
 

  

 

 

 
 منبع: مدرسه بازاریابی و فروش تلفنی راه مدیران 

  و فروش تلفنی و ارتباطات غیرحضوری   مذاکرهمرجع تخصصی آموزش  
 www.rahemodiran.comسایت : 

  BehzadEsteghamatو     natayej.rahemodirاینستاگرام : 

 
 PDFفروش هوشمند  نسخه   ر یخلاصه کتاب مد

 
یک راهنمای جامع و کاربردی است که به مدیران فروش کمک  )۲۰۱۳ (نوشته ژوزیان فیگون "مدیر فروش هوشمند

های خود را به درستی رهبری کنند. فیگون با ترکیب  های مدرن، تیم تغییر فروشکند تا در دنیای پیچیده و در حال می 
دهی به فروشندگان برای موفقیت در  راهی برای مدیریت و انگیزه های پیشرفته، نقشه اصول سنتی رهبری و استراتژی

های واقعی و ابزارهایی است که دهد. این کتاب پر از نکات عملی، مثالمحیطی رقابتی و مبتنی بر فناوری ارائه می 
های جدید سازگار شوند، عملکرد تیم خود را بهبود بخشند و رشد سازمانی  سازد تا با چالش مدیران فروش را قادر می 

 .را هدایت کنند

 خلاصه کتاب مدیر فروش هوشمند 

 :"مدیر فروش هوشمند" کتاب   از  کلیدی  و  جذاب   نکته های 

 :تحول در رفتار مشتریان •

o  دهند و  ای انجام می مشتریان مدرن پیش از خرید، تحقیقات گسترده
 .به دنبال ارزش واقعی هستند 

o  شده اهمیت بیشتری  سازیهای شخصی حل اعتمادسازی و ارائه راه
 .نسبت به گذشته دارد

http://www.rahemodiran.com/


 :های مدیر فروش هوشمندویژگی  •

o ها و اتخاذ تصمیمات مبتنی بر اطلاعاتتحلیل داده :تفکر استراتژیک. 

o ها ایجاد انگیزه و تقویت روحیه همکاری در تیم  :رهبری انگیزشی. 

o وریاستفاده از ابزارهای دیجیتال برای مدیریت و افزایش بهره  :مهارت در فناوری. 

o تطبیق با تغییرات سریع بازار و فناوری :یادگیری مداوم. 

 :های فروش از راه دورمدیریت تیم  •

o  استفاده از ابزارهای ارتباطی مانند Zoom  و Slack هابرای نظارت و هماهنگی تیم. 

o  های مجازی با جلسات منظم و تعاملات اجتماعیایجاد فرهنگ تیمی حتی در محیط. 

o  های کلیدی عملکردارزیابی عملکرد اعضای تیم با استفاده از شاخص (KPIs). 

 :اهمیت فناوری و ابزارهای دیجیتال •

o استفاده از CRM  وریگیری و افزایش بهرهبرای بهبود تصمیمو ابزارهای تحلیل داده. 

o  ها برداری بهتر از فناوری آموزش کارکنان برای بهره. 

o  ایجاد تعادل بین فناوری و تعاملات انسانی. 

 :های فروشآموزش و توسعه تیم  •

o  های فروشهای آموزشی منظم برای تقویت مهارت برگزاری برنامه. 

o   پذیری در بازاررقابت تاکید بر یادگیری مداوم برای حفظ. 

 :انداز آینده فروشچشم  •

o  بینی روندهای بازار ها برای پیش ها و تحلیل آن تاکید بر استفاده از داده. 

o افزایش نقش فناوری و ابزارهای نوآورانه در فرآیند فروش. 

o موفقیت به توانایی مدیران در نوآوری، خلاقیت و انطباق با تغییرات وابسته است. 

 :های فروشتغییر در روش  •

o های سنتی دیگر کارایی ندارند؛ ارائه ارزش و ایجاد ارتباطات معنادار اهمیت بیشتری دارد روش. 

o ای متفاوت و متمایز هستند، نه فقط یک محصول یا خدمات سادهمشتریان به دنبال تجربه. 

 :نقش اعتماد و روابط انسانی •

o فناوری نباید جایگزین ارتباطات انسانی شود، بلکه باید به تقویت آن کمک کند. 



o ایجاد اعتماد کلید اصلی موفقیت در فروش مدرن است. 

