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پاشنه آشیلهای
فروش و مارکتینگ
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YOUR HEADER

01DBA وMBA مدرس دوره های
دانشگاه تهران

02

مدرس دوره های تخصصی فروش در 
دانشگاه علامه طباطبایی 

مشاوره سیستم سازی فروش04
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مشاور فروش و مارکتینگ
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برخی از مجموعههایی
 که تا به امروز

 افتخار همکاری داشتهام:
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مشاور فروش و مارکتینگ



PMI

شامخ کل اقتصاد در تیرماه ۴۸.۳ بوده و برای شانزدهمین ماه متوالی زیر ۵۰ مانده
www.giveki.com



«تولید برگشته؛ مشتری هنوز برنگشته!»
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«ما وارد دورهای نشدهایم که مشتری دوباره مثل گذشته خرید کند؛
 

وارد دورهای شدهایم که شرکتها باید برای گرفتن سهم 
بیشتری از یک تقاضای محدود، حرفهایتر عمل کنند.»
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اما تولید و ارائه خدمات به ۵۱.۰●
سفارشات جدید ۴۷.۲ و فروش ۴۷.۸●

گزارش شامخ تیرماه ۱۴۰۵

اقتصاد دارد از شدت شوک خارج میشود، اما هنوز تقاضا برنگشته است. 
یعنی مسئله مدیر فروش در ماههای آینده احتمالاً «تولید بیشتر» نیست؛ 

«خلق تقاضا و تبدیل تقاضای ضعیف به فروش» است.
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چگونه در بازار رکودی و تورمی، فروش ایجاد کنیم؟
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مشکل فروش فروشنده است؟
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فشار بیشتر روی ویزیتورها●
تخفیف بیشتر●
پورسانت بیشتر●
تبلیغات بیشتر●
جذب فروشنده بیشتر●
از «فشار برای فروش بیشتر» تا «ساختن تقاضای مؤثر»●

وقتی فروش پایین میآید، معمولاً چه میکنیم؟

www.giveki.com
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فروش را با فشار روی کانال اشتباه گرفتهایم
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اگر ندارد، فقط موجودی را از یک نقطه زنجیره به نقطه ●
دیگر منتقل کردهایم.

●Sell-in ≠ Sell-out

آیا مشتری نهایی واقعاً مصرف بیشتری دارد؟
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  %1  مردند.✔
 %14 با سازمان های دیگر.✔
 3% کلاً رفϘند.✔
 % 14 ناراضی از خدمات.✔
 68% احساس ύی تفاوتی.✔
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(Reptilian Brain) ۱. مغز خزنده

(Limbic Brain) ۲. مغز لیمبیک

(Neocortex) ۳. نئوکورتکس

                        

(Triune Brain Model) مغز سهگانه 
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مغز جدید (Neocortex): وظیفه تفکر منطقی را دارد.

مغز میانی (Limbic System): احساسات را ͖ردازش میکند.

مغز قدیم (Reptilian Brain): تصمیمگیرنده نهایی است و بر 
اساس ورودیهایی از دو مغز دیگر تصمیم نهایی را میگیرد.

(Triune Brain Model) مغز سهگانه 



(Triune Brain Model) مغز سهگانه 

Mohammad.Giveki

ما احساسی تصمیم میگیریم
منطقی توجیه می کنیم.

دنیل کانمن



(Triune Brain Model) مغز سهگانه 
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فروش در بستر رابطه

تغییر
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۲. مهم جلوه دادن کسب و کار
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Flight attendant
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اثر دانینگ کروگر 
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اثر دانینگ کروگر 
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۳. چابک نبودن
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در جنگ چجوری 
میشه چابک بود؟
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۱. خلق برند و برندسازی



Interbrand
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Branded
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AKM bricks
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ایران چهارمین کشور تولید کننده سیمان دنیا 
بعد از چین/ هند/ امریکا
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۲. برخورد با شکایات مشتری
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1954 

Recall
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Dave Carrol
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۳. تبدیل تهدید به فرصت
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همگان را برای مدتی و
 عده ای را برای همیشه می توان فریفت،

 اما همگان را برای همیشه هرگز...
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 Trade Marketingضعیف شده 
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Sales و Marketing بین
 در بسیاری از شرکتها یک زمین خاکی وجود دارد 

که هΤچکس صاحبش نیست؛
 اسم این زمین Trade Marketing است.

Trade Marketing حرفهای

Mohammad.Giveki



●SKU کدام
در کدام کانال●
با چه پروموشنی●
در چه زمانی●
برای چه مشتریای●
با چه هدفی●

Trade Marketing باید مشخص کند:
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۱. کدام مشتریان در معرض ریزشاند؟
۲. کدام مشتریان ظرفیت خرید بیشتری دارند؟

۳. کدام SKUها افت کردهاند؟
۴. کدام SKUها رشد کردهاند؟

۵. کجا تخفیف دادهایم ولی Sell-out ایجاد نشده؟
۶. کدام فروشندگان واقعاً مشتری توسعه میدهند؟

۷. کدام مشتریان فقط حجم خرید را بالا بردهاند اما سودآوری ندارند؟
۸. اگر فردا ۱۰٪ تقاضای بازار کم شود، کدام مشتریان را حفظ میکنیم؟

داشبورد هفتگی مدیر فروش در رکود
Mohammad.Giveki



دیتا محور بودن سازمان فروش
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