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و راندمان افزایش 
افزایشبدون بهره وری 
سرمایهو منابع

گرد آوری و تنظیم 
بهروز ریاحی 
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ته هاآموخشدن آلوده با اشتباه نگرشمنفی و پالایش . 1
موافق نبودن ها. 2

دانسته هانکردن زندگیوعادتبه دانشتبدیل عدم.3

دآگاه ناخوریزیبرنامهبه رسیدنتا تکرارو تکرار.4
تمرکزعدم . 5
(هاضافشبکه های اجتماعیحذف )اطلاعاتانباشتگی .6
ختارتغییر ساتا دانم ها می و، عادتها قبلیدانسته های. 7

د؟مواردی که باعث عدم یادگیری می شون
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م؟کنیبهینه بهره برداری چگونه از این دوره 

وتکرار :استفاده بهینهورمز تغییر .1
استانجام تمرین هاخواندن مطالب و

بهبودو رشد % 0/5تا روزی

لتبدیرا برای خودمطالبمرور و مطالعه . 2
دقیقه20تا15روزی با کنیدعادت یکبه

جسمو روحنشاطو ورزش. 3
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؟کنیم چگونه از این دوره بهره برداری
(تفکر مکتوب)و مکتوب نمایید یادداشتخود را ایده های. 4
(وهیگرو خردجمعی)در احتیاط کنید با عملی و افکار خود را ایده ها.  5
......دهید تاجایزهکنید و به خود یادداشتخود را آوردهایدست . 6
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دورهقوانین 
کودک درونکنترلبرای بیان تجربیاتو خنده. 1
ناخودآگاهبرای حرکت  گزارش نتایجو تمرین هاانجام . 2
مهمکاری امورو جرائم ، حواس پرتی، پیامک،همراهتلفن. 3
؟شفاهیسؤالاتو مبلغ مکتوبسؤالات . 4
جرائمرسیدن و دیر. 5
ذهنناخودآگاه شونده تا ورود به تکرار، مثال های ساده گویی.6

....  هدف از قوانین؟
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وکار اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخبگان کسب

(مهندسی ارزش) : مدیریتو فروشدر ارزش مداریاصل -1

است وجهیشش مکانیسم موفقیت یک 
اجتماع: 5سلامتی        : 4معنویت :3اقتصاد        : 2خانواده: 1

فرهنگ و آموزش: 6

(ن سازهفونداسیو)هستند درونی کاملاًموفقیت اصلی عوامل

ی شخصزندگی طولدر مشخصی ارزش هایی نتیجه ایجاد موفقیتو پول

هستند کاریو 
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گان اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخب
کسب وکار 

: وجودیشایستگیاصل -2
دارندباور درونیو شایستگیوآمادگیکهاندازه ای به انسانها

اندانسته هایشنه به میزان یافتخواهنددست موفقیت به 
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اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخبگان 
ثروت آفرین کسب وکار 

:معلولو علتاصل -3
هستندما وجوددرون در علتها 

شاد و شاد بودنکه هستند این باوربرافراد بیشتر 
به نیازالزاماً خوب زیستن وبودنمسرور و زیستن 

داردبیرونی وعوامل مادی 

ماست معلول باورهایموفقیت 
؟غایبشخص سوم عدد5شناخت: تمرین
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وکار کسبنخبگان اصول هفتگانه موفقیت در دوره 

؟قیمتاصل -4
داوطلبانهپرداخت فردیرشد و بلوغاز نشانه های

استکالایییا خدمتهر ارزش 

نیست مفت گرفتن یزدانازروزهر روزی
دهدروزی عوضدر گیردتو عمراز روزی
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وکار اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخبگان کسب

؟شناختاصل -5
:استبسیار سختدر این جهان سه چیز: فوردهنری 

خودشناسی:3الماس : 2فولاد : 1
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ب وکار اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخبگان کس

:کلاماصل-6
بزرگ  رهبرانتمام قدرت عامل 

جهان
کلماتمفهومیو معناییبار

مارشدوموفقیتبر
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ب وکار اصول هفتگانه موفقیت در دوره نخبگان کس

فراوانیاصل-7
80/000/000دریای ایران

انسان
استهم فرهنگو همزبان

نطقهمامکان کسب وکار در بزرگترین
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؟ فروش چیست
در جهتخدمتیا کالاارائه هرگونه 

