
چکلیستپیداکردنبازاریابهاوفروشندههایحرفهای

پیداکردنداوطلبمناسب
 اول از همه باید همیشه مثل یک رادار دنبال بازاریاب بگردیم، و ببینیم 
باشیم،  داشته  زیاد  خیلی  داوطلب های  و  کنیم  پیدا  می تونیم  کجا  از 
هر چقدر تعداد داوطلب های شما بیشتر باشه، طبیعتاً می تونین انتخاب 
بهتری داشته باشین، هرچقدر تعداد کم باشه، مثلًا 3-4نفر باشه، شما 
مجبورین از بین اونا انتخاب کنین، اما اگر تو مجموعه شما100نفر داره 
میاد، خوب مسلماً  شما بازاریاب بهتری می تونین  انتخاب کنین، این که 
از روش های  و  کانال های مختلف  از  زیاد کنیم؟  تعدادشونو  چه جوری 
آورد، حتی  زیاد  تعداد  نمی شه  با یک روش  استفاده می کنیم،  مختلف 
از  بشه،  زیاد  مشتریاتون  می خواین  اگر  می گم  من  هم  مشتری  برای 

کانال های مختلف استفاده کنید.
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تغییرباورها
یکی از مهمترین موارد تغییر باورهامونه، ببینین اگر باور شما اینه، که 
بازاریاب خوب نیستش، وجود نداره، تخمش رو ملخ زده، مطمئن باشین 
وجود  که  اینه  شما  باور  چون  نمی کنین،  پیدا  خوب  بازاریاب های  که 
نداره، بازاریاب خوب نیست، خوب کار نمی کنن، همش دنبال اینن که 
بیان یک پولی از ما بگیرند و برند، اگر باور شما اینجوری هیچ موقع پیدا 
نمی کنین، هر چی هم دنبالش بگردین، چون دیگه نمی بینین، باور شما 

اینه که وجود نداره.   
یک مورد دیگه در مورد باورها و تغییری که باید در مورد خودمون ایجاد 
بدیم، هر  تغییر  به محصول مون  باورمون رو نسبت  اینه که  اونم  کنیم، 
کدوم از ماها یک محصولی داریم، مثلًا من می خوام بازاریاب بیارم، که 
کتاب منو بفروشه، بعد دو مدل می تونم باهاش صحبت کنم، یکی این که 
این کتاب خوبیه، می تونی بری بفروشی، و زحمت هم براش کشیدیم، 
چون باورم به فروش محصول ام ضعیفه، وقتی دارم توضیح می دم، توی 
این که  و می گه  متوجه می شه  اینو  بازاریاب  زدنم،  توی حرف  رفتارم، 
هنوز محصول خودشو قبول نداره، ولی  اگر من بیام و باورم رو تغییر بدم، 
باورم رو نسبت به محصول ام قوی کنم،  حالا می خواد هر چی باشه، مثلًا 
دوره ، سمینار  هر چی که هست، باورم رو تغییر بدم قوی ترش کنم یا 
مثلا عسل می خوام بفروشم، نسبت به اون عسلم باورم رو قوی تر کنم، 
بگم که این بهترین عسل بازاره، اینو هر چقدر قوی تر کنم، بازاریاب اینو 
سریع می فهمه، وقتی که میاد با شما شروع می کنه به حرف زدن، بعد 
دیگران  زندگی  می تونه  که  کتابیه  کتاب،  این  می گم،  قوی  باور  با  من 
به هر کسی بفروشی بهش خدمت بزرگی  این کتاب رو  بده،  رو تغییر 
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کردی، بعدش این اتفاق می افته به تو پیامک می ده، از تو تشکر می کنه. 
کالا  این  از  عشق  با  من  اینقدر  یعنی  خوبه،  سودش  می شه،  اینجوری 
بازاریاب دست  به  تعریف می کنم، مثل قند می تونه بفروشه، این حس 
می ده اما کافیه که باور من نسبت به محصولم ضعیف باشه، نسبت به 
اون محصول و پروژه هایی که دارم، باورهایی که دارم، ضعیف باشه دیگه 

نمی تونم کسی رو متقاعد کنم که برای من بازاریابی کنه.
محصولی  این  گفتم  کردم،  کار  خودم  باور  روی  اومدم  من  موقع  هر 
ارزشیه،  با  کارهای  این  دادم،  انجام   که  کارهایی  این  عالیه،  دارم  که 
کردم،  کار  باور خودم،  و  روی خودم  یعنی  گرفتم،  رو  بیشترین جواب 
که این محصول خوبیه، این کار عالیه، فروشش رفته بالا، اصلًا خودبه 
خود می  بینم گوشیم زنگ می زنه، داره توی سایتم خرید انجام می شه، 
فقط با تغییر باورهامون، پس روی این کار کنید، اگر باور شما اینه که 
بازاریاب  نمی تونین  وجه  هیچ  به  هست،  ضعیفی  محصول  محصولتون، 
استخدام کنین، چون بازاریاب اینو می فهمه، از رفتار شما، از نحوه حرف 

زدن شما اینو متوجه می شه. 
من دوستانی داشتم که اینقدر با عشق از محصول شون حرف می زدند، 
بازاریاب  می کردن،  استخدام  خودشون  بازاریاب  هم  رو  کسانی  چه  و 
می گرفتن که طرف دکترا داشت، یک جوری از محصولش داشت صحبت 
می کرد که دکتره می گفت، این بهترین محصول دنیاست، طوری با عشق 

از محصولش حرف می زد، که لذت می بردیم. 