دهند و راهنمایی عملی برای مدیرانی  اندازی جامع از دنیای فروش مدرن و مدیریت آن ارائه می این نکات کلیدی چشم 
 .های فروش موفقی در عصر دیجیتال داشته باشند خواهند تیم است که می 

 فصل اول: فروش در عصر دیجیتال 

پردازد. او توضیح  های اخیر رخ داده است، می ای که در دنیای فروش طی سال فیگون در این فصل به تغییرات گسترده 
کنندگانی آگاه و مستقل تبدیل کرده های دیجیتال و اینترنت چگونه خریداران را به مصرف دهد که ظهور فناوری می 

ای در مورد محصولات، خدمات و حتی  است. مشتریان مدرن با انجام تحقیقات دقیق پیش از خرید، اطلاعات گسترده 
 .طور کامل در کنترل فروشندگان نباشدآورند. این تغییر باعث شده که فرآیند فروش دیگر بهرقبا به دست می 

های قدیمی، راهبردهایی  کند که مدیران فروش باید این واقعیت را بپذیرند و به جای استفاده از تکنیک او تاکید می 
های  تر نیازهای مشتری و استفاده از رسانهنوآورانه اتخاذ کنند. استفاده از ابزارهای تحلیل داده برای درک عمیق 

 .گیردها از جمله مواردی است که در این فصل مورد توجه قرار می اجتماعی برای ارتباط بهتر با آن 

فیگون همچنین بر این نکته تاکید دارد که در دنیای دیجیتال، سرعت پاسخگویی به نیازهای مشتریان یک مزیت  
های فروش نتوانند سریع و دقیق به سوالات مشتریان پاسخ دهند، رقبا به  کند که اگر تیمرقابتی است. او بیان می 

 .ها را کنار خواهند زدراحتی آن 

های اصلی مدیران فروش در عصر دیجیتال، ایجاد توازن میان استفاده از فناوری و حفظ ارتباط انسانی  یکی از چالش 
با مشتریان است. فیگون معتقد است که فناوری نباید جایگزین تعاملات شخصی شود، بلکه باید به عنوان یک ابزار  

 .برای تقویت این ارتباطات به کار رود

دهد که چگونه  کند و نشان می های واقعی برای نشان دادن تغییر رفتار مشتریان استفاده می او در این فصل از نمونه
 .انداند، سهم بازار خود را از دست داده هایی که از این تغییرات عقب مانده شرکت

 های مدیر فروش هوشمندفصل دوم: ویژگی

های پیچیده و متغیر امروز به  تواند در محیطکند که می فیگون مدیر فروش هوشمند را به عنوان فردی معرفی می 
های خود را با تغییرات سریع بازار  پذیر باشند و بتوانند تیمکند که مدیران باید انعطاف تاکید می خوبی عمل کند. او 

 .تطبیق دهند

کند تا  های کلیدی مدیر فروش هوشمند، داشتن تفکر استراتژیک است. این توانایی به مدیران کمک می یکی از ویژگی 
های موجود را تحلیل کرده و بر اساس آن تصمیمات درست اتخاذ کنند. فیگون تاکید دارد که مدیران باید از  داده 

 .ابزارهای تحلیل داده برای شناسایی الگوها و روندهای بازار استفاده کنند

های خود را به انجام کارهای بزرگ  های مهم است. مدیران فروش باید بتوانند تیمرهبری انگیزشی یکی دیگر از ویژگی 
ترغیب کنند. این امر مستلزم ایجاد محیطی است که در آن کارکنان احساس ارزشمندی و تعلق داشته باشند. فیگون بر  

 .کنداهمیت ارائه بازخوردهای سازنده و شفاف تاکید می 



ها باید بتوانند با اعضای تیم،  های ارتباطی قوی داشته باشند. آن مدیران فروش هوشمند باید همچنین مهارت 
 .شود خوبی ارتباط برقرار کنند. ارتباطات موثر باعث ایجاد اعتماد و تقویت روابط می مشتریان و حتی ذینفعان دیگر به

کند که مدیران فروش باید خودشان به یادگیری مداوم متعهد باشند. دنیای فروش به در نهایت، فیگون بیان می 
 .توانند موفق باشند دارند، می روز نگه می های خود را به سرعت در حال تغییر است و تنها کسانی که دانش و مهارت 

 

 های فروش از راه دورفصل سوم: مدیریت تیم

های فروش از راه دور با آن مواجه هستند،  های خاصی که مدیران در مدیریت تیمدر این فصل، فیگون به چالش 
اند، نیازمند رویکردهای  پراکنده هایی که در مناطق جغرافیایی مختلف دهد که کار با تیم پردازد. او توضیح می می 