ندگی زتکاملکیفی و فرآیند بهبود 
طرف فردی، اجتماعی، اقتصادی، 

که دریافت چیزی، در ازاء مقابل
ما را زندگیتکاملیو فرآیند کیفی

دهدبهبود
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: تندکسانی هسثروت آفرین چه نخبگان 
زند می آمورا بصورت کامل فروشیند آفرافرادی که 
و بهینه سازی ؛تکراردر جهتآن را و روند 

می کند کشف تسهیل فروش 
را یمؤثرترو شرایط جدیدپیوسته راستاو در این

می کند استفادهو ابداع
پیروزیلبه های

+
استراتژی
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و جامعه شناساقتصاددان، یک 1906در سال 
به نام ایتالیایی فیلسوف

راجع تحقیقحین در پارتو فدریکو داماسوویلفردو
درصد 80شد کهمتوجه ایتالیادر ثروتتوزیع به 

استاز افراد درصد 20دستکشورش در ثروت

20/80قانون پارتو یا 
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را ثروتمندو نفوذدرصد با 20او 
“اقلیت مهم” 

جامعه راجمعیت درصد 80و بقیه 
“اکثریت کم اهمیت ” 

.نامید
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شدمطرحهشتاد ،قانون بیستو 

این قانونمحققین پس از آن بسیاری از 
قرار دادند و بهبررسیمورد امور دیگر را در 

رسیدندجالبی مشابهنتایج
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تصمیماتاز درصد80
دشونگرفته بلافاصله می بایست
راتصمیماتاز درصد 20و فقط مجازیم 

کنیم موکولبه بعد 
(بحرانو تغییرمدیریت ) 
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فرد هستند  باوری خودو شناخت خود عدمو از موانع درونی، 
ازجلوگیریدر درصد 20فقط بیرونی موانع 

هستندمؤثرفردپیشرفتو رشد

هستعالمهر چه در نیستز تو بیرون 
توییکه خواهیهر آنچه بطلباز  خود 

رشدبرای انسانیکموانعازدرصد 80
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راستای در ما تلاش هایاز درصد 80
ضروریغیرامور 

تلاش های مااز درصد 20و فقط 
شودمی امور مهم زندگی صرف 

Time Management
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الگویمی تواند 80/20نونقا
باشدمازندگی

توانو زماناز درصد 80تا
کهآنچهازدرصد20خود را بر

کنیمتمرکزماست واقعاً مهم 
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حیاتیوعملی تمرین
طلاییو اصلی% 20یافتن

درکار
و

زندگی
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کاریهر شروعاز قبل
:بپرسیمخود از

ورامبخشبرای من در کار اینآیا
یااستمهم% 20
؟اهمیتکم% 80
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نیستکافیبه تنهائی کاروکار
رویبر بایدما تمرکزو تلاش

باشد؟مهم امور 
ا اممهم لیست کارهای تهیۀ: تمرین مهم

درصدی20غیر 

(هدفمندوهوشمندانهکار)
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ارکسب وکیک نخبه ثروت آفرین 
می پرسداز خود ابتداهر کاری شروعقبل از 

است % 20اهمیتپرامور جزؤ کار این 

اهمیت کم% 80یا
اولویت بندیبا کارهاو انجام 

3؛ 2؛1
(امورنکردن با قطع)3؛ 2؛1اولویتکارهاییافتن  :تمرین
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ان نخبگاصول هفتگانه و 20/80چگونه قانون 
کسب و کار 

راندمان  افزایشبهره روی و افزایشباعث 
می شود؟

سانی نابع انمزیر می توانیم روش و ساختار2با 
بهره وری قرار و راندمانافزایشرا در خدمت 

دهیم
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تکنیک و تحلیل جمع آوری
اطلاعات در فروش

subjective  Information
(مبتنی بر ذهنیات)شنیداری اطلاعات

Objective  Information
(مبتنی بر عینیات و واقعیات)تحقیقاتی اطلاعات 
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Objective  Information
اطلاعات تحقیقاتی

(تا بهره وری: )در این دسته اطلاعات باید موارد زیر رعایت شود
Trainableفردآموزش پذیری تشخیص:1 people   

Problem solvingدفرحل مسئله توانایی : 2 Ability 

ن نگرش، میزابه نوع بر می گردد در هر فردین موضوع ا
ر دفردیتوانمندیهای فرد و شخصیتیگروه تجربه و 

MBTI
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سیم؟ می توانیم به موفقیت برمدیریت و فروش چگونه در 

