار خود را افزایش دهنـد، بـا توجـه بـه اتفاقـات      

همچنین تجاربی که بنده در طی چند سال اخیر در بازار کسب کـرده و بـا مـدیران مختلـف همکـاري      
سـال اسـت کـه در تـلاش      2ادم، کتابی که براي نگارش آن حدود به فکر نوشتن این کتاب افت ام داشته

یـک   آنچـه تمـامی   ام کردهآن را به اتمام برسانم، در این کتاب سعی  ام توانستههستم و به لطف خداوند 
که شما خواننده عزیز در پایـان کتـاب دسـتاوردهاي     شدن لازم دارد را ارائه کنممدیر فروش براي موفق

کنیـد،   سـازي  پیـاده خودتـان   وکار کسبرا بتوانید در  شده ارائهارزشمندي داشته باشید و تمامی مطالب 
قـدر  چ دارنـد و هـر   هـا  سـازمان مدیران فروش نقش بسیار زیاد و بسیار مهمی در موفقیـت  که  دانید می

 عنـوان  بـه ا افزایش دهند، قطعاً در آینده نتیجه آن را خواهند دید. شـما  خود ر و دانش ها مهارتبتوانند 
مدیر فروش الگوي تیم خودتان هستید و بعد از گذشت چند ماه تمامی تیم شـما رفتـاري مشـابه شـما     

منظم خواهند بود و بسیاري مـوارد   هاآندارند، اگر شما دقیق باشید آنها دقیق هستند، اگر منظم باشید، 
رهبر تـیم   نوعی بهرهبر هم هستید و  عنوان به دارید  عهدهبر نقش مدیریتی که بردیگر، چراکه شما علاوه

در ذهن و قلب آنها نفوذ کنید تـا آنهـا از   تلاش کنید، مختلف  هاي روشفروش خودتان هستید و باید با 
حرکت کنند. لطفاً بعد از مطالعه کتـاب   اید کردهاي آنها ترسیم شما پیروي کنند و در جهتی که شما بر

و انتقـادات خـود را جهـت     پیشـنهادها ارتباطی زیر با بنده در ارتباط باشید و نظـرات،   هايراهاز طریق 
مـدیران   تـک  تـک بعدي این کتاب با بنده به اشتراك بگذارید، با آرزوي موفقیت بـراي   هاي نسخهبهبود 

  عزیز کشورمان ایران.

 هاي ارتباطی با نویسنده: محمدرضا طائی راه  
  09183625287تلفن همراه: 

 Info@sallesacademy.comایمیل:

 mohammadreza.taie@اینستاگرام:

  www.sallesacademy.comسایت: وب
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  تقدیر و تشکر
  

من به لطف خدا به چاپ رسیده است باید از افرادي که زحمات زیادي براي  سومکتاب 
  .صورت ویژه تشکر کنم اند به بنده کشیده و همیشه حامی من بوده

هـا  راه من بوده و هسـت بـراي آن  بدرقۀ ها ابتدا از پدر و مادر عزیزم که دعاي خیر آن
  .آرزوي سلامتی و طول عمر دارم

 رسیدن من به این مرحله بسـیار از  یشه من را تشویق کرده و درهمسر عزیزم که هم
  .کنم هاي من را تحمل کرده بسیار تشکر و قدردانی می گذشتگی داشته و دوري خود

  .جا در کنار من بوده است و برادر عزیزم که همیشه و همه
  اي حرفهفروشندگان  هاي ویژگیکتاب اول بنده: باورها و 

خود را موفـق   وکار کسبکتاب دوم بنده: چگونه از طریق مدیریت ارتباط با مشتریان 
  کنید

  متناسب با بازار ایران اي حرفهو کتاب سوم: مدیریت فروش 
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 تعهد نویسنده  
دهم که در پایان این کتاب شما تبدیل به یک  عنوان نویسنده این کتاب به شما قول می من به

هـاي   اي، متفاوت و موفق شوید کـه بتوانیـد نسـبت بـه گذشـته تفـاوت       حرفه مدیر فروش
آن این است که ، البته شرط اصلی ایجاد کنیدروند فروش و کسب درآمد خود  محسوسی در
کنید، برنامه براي اینکه چه  سازي پیادهدر کار خودتان  ریزي برنامهرا با  ذکرشدهتمامی موارد 

  .دام کنید و باید چه تغییراتی ایجاد کنیداق خواهید میزمانی و چگونه 
  

  آیا با من همراه خواهید شد؟
  

  لطفاً به خودتان قولی بدهید و آن را مکتوب کنید:
شوم این کتاب را تا تاریخ ............. مطالعـه کـنم و    مثال: من ..................... متعهد می عنوان به

  کار ببرم.خودم به هاي مهارت آن را جهت بهبود مطالب و راهکارهايتمامی 
  

  نام و نام خانوادگی                                                       
  امضا                                   

  

  
  
  
  
  
  

  
  
  