»بازاریابخوب،جایخوبمیخواد«
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1-مدیرخوب
یادتون باشه بازاریاب ها، دنبال مدیر خوب هستند، یعنی شما اگر روی 
بازاریاب های حرفه ای هم  خودتون کار کنید و خودتون رو قوی کنید، 
که  می فهمن  می شن،  متوجه  رو  این  می کنند، چون  کار  شما  با  میان 
مدیری که می خوان باهاش کار کنند، آیا دنبال یادگیری هست یا نیست، 
همین جوری که شما دارین اونا رو تست می کنین، اونا هم دارن شما رو 
تست می کنن، دقیقاً دو طرفه هستش، اونا هم دنبال مدیری می گردن که 
دنبال یادگیری و پیشرفت باشه، پس بازاریاب خوب، مدیر خوب می خواد، 
هر چقدر شما قوی تر بشین، بازاریاب های حرفه ای با شما کار می کنند، 
هر چقدر شما ضعیف تر باشین، خوب طبیعتاً بازاریاب های ضعیف تر، اما 
باز هم اینجا یک خورده بازاریاب هایی که ما می گیریم باید قوی تر باشن، 
من می گم مدیر حرفه ای کسی هست که بتونه بازاریاب هایی استخدام 
رو  خودمون  از  ضعیفتر  بیایم  این که  نه  قوی ترند،  خودش  از  که  کنه، 

استخدام کنیم.
یکی از تکنیک ها اینه که به نیروهامون معرفی کنیم، حالا جلوتر بهش 
می رسیم، من یک بازاریاب می خواستم بگیرم، این شخص رو به نیروهام 
معرفی کردم، گفتم اینو استخدام کنیم یا نه؟ یکی از نیروهام گفت آقای 

تقدسی، اینو استخدام نکن، گفتم چرا؟ 
زرنگ تره، خیلی  هم  از خودتون  زرنگه،  این خیلی  تقدسی  آقای  گفت 
گفت  باهوشتره؟  من  از  واقعاً،  گفتم  بعد  بود،  این  هم  دلیلش  باهوشه، 
ساختمونی،  پروژه های  توی  من  می کنم،  استخدامش  پس  گفتم  آره، 
استخدامش کردم، باور کنید یک هفته نکشید، یک پروژه آورد، که توش 
یک سود میلیاردی داشت، همکارام می گفتن این پروژه چه جوری اومده، 
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از کجا اومده؟ گفتم، آقای فلانی آورده، در عرض یک هفته فوق العاده بود 
چون از منم حتی باهوش تر بود. 

2-شرکتخوب
هر چقدر مجموعه ما خوب تر باشه، محصولات ما بهتر باشه، بازاریاب های 
خوب می یان، یک شرکتی مثل شرکت رضوی، پگاه، شرکت های معروف 
خیلی  بازاریاب ها  بهترند،  چون  اینا  طبیعتاً  خوب  کوکاکولا،  چی توز، 
راحت تر می رن اونجا کار می کنند، یک آگهی استخدام بدن، کلی نیرو 
جمع می کنن، پس سعی کنیم شرکت خودمون رو تغییر و تحول بدیم 

و بهترش کنیم.  

3-همکارانخوب
تک تک همکارها و نیروهایی که شما دارین، تأثیر می ذارن، بازاریاب به 
محضی که وارد مجموعه می شه، از آبدارچی تا مدیر و حسابدار گرفته 
داشته  بهتری  همکارهای  شما  چقدر  هر  می کنه،  نگاه  رو  اینا  تک تک 

باشین، می تونین بازاریاب های خوبی استخدام کنید. 
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طوفانفکری
اما مهمترین کاری که می خوایم انجام بدیم، یک طوفان فکری گروهی 

هست. وسط صفحه بنویسین، چگونه بازاریاب پیدا کنیم؟ 
دورش یک خط بکشید، خوب دوستان در حد چند دقیقه فکر کنید، که 
بازاریاب از کجا پیدا کنیم، 20تا روش داریم، اما قبل از اینکه 20 تا روش 
روش هایی  به  مطمئنم  بیفته،  راه  فکری  طوفان  دارم  دوست  بگیم،  رو 
می رسید که توی اون ها وجود نداره، یک چند دقیقه روش فکر کنید، 

بعد یاداشت کنید.
طوفان فکری گروهی خیلی جالبه، خیلی جواب می ده، هر موقع هر جا 
گیرکردین، ازش استفاده کنین، هم طوفان فکری گروهی، هم فردیش 

عجیب راه گشاست.
ایدههایمدیرانیکهدردورهمیهاشرکتکردهبودند

1  ـ از نیروهای رقبا 2 - پرس وجو بین فروشگاه داران 3 ـ از شرکت های 
مجازی شبکه های  و  تلگرام  کانال  از  ـ   5 دوستان  معرفی  ـ   4  نتورک 

6 ـ  آگهی روزنامه 7 ـ شرکت های کاریابی 8  ـ بین همکاران سابق 9 ـ