فروشعملیوعلمیقواعد اجرایو یادگیری: 1
(کسب وکاردر استراتژی ایجاد –بخرند مااز بایدچرا ومیخرندمردم چرا–تیپ شناسی )
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یم؟ فروش می توانیم به موفقیت برسمدیریت و چگونه در 

وریت مدیهایتوانایی خود نسبت به باورهایتقویت : 2
فردیو قابلیتهای فروش

یل          شیرانچون دل    ای باشهمی
شل روباه چو راخودمَیَ نداز
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؟ فروش می توانیم به موفقیت برسیممدیریت و چگونه در 

ودخذهن و وجوددر هستیکلیقوانین با همراستایی: 3
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:  مدیران و فروشندگانانواع کلی 

مادرزادمدیران و فروشنده های : 1
Manager & Sales 

Oriented
جلو برنده های مدیریت و  : 2

فروش

Management & Sales 
Drives
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مادرزاد فروشنده
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Management & Sales Drives
مشخصات جلوبرندهای مدیریت و فروش

دهید و نمره 10تا1از خودتانبه مورد زیر12از هر یکدر 
بزنیدتیکدارید آن را ضعفکه هریکدر 

کشف نیاز پنهانهدف جامعهبا متناسبارائه.1

را بلد بودن بازی قیمت. 2
در افراد ایجاد انگیزهتوانایی. 3
هدفمنددانش مذاکرهتوان و. 4
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Management & Sales Drives
مشخصات جلوبرندهای مدیریت و فروش 

Emotional strengthسخت بودن احساسی. 5
نه کلمهشنیدنمدیریت و توانایی 

استموفقیتو فروشآغاز نه
هستدیگرراهچندهمیشه که دارندباور مدیران موفق 

 Reasoning Abilityاستدلالتوانایی. 6
خرد؟ را بشماباید کالای چرا مشتری هست باکیفیت ترو ارزا ن تروقتی کالاها و خدمات 

بنداز و در برو : 1
ممتدفروش : 2

Mercedes is Mercedes
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Management & Sales Drives
مشخصات جلوبرندهای مدیریت و فروش

 Competitive Advantage:رقابتیمزیت قابلیت ایجاد . 7

خود اتخدمو کالابرای جدیدمزیت رقابتی پنج : تمرین ثروت آفرین
کنیدپیدایا ایجاد 



www.iservat.ir



www.iservat.ir

Management & Sales Drives
مشخصات جلوبرندهای مدیریت و فروش 

:ارائهقابلخدمات ترغیب به قابلیت . 8
Service Oriented Customer

Self  Management: دارندبر خویشتنمدیریت استقامت و . 9

دبختیببهفکر کردنفرصت به خودمی رود کهافرادیبه سراغ خوشبختی
نمی دهندرا عقب نشینیو 

Vision Maker: داشتنتصویر ذهنیتوانایی . 10
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Management & Sales Drives
مشخصات جلوبرندهای مدیریت و فروش 

systematic: نویسیگزارش و لیستتوانایی . 11

Energizer: باشدرا داشته دیگرانو خودبه انرژی دادنتوانایی .12
و سلامت هستند ورزشکار: 1
هستند امیدوارو بشاش: 2
دارند مهارت های ارتباطی : 3
دارنداستقلال فکری: 4

ومدیریت برنده هایجلو امتیاز 120از 
؟ می کنیدکسب چه امتیازیشما فروش
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:فروشندگانانواع 

: شکارچیفروشندگان / 1
Hunter Seller

:کشاورزفروشندگان / 2
Farmer Seller 
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وش نخبگان فر: فروشندگان دوگانه : 3
Hybrid Seller (Dealer)         

می زنند لبخندهمیشه: 1
می کنند نگاهافرادبه چشم همیشه : 2
می دهند انتقالخود پیرامونبه محیط محبتو انرژیهمیشه :3
 های  لحنکنند صحبتبایدچگونه فرد هرکه با می دانندهمیشه :4

هستند  بلدرا مختلف
می دهند انتقالخود راانرژیمیزنند ولبخندهمپشت تلفن همیشه : 5
هستند بلدرا ارتباط موثر روشهای: 6
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نخبگان فروش: فروشندگان دوگانه : 3
Hybrid Seller (Dealer)

می شناسندجامعه را سیاسی، مذهبی، اجتماعیقرمز خطوط : 7
د می شناسنرا سیاسی، اقتصادی، اجتماعیارتباط فرم های : 8

