




مدل های فروش

 الگوهای ساده شده  
برای موفقیت در فروش

نویسنده:
دکتر محمد بلوریان تهرانی





مدل های فروش
 الگوهای ساده شده  

برای موفقیت در فروش

نویسنده: دکتر محمد بلوریان تهرانی

آتليه ی شرکت سيته طراحي جلد و صفحه ها: 
فيروزه یاوري مدیر اجرایی:  
مجيد اسماعيلی صفحه آرایی:  

طيف نگار ليتوگرافی:   
طيف نگار چاپ و صحافی:  
سيته ناشر:   

چاپ نخست: بهار 1404
500 نسخه

حق چاپ و نشر محفوظ است.
این کتاب با کاغذ حمایتی

منتشر شده است.

      ISBN: 978-622-6663-58-8                       978-622-6663-58-8 :شابك

تلفن: 77509339            دورنگار: 77603722
www.citehpub.com

جهت اطلاع از قیمت کتاب 
کد بالا را اسـکن کـنیـد



: ب ل وری ان  ت ه ران ی ، م ح م د،   1325 -  سرشناسه  
: مدل های فروش: الگوهای ساده شده برای موفقيت در فروش/ نویسنده    عنوان و نام پدیدآور 

    محمد بلوریان تهرانی.
: تهران: سيته  ، 1404.   مشخصات نشر 

:   260ص. : جدول ، نمودار.  مشخصات ظاهری 
 978-622-6663-58-8  :  شابك  

: فيپا  وضعيت فهرست نویسی 
: کتابنامه: ص.257 - 260.  یادداشت  

: مدیریت فروش  موضوع  
Sales management    

    فروشندگی
Selling    

  HF5438/4   :  رده بندی کنگره 
  658/81   :  رده بندی دیویی 

  9132423  :  شماره کتابشناسی ملی 



سخن ناشر

فروشندگی یا سازمان فروش
به یاد دارم که در ســال های نه چنــدان دور، فروختن اجناس و کالاهای 
متفاوت کاری ســهل و آســان بود و تقریباً همه ی ما فروشندگان بسيار خوبی 
بودیــم. در چند ســال اخير بــا تغييرات بــازار، موضوع فروش بــرای تمامی 

عرضه کنندگان کالا و خدمات مشکلی هميشگی و بسيار جدی شده است.
کوچك شدن بازارهای مصرف، کم شــدن مشتریان، پایين آمدن سرانه ی 
خرید در بســياری از کالاها، تورم و مشکلات متعدد جاری باعث کوچك شدن 
اکثر بازارها، بالا رفتن رقابت و حذف شدن بخشی از عرضه کنندگان در همه ی 

حوزه های مصرفی شده است.
شــرکت های بزرگی که پروژه های متعدد بازاریابی و تبليغات را در دستور 
کار قرار داده  و ســازمان های بازاریابی و فــروش را با حضور کادرهای علمی، 
تخصصــی و حرفه ای تجهيز می کنند، می توانند از گرداب مشــکلات موجود 

گذر کنند.
اما مراکز و شــرکت های کوچك و متوسط و یا کســبه و اصناف ضعيف تر 
همواره با مشــکل فروش مواجه هســتند و اکثراً نمی دانند در این موقعيت چه 

باید کرد.
اگر به جای فروشندگی، سازمان فروش درست کنيم چه مزایایی دارد؟



سازمان های فروش از یك مدل فروش و با چارت سازمانی مشخص استفاده 
می کنند هميشــه برای فروش کالاها برنامه ریزی، هدف، استراتژی و مدل های 
رفتاری مشــخص دارند، همچنين برای فروشندگان تعریف دقيقی برای انجام 

وظایف وجود دارد.
از طرفی  مدل های فروش باعث می شوند بر اساس آمار و اطلاعات موجود و 

بررسی نتایج و تحليل، تصميم گيری سهل تر و دقيق تری انجام دهيم.
مدل ها باعث صرفه جویی در زمان و هزینه های فروش و بالا بردن بهره وری 

کلی سيستم ها می شوند.
با اســتفاده از مدل های فروش، شــاخص ها و فاکتورهــای مؤثر بر فروش 
شناسایی و تعریف می شــوند و با بررسی دقيق، امکان تجزیه و تحليل اتفاقات 