 .جدیدی است 

 های از راه دور، استفاده از ابزارهای ارتباطی مناسب است. فیگون ابزارهایی مانندیکی از نکات اصلی در مدیریت تیم
Zoom ،Microsoft Teams و Slack  کنند تا ارتباطات موثری با تیم  کند که به مدیران کمک می را پیشنهاد می

 .خود داشته باشند 

کند که مدیران باید به طور مداوم با اعضای تیم خود در ارتباط باشند و از پیشرفت کارها مطلع شوند. اما  او تاکید می 
 .اعتمادی را در تیم ایجاد کندای باشد که حس بی این نظارت نباید به گونه

های مجازی، مدیران باید شرایطی فراهم کنند که اعضا  فیگون بر اهمیت ایجاد فرهنگ تیمی تاکید دارد. حتی در تیم 
هایی  احساس کنند بخشی از یک گروه هستند. استفاده از جلسات مجازی منظم، تشویق به همکاری و ارائه فرصت

 .تواند به تقویت این حس کمک کندبرای تعاملات اجتماعی می 

کند که مدیران  های از راه دور است. فیگون پیشنهاد می های حیاتی مدیریت تیم ارزیابی عملکرد نیز یکی دیگر از جنبه
 .برای ارزیابی دقیق عملکرد اعضای تیم استفاده کنند (KPIs) های عملکرد کلیدیاز شاخص 

 

 فصل چهارم: رفتار خریداران مدرن 

ها را نسبت به گذشته  دهد و تغییرات اساسی آن فیگون در این فصل رفتار خریداران مدرن را مورد بررسی قرار می 
کند که مشتریان امروزی بیشتر به دنبال اطلاعات هستند و اغلب پیش از تعامل با  کند. او تاکید می تحلیل می 

ها به جای ارائه  اند. این تغییر باعث شده که نقش فروشندگان تغییر کند و آن فروشنده، تحقیقات خود را انجام داده 
 .دهندهای خاصی برای مشکلات مشتریان ارائه می حل اطلاعات اولیه، به مشاورانی متخصص تبدیل شوند که راه 

یکی از نکات کلیدی رفتار مشتریان مدرن، اهمیت شفافیت است. خریداران انتظار دارند که فروشندگان صادق باشند و  
تواند به سرعت اعتماد مشتری را  ها ارائه دهند. عدم شفافیت می تمام جزئیات مرتبط با محصول یا خدمات را به آن 

 .از بین ببرد و باعث شود به رقبا روی بیاورند



مندند که  سازی تجربه مشتری یک الزام است، نه یک گزینه. مشتریان امروزی علاقه کند که شخصیفیگون بیان می 
ها طراحی شده است. این نیاز به کنند به طور خاص برای آن احساس کنند محصول یا خدماتی که دریافت می 

 .ها، قابل تحقق استو تحلیل داده  CRM افزارهایهای پیشرفته، مانند نرمسازی از طریق فناوریشخصی 

های حیاتی است. در بازاری که رقبا به راحتی قابل دسترسی هستند،  اعتماد به فروشنده و برند نیز یکی دیگر از جنبه 
دهند که اعتماد کافی به فروشنده داشته باشند. فروشندگان باید تلاش کنند تا از  مشتریان تنها زمانی به خرید ادامه می 

 .گویی به نیازهای مشتریان، این اعتماد را تقویت کنندطریق تعاملات مثبت و پاسخ 

کند که مشتریان امروز به دنبال ارتباطات انسانی واقعی هستند. باوجود  فیگون همچنین به این نکته اشاره می 
پیشرفت فناوری و ابزارهای دیجیتال، خریداران همچنان اهمیت زیادی برای ارتباطات مستقیم و انسانی قائل هستند.  

