


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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گلوگاه

گذرگاه باریکی است که از آن بتوان به درون چیزی یا جایی
دست یافت



:پیتر دراکر
هرچیز را نتوان اندازه گرفت نمی توان 
کنترل کرد و هرچیز را نتوان کنترل کرد

نمی توان مدیریت کرد
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ارزیابی یعنی تحلیل کردن

KPI
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تصمممیگ گیری  و ااممدا  بممر اسمماا داده همما و تیزیممه و ت  یمم  داده همما 
.صورت  گیرد، نه صرفا بر اساا تیربه، شهود یا حدا و گمان

Key Performance Indicator
شاخص عملکرد کلیدی
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خرید مشتری
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ارتباط مؤثر

پرزنت

رفع بهانه ها

پیگیری

بستن فروش



: تصمیم گیری های بهتر و موثرتر
ر اس اس با استناد به داده ها، تصمیم گیری ها ب

ر واقعیت و شواهد انجام می شوند، نه صرفا ب
.اساس حدس و گمان

: بهبود درک مشتری
ان، با تجزیه و تحلیل داده های مرتبط با مشتری

ر آن ها حاصل  ز نیازها و رفتا درک بهتری ا
می شود

مورد 
اول

مورد 
دوم

مورد 
سوم

مورد 
چهارم

:  شفافیت و پاسخگویی
وجود داده ها به عنوان مبنای تصمیم گیری ها 

ر سازم ان باعث افزایش شفافیت و پاسخگویی د
می شود

: افزایش کارایی و بهره وری
با تجزیه و تحلیل داده ها، فرآیندها و عملکردها بهبود

یافته و هزینه ها کاهش می یابند





پرزنت تلفنی 

تعداد تماا های روزانه-1
تعداد تماا های موفق-2
تعداد فروش-3
تعداد تماا پیگیری-4
تعداد فروش بعد از پیگیری-5



تماس تلفنی ورودی

تعداد تماا های روزانه ورودی-1
تعداد ارسال لینک مشاوره-2
تعداد لینک های تکمی  شده-3
تعداد تماا با لینک های تکمی -4
تعداد تماا موفق-5
تعداد ارسال پیامک برای واریزی-6
تعداد واریزی-7
تعداد پیگیری عد  واریزی-8



پرزنت حضوری

تعداد افراد پرزنت شده-1
تعداد پرزنت موفق-2
تعداد فروش-3
تعداد افراد نیاز به پیگیری-4
تعداد فروش بعد از پیگیری-5



فروش اینستاگرام

تعداد دایرکتهای دریافتی-1
تعداد سوال در خصوص م صول -2
تعداد فروش-3
تعداد افراد نیاز به پیگیری-4
تعداد فروش بعد از پیگیری-5



فروش اینستاگرام

تعداد دایرکتهای دریافتی-1
تعداد سوال در خصوص م صول -2
تعداد فروش-3
تعداد افراد نیاز به پیگیری-4
تعداد فروش بعد از پیگیری-5



تحلیل

پیدا کردن ع ت و انیا  اادا  اصلاحی برای آن



مشتری هزینه محصول رو نمی دهد؟
چرا؟

دیر بدستش رسیده
چرا؟

تولید زمان بر شده
چرا؟

مواد اولیه دیر نرسیده
چرا؟

خرید با تاخیر بوده
چرا؟

زمان بندی خرید اشتباه بوده

خرید از پیج پایین اومده؟
چرا؟

تعامل ها کم شده
چرا؟

پست و استوری ها به موقع نمیرن
چرا؟

وی پی ان خیلی قطعی داره



.با ما در ارتباط باشید

09130500247

mollahoseyni.coach

@mollahoseyni.coach

@GrowthRoomm
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