ساده و یا تصميم گيری در شرایط پيچيده امکان پذیر خواهد بود.
مدل های فروش باعث ایجاد نظم و انضباط مالی و رفتاری در ســازمان ها خواهد 
بود و در این شرایط امکان هدایت نيروها و بالا بردن سطح علمی و آموزشی در سطح 

سازمان را مهيا می کند.
همه ی اطلاعات از فاکتورهای مثبت و یا منفی که تأثير بر رشــد فروش دارند یا 
تأثيرگذار بر هزینه های ســازمان هســتند قابل رصد و مشاهده خواهد بود و با اصلاح 

آن ها نتایج بهتری حاصل خواهد شد.
کتاب حاضر سطح آگاهی کاربران و مخاطبان را از مدل های فروش بالا برده و این 
امکان را ایجاد می کند که بنا به حوزه ی فعاليت، مدلی مناسب را برای کسب وکار خود 
انتخاب کرده و اجرایی کنند. البته بدیهی اســت که برای کسب نتيجه ی بهتر باید از 

مشاوران حرفه ای استفاده کنيد.
اميدوارم از خواندن کتاب لذت ببرید.

شاهین ترکمن
بهار  1404
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مقـدمه

بــه گمــان من، فروش، ترکيــب پيچيــده و برهم  افزایی از علــم و هنر و 
مهارت هاست.

در شرایط جدید بازارها، این ترکيب پيچيده، مدیران و تصميم  گيرندگان را 
وادار می سازد به گونه ای جدی تر و حرفه ای تر نسبت  به گذشته، مباحث مربوطه 

را مورد پژوهش، پيش بينی، عمل، کنترل و پيگيری قرار دهند.
بدیهی اســت که با روش های ســنتی و بدون برخورد علمی، با بی توجهی 
به مبانی فرهنگــی و هنری و همچنين عدم برخــورداری از انواع مهارت های 
ارتباطی، ادراکی، استنباطی و... هيچ ساختار فروشی به اهداف پيش بينی  شده 

نخواهد رسيد.
از جانب دیگر، الگوواره ها یا مدل های شناخته  شده و آزمون شده فروش نيز 

باید موردتوجه و انتخاب و عمل قرار گيرد.
مدل یا الگوواره، سرمشقی اســت که به  تدریج تکامل  یافته و اکثریت افراد 
جامعه، صنف یا صنعت معمولاً با مشاهده و اکتساب و یادگيری، آن را می پذیرند.

مدل های فروش اگر به  وضوح و راحتی، قابل  مشــاهده و قابل  فهم باشــند، 
مدل هــای بيرونی یا رفتاری و اگر با واســطه قابل  درک و فهم باشــند، مدل 



10

مدل های فروش

مفهومی1 ناميده می شوند.
مدل های فروش )از نوع بيرونی( دارای مشخصات زیر هستند:

−  قابل  مشاهده و اندازه گيری و مقياس پذیر هستند.
−  قابليت تکرار دارند.

−  عادات مشترک بسياری از فروشندگان هستند.
−  محتوای تجاری، اقتصادی و اجتماعی دارند.

−  فروشندگان و عوامل توزیع به  راحتی آن ها را می پذیرند.
پيروی از مدل های موفق فروش، باعث می شود علاوه  بر تأمين منافع مادی 
برای فروشنده، آرامش، نشاط، اميدواری، اعتمادبه  نفس و پایداری در تصميمات 
نيز به وجود آید و این  چنين است که در یك واحد اقتصادی، هم برای فروشنده 

و هم برای مشتری ارزش  آفرینی شکل می گيرد.
پروفســور فيليپ کاتلر، رمز موفقيت بنگاه هــای اقتصادی را ارزش  آفرینی 
مســتمر برای مشــتری می داند. برای خلق ارزش برای مشتری در کليه شئون 
کسب وکار باید از الگوهای آزمون شده و مناسب شرایط مشتری استفاده شود.