 .توانند از طریق تماس تلفنی، جلسات ویدیویی یا حتی جلسات حضوری تقویت شوند این ارتباطات می 

دهد که مشتریان به جای اینکه صرفاً یک محصول بخرند، به دنبال تجربه خریدی هستند که ارزش  او توضیح می 
تواند شامل خدمات پس از فروش عالی، پشتیبانی قوی یا حتی محتوای آموزشی  بیشتری ارائه دهد. این ارزش می 

 .مرتبط با محصول باشد 

دهد که در نهایت، فیگون بر این باور است که شناخت دقیق رفتار مشتریان کلید موفقیت است. او پیشنهاد می 
آوری و درک رفتار مشتریان خود استفاده کنند تا بتوانند  مدیران و فروشندگان از ابزارهای تحلیل داده برای جمع

 .خدمات بهتری ارائه دهند 

 

 های جدید فروش فصل پنجم: ابزارها و فناوری

کند که فناوری  پردازد. او تاکید می های فروش مدرن می فیگون در این فصل به نقش کلیدی فناوری در مدیریت تیم 
 .آوردتر به مشتریان را فراهم می کند، بلکه امکان ارائه خدمات بهتر و سریع تر می نه تنها فرآیند فروش را ساده

دهد  است. فیگون توضیح می  (CRM) افزارهای مدیریت ارتباط با مشترییکی از ابزارهای برجسته در این حوزه، نرم
دهی کنند، رفتار  کنند تا اطلاعات مربوط به مشتریان را سازمان افزارها به مدیران و فروشندگان کمک می که این نرم

 .ای ارائه دهند شدهسازی های شخصی ها را تحلیل کنند و استراتژیآن 

های  توانند اطلاعات خام را به بینش کند. این ابزارها می او همچنین به اهمیت ابزارهای تحلیل داده اشاره می 
هایی  کند که شرکتکنند. فیگون بیان می های استراتژیک کمک می گیریارزشمندی تبدیل کنند که به مدیران در تصمیم 

 .وری و سودآوری بالاتری دارندکنند، معمولًا بهره ها استفاده می که از این فناوری

های  برای مدیریت تیم  Zoom و Slack دهد که مدیران فروش از ابزارهای ارتباطی نوین مانندفیگون پیشنهاد می 
دهند تا با یکدیگر هماهنگ باشند و به سرعت  های پراکنده جغرافیایی امکان می ابزارها به تیم خود استفاده کنند. این  

 .به نیازهای مشتریان پاسخ دهند 



توانند  ها می کند. این فناوری های نوظهور مانند هوش مصنوعی و اتوماسیون فروش اشاره می او همچنین به فناوری 
وظایف تکراری را به صورت خودکار انجام دهند و زمان بیشتری برای فروشندگان فراهم کنند تا بر روی مشتریان تمرکز 

 .کنند

شود که مدیران باید کارکنان خود را برای استفاده از این ابزارها آموزش دهند. بدون آموزش  در این فصل تاکید می 
 .کنندتوانند به بهبود عملکرد کمک  ها نیز نمی ترین فناوری مناسب، حتی پیشرفته 

دهد که فناوری نباید به جایگزینی برای تعاملات انسانی تبدیل شود. او معتقد است که بهترین  فیگون هشدار می 
 .استفاده از فناوری، تقویت ارتباطات انسانی و بهبود تجربه مشتری است

 

 های فروش فصل ششم: آموزش و توسعه تیم

کند که در دنیای پویای  کند. او بیان می های فروش را برجسته می در این فصل، فیگون نقش آموزش در موفقیت تیم
 .پذیری ضروری است امروز، یادگیری مداوم برای حفظ رقابت 

دهد که مدیران  های آموزشی مستمر است. فیگون پیشنهاد می یکی از نکات کلیدی این فصل، اهمیت طراحی برنامه
 .روز بماندها به های آن های آموزشی منظم برای کارکنان خود برگزار کنند تا مهارتها و دوره فروش کارگاه 

های فنی  کند. فیگون معتقد است که فروشندگان نه تنها باید از مهارتهای نرم اشاره می او به اهمیت یادگیری مهارت
 .برخوردار باشند، بلکه باید توانایی ارتباط موثر، مذاکره و حل مشکلات را نیز داشته باشند 

کند که بازخورد باید شفاف، دقیق و بر اساس  ارائه بازخورد سازنده یکی دیگر از نکات مورد تاکید است. فیگون بیان می 
 .عملکرد واقعی باشد تا کارکنان بتوانند از آن برای بهبود عملکرد خود استفاده کنند

ای یا مشاوران فروش بهره ببرند. این مشاوران  کند که مدیران برای توسعه کارکنان، از مربیان حرفه او پیشنهاد می 
 .های آینده آماده کنندها را برای چالش ها ارائه دهند و آن های جدیدی به تیمتوانند دیدگاه می 

های فروش تاکید دارد. او معتقد است که آموزش تنها زمانی موثر  فیگون همچنین بر اهمیت ایجاد انگیزه در تیم 
 .های جدید داشته باشنداست که کارکنان انگیزه کافی برای یادگیری و اعمال مهارت 