(پوتین در ملاقات بوش پسر)
هستندشدن به روزدر حالهر روزو پذیرآموزش : 9

ملی در منطقهسرانه ناخالصبا حجم بیشترین تولید قطر

پرسنلیپنج سالهو برنامه آموزشی سونی/ تویوتا

رید؟را داجلوبرندگان فروشو نخبگاناز مشخصاتچند موردشما و سازمانتان :1
تید؟ هسترکیبیاز فروشندگان هستید؟ اگر کدام دستهشما و سازمانتان جزو: 2

؟چند درصد
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یک نخبه فروش
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:فروشسبکهای متداول 
ایمشاوره فروش 

(  پشت دری)آشکار مشتری نیازکشف(1

مشتریپنهان نیازکشف 
مشتریانآشکارو نیازهای پنهانتهیه لیست :تمرین

مشتریدر اعتمادایجاد(2
خودمشتری دراعتماد جلبروش سه: تمرین
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:فروشسبکهای متداول 
رابطه ایفروش

باشددوستانه( 1
باشدصمیمی/غیر شخصی(2
باشدصادقانه(3
باشداعتماد ساز(4
طرف مقابلMBTIباشد بر اساس آگاهانه(5

رابطه ایفروشبرای مدلیطراحی : تمرین
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:فروشسبکهای متداول 
:  نمایشیفروش 

:برودرو بفروشفروش 
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:عارضه یابی کسب وکار
و شمادر میزان چه در پیش مورد17نمایید از کنترل 

10تا 1دارد و در هر مورد از وجودشما کار وکسبساختار
امتیاز دهید صادقانهبه صورت 

170جمع کل امتیاز 
؟............هستیدکسب و کار یکایجاد حال اگر در

2جلسه ازقبل تانخبگانبه دوره پیوستنامکان 
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شاخص اصلی در افزایش فروش، راندمان  17
و بهره وری در بازار ایران  

Nature of costumerمشتریطبیعت / 1

 Target marketهدفبازار /الف

 Type of customersنوع مشتریان/ ب
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ان  شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندم17
و بهره وری در بازار ایران  

Nature of offerپیشنهادجنس / 2

نشدنیردپیشنهادداشتن
Tangibleقابل لمس بودن و ساده/ الف 

Intangibleبودن  لمس قابلغیرومحسوسنا/ ب 
دهیدقرارگروهبنویسید درردنشدنیپیشنهاد سه: تمرین
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان  17
و بهره وری در بازار ایران  

فروش محیط / 3

فروشجغرافیای/ 4

مشتریرفتار / 5
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان  17
و بهره وری در بازار ایران  

Relationship Preferenceروابط ( ترجیح)سلایق / 6

Sales Cycle Lengthفروشطول چرخه/ 7
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان17
و بهره وری در بازار ایران  

Perspectiveامیدوانتظار/ 8

Administrativeاداری واجرایی امور / 9
می کنند عملیاتیو کار میدانیافرادی که / الف 

اجراییافراد/ ب 
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان17
و بهره وری در بازار ایران  

 Effective Communicationارتباط موثر/ 10

بزنید لبخند باشید وانرژیک:الف
کنید آگاهانه صحبت:ب 

Education Viabilityبودنپذیرآموزش /11
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ن  شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندما17
و بهره وری در بازار ایران  

Pre sales supportپیش از فروشحمایتهای /12

 sales supportبعد از فروشحمایت های/ 13
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان17
و بهره وری در بازار ایران  

شغلیمسیر رشدطراحی / 14
ماشدلخواه شغلی نقشهنوشتن: تمرین

مدیریت آموزشیو سازمانیآفات/ 15
تحصیلیمدرک / الف 
تجربیتوهم کاذب و باور/ ب 
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شاخصه اصلی در افزایش فروش، راندمان  17
و بهره وری در بازار ایران  

coaching  mentorمربی مشاور/16

سازمانی نامحسوسدارایی/ 17
Intangible Assets          

بانک اطلاعات / الف 
نام تجاری ، برند/ ب 
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:آدرس موفقیت

:آدرس شکست

صبوریخیابان -بلوار آرامش-بزرگراه توکل

منزل صداقت-مجتمع انگیزش -میدان عمل و اقدام 

-میدان شعار -خیابان توهم -بلوار حقارت -یبزرگراه بدبین

منزل فلاکت-یاسمجتمع -م بن بست چه کن
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نواندیشان 
ثروتمند

می شوند