در شــرایط زندگــی دیجيتالــی امــروز، مدل هــای فــروش اینترنتی و 
کســب وکارهای آنلاین به  سرعت در حال استفاده و شيوع هستند به گونه ای که 
در چند ســال آینده بيشــترین کاربرد را در بحث های توزیع و فروش خواهند 
داشــت و روش های ســنتی به  ســرعت جای خود را به روش های دیجيتالی با 

بهره مندی از مدل های فروش دیجيتال خواهند داد.
به هرحال، دنيای آینده، دنيای حرفه ای هاست و در بازارهای مالی یا جهانی 
شــرط لازم برای رقابتی شــدن و ماندگاری و پایداری، جدا شــدن و تحول از 
روش ها، استراتژی ها، تاکتيك ها و مدل های سنتی و مرسوم و یادگيری و عمل 

برابر با شيوه ها و الگوهای جدید و آزمون شده  است.
در این کتاب، انواع مدل های آزمون شده در نهُ فصل تفکيك و بيان شده اند.

فصل اول؛ به مدل های راهبردی اختصاص  یافته است و با توجه به اهميت 
بوم کســب وکار که ســند منطقی و راهبردی هر تجارتی است، مطالب فصل با 

1.  PERCEPTUAL MODEL
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مقـدمه

آن شروع  شده و سپس به مدل های راهبردی کاتلر، مدل قيف، مدل RACE و 
مدل تجربه مشتری پرداخته شده  است.

 ،4Ps در فصل دوم؛ مدل های اوليــه در ارتباطات فروش مانند مدل جدید
مدل های LOCATE ،SCAMPER ،ELASTIC توضيح داده شــده و با چند 

مدل دیگر ادامه یافته است.
در فصل ســوم؛ مدل های فروش مستقيم در ســطح خرد مانند مدل های 
 VMS و HMS عمده  فروشــی، خرده  فروشــی، مویرگــی، تلفنی و تهاتــری و

موردبحث قرار گرفته  است.
در فصل چهارم؛ مدل های فروش مســتقيم در ســطح کلان مانند مزایده، 
تعاونی های توزیع و فروش و فروشــگاه های زنجيــره ای و مراکز خرید )مال ها( 

مطرح شده اند.
در فصل پنجم؛ مدل های فروش حضوری و حرفه ای مورد عمل فروشندگان 
و ویزیتورها و نمایندگان فروش مانند مدل پنج کيو )5Qs(، مدل ســاندویچی، 

مدل تخم مرغی، بيش فروشی و مکمل فروشی توضيح داده شده اند.
در فصل ششــم؛ مدل های مختلف انــواع نمایندگی ها، همکاری در فروش 
)فروش پورســانتی(، فرانچایزینگ )نشان ســپاری( و ســرمایه  گذاری مشترک 

)JOINT VENTURE( مطرح شده  است.
در فصل هفتم؛ مدل های فروش ســازمانی مانند فروش تيمی، مهندســی 
 فــروش، SPIN، ليزینــگ یــا واســپاری،  فروش سيســتمی و بيــع متقابل 

)BUY BKCK( موردبحث قرار گرفته اند.
در فصــل هشــتم؛ مجموعــه ای از انواع روش هــای فــروش مبتکرانه و 
 FABC، هوشمندانه ای که توسط فروشندگان به کار گرفته  شده مانند مدل های
معرفــی   و...   SNAP، MATCH، SANDLER، SOLUTION SELLING

شده اند.
 ،)7Cs( در فصل نهم؛ به مدل های تشــکيلاتی فروش مانند مدل هفت سی
مدل مدیریت نيروهای فروش و نهایتاً برخی از انواع مدل های چارت ســازمانی 

فروش پرداخته شده  است.
نگارنده اطمينان دارد که آگاهی از مدل های مختلف فروش و مطالعه آن ها 
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مدل های فروش

توســط مدیران و کارشناســان توزیع و فروش همچنين دانشجویان بازاریابی، 
بازرگانی و MBA تا حد زیادی می تواند در تغيير روش های جاری مؤثر و مفيد 

باشد.
در اینجا لازم می داند از همکاری های گران  قدر جناب آقای شاهين ترکمن، 
مدیرعامل محترم انتشــارات سيته و همکاران ایشان که در آماده  سازی، چاپ و 

توزیع این کتاب، نگارنده را مشمول لطف خود قرار داده اند، تشکر نماید.

دکتر محمد بلوریان تهرانی، 1403