 

 فصل هفتم: آینده فروش 

کند که نقش فناوری در  بینی می پردازد و پیشفیگون در این فصل به بررسی روندهای آینده در حوزه فروش می 
خوبی استفاده  ها به هایی که از داده های آینده به طور چشمگیری افزایش خواهد یافت. او معتقد است که شرکتسال 
 .کنند، مزیت رقابتی بیشتری خواهند داشتمی 

کند که مدیران باید از  ها است. فیگون بیان می یکی از موضوعات کلیدی در این فصل، افزایش اهمیت تحلیل داده 
 .های فروش استفاده کنند سازی استراتژی بینی روندهای بازار و بهینه ابزارهای پیشرفته برای شناسایی الگوها، پیش 



توانند  کند و معتقد است که این ابزارها می های نوین مانند هوش مصنوعی و یادگیری ماشینی اشاره می او به فناوری 
 .بینی نیازهای مشتریان کمک کنندسازی بهتر و پیشبه شخصی 

های  کند که تکنیک تر و نوآورتر باشند. او بیان می کند که در آینده، فروشندگان باید خلاق فیگون همچنین تاکید می 
 .های جدیدی برای جذب مشتریان باشندقدیمی دیگر پاسخگو نیستند و فروشندگان باید به دنبال راه 

کند که تنها مدیرانی که آماده پذیرش تغییرات  کند. او بیان می در نهایت، فیگون بر اهمیت انطباق با تغییرات تاکید می 
 .توانند در محیط رقابتی آینده موفق شوندو یادگیری مداوم هستند، می 

 

 :گیرینتیجه 

های فیگون در  کند. بینشهای مدرن مبتنی بر داده ترکیب می یک راهنمای جامع است که اصول مدیریتی کلاسیک را با استراتژی  مدیر فروش هوشمند
های ارزشمندی برای هر مدیر فروش دارد. گری با هم تداخل دارند تا موفقیت در فروش را رقم بزنند، درسمورد اینکه چگونه فناوری، رهبری و مربی

ای بسازند که نه تنها به  های پربازدهتوانند تیم ها و فناوری و ایجاد یک فرهنگ همکاری، مدیران فروش می با پذیرش نقش مربی، استفاده از داده 
مبتنی بر فناوری راهی جامع برای هدایت در دنیای رقابتی و اهداف فروش خود دست یابند، بلکه فراتر از آن عمل کنند. این کتاب به عنوان نقشه 

 .خواهد در عصر مدرن موفق باشدفروش، منبعی ضروری برای هر رهبر فروش است که می 

 

 خوانندگان برای ویژه و جذاب  یک پیشنهاد

های فروش را به فرصتی برای موفقیت تبدیل کنید،  خواهید چالشهای فروش خود هستید و میاگر شما هم به دنبال ارتقای مهارت 
 .، اولین مرکز تخصصی آموزش فروش تلفنی در ایران، مراجعه کنیدمدرسه فروش تلفنی راه مدیرانکنیم به پیشنهاد می 

 

 

 ری استارت 

 
 تهیه کننده: بهزاد استقامت، نویسنده کتاب های میلیاردی

 
 و فمممممروش تل نممممم  زمینمممممه ممممممذاکرهدر و آمممممموزش همممممای سمممممازمان  آموزشممممم   دوره همممممایبمممممرای تهیمممممه همممممن  نممممم    

بممما   اسدددتتامتبهدددزاد  اسمممتادآمممموزش همممای بممما  سسدددبز  دددا و یممما صممم  ه  راه مددددیرانمممم  توانیمممد از اریممم  سمممایت 
 ارتبممممممممممممممما  بر مممممممممممممممرار کنیمممممممممممممممد ی مجموعمممممممممممممممه تمممممممممممممممما  همممممممممممممممای میلیمممممممممممممممارد کارشناسمممممممممممممممان 

 
 شبکه های اجتماع 

                      

 نیاز  ه مشاوره دارم

https://rahemodiran.com/product/restart/
http://www.rahemodiran.com/
http://www.rahemodiran.com/salesbox
http://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
https://t.me/behzadesteghamat
https://t.me/behzadesteghamat_VIP
https://www.instagram.com/behzadesteghamat?igsh=bHdwcms5ajFyNmtr
https://www.instagram.com/natayej.rahemodiran?igsh=MTNwN2p6djdjZmd0MA==
http://www.rahemodiran.com/consulting

