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مرتضی ملاحسینی اردکانی
(DBA)مدیریت عالی کسب و کار 

آمریکاICFاز 2دارای گواهینامه بیزینس کوچینگ سطح 

ایرانکوچینگدر آکادمی ( مستری)3دانش پذیر کوچینگ سطح 

آلمانSfioدارای گواهینامه کوچینگ سازمانی از 

ایرانIBCدارای گواهینامه آموزشی مدیران عالی از 

دارای گواهینامه کوچینگ توسعه فردی و کسب وکار از فنی حرفه ای

موسس مرکز بیزینس کوچینگ اتاق رشد تحت نظر فنی حرفه ای
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بهانه نیاوردینبرای رشدکردن  بهتون تبریک میگم که
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به خاطر دارید؟ گام های فروشندگی رو
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گام اول

شناخت جامعه هدف
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گام دوم

ارتباط مؤثر
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گام سوم

پرزنت محصول
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گام چهارم

رفع بهانه ها
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گام پنجم

پیگیری
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گام آخر

فروش



گام های فروشندگی

شناخت جامعه هدف

ارتباط مؤثر

پرزنت محصول

پیگیری

فروش

رفع بهانه ها
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ری، بعد از بستن فروش، مسیر فروشندگی با اون مشت

!تموم نمیشه
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!بخش بزرگی از هنر فروشندگی از این مرحله شروع میشه
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ما اسمش رو گذاشتیم

مثلث فروش بیشتر
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باید نوع نگاهت رو به یک 

مشتری تغییر بدی
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:در واقع شعارمون اینه
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!یک به ارزش چند



:یک سوم اول

ریفروش بیشتر به یک مشت
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!یعنی به همون یک مشتری، بیشتر بفروشی
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بسنده نکردن، 

پیشنهادات بیشتر
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UPsellingتکنیک 
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یعنی کاری کنیم که بیش فروشی 

مشتری به جای خرید محصول موردنظرش، 

.رو از ما خریداری کنهارزش مالی بیشتر محصولی مشابه اما با 
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مثال



اختلاف قیمت متناسب و کم•

نمایش مزایای محصول گرانتر•

مقایسه درست دو محصول•

...ارسال رایگان و / پیشنهاد تخفیف•

در ازای محصول گرانتر
22

UPsellingباید های 



CROSSsellingتکنیک 
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ابی باید سعی کنی بر اساس محصول انتخیعنی فروش مکمل 

مشتری، 

.ای رو هم بهش بفروشیکالا یا خدمات جانبی دیگه 

24



25

مثال



پیشنهادات محدود ارائه دادن•

:استفاده از جملاتی مثل•

«دیگران این رو هم خریدن»

های تخفیف دار شامل چند کالاپکیجارائه •

پشتیبانی بعد از خرید سرویس هایارائه •
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CROSSsellingبایدهای  



DOWNsellingتکنیک 
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د منصرف وقتی مشتری به دلیل قیمت بالا از خرییعنی کم فروشی 

ن تا بهش بدیپیشنهادی با قیمت پایین تر میشه ، شما باید یه 

.حداقل یه خرید داشته باشه
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مثال



شناخت و اهمیت به زمان ارائه پیشنهاد•

ارائه تخفیف روی محصول•

ترغیب مشتری با پیگیری بعد از •

اعلام تخفیفات در زمان دیگر
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DOWNsellingبایدهای  
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:یک سوم دوم

تکرار خرید
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!یعنی همون یک مشتریت رو وادار به تکرار خرید کنی
33



تکرار خرید به چند عامل

:بستگی داره
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تعیین صلاحیت درست. ۱
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!فروش یخ به اسکیمو

!من هرچیزیو به هرکسی میفروشم 36

خیلیفروشنده یتو 
یهاما ! خوبی هستی

!  نگاه به اطراف بنداز
من به یخ احتیاجی 

.ندارم



37
گرم گرفتنهمراهی

راهنمایی درستارتباط خوب

ریبرخورد و رفتار فروشنده با مشت. ۲
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خدمات/ پیگیری مشتری تا تحویل کالا



تماس های بی دلیل برای احوال پرسی
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یادآوری به موقع برای خرید مجدد. ۳
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!هدرست لازمدیتایبرای این مرحله ثبت 
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ناخن کاریخدماتی مثل 
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ترغیب مشتری برای خرید مجدد. ۴
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اعتبار دادن به دلایل مختلف
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FOMOتکنیک 



پیش قدم شدن برای خرید مجدد مشتری. 5
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:یک سوم سوم

وفادارسازی
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!یعنی همون یک مشتریت رو پایبند و وفادار به خودت کنی
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چجوری مشتریم رو دائمی کنم؟

ران چجوری مشتریم رو ترغیب کنم که من رو به دیگ
معرفی کنه؟
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؟اصلا مشتری وفادار چجوریه
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:ویژگی اول

!خریدش از ما دائمیه
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:ویژگی دوم

ما رو به همه معرفی میکنه

!و پیشنهاد میده
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!نهتبلیغات شیرین بدون هزی
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!نقش فروشنده اینجا دوباره مطرح میشه

!فروشنده ستجواب همش تو نقش 
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چی گفتیم؟
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.با ما در ارتباط باشید

09130500247

mollahoseyni.coach

@mollahoseyni.coach

@GrowthRoomm 56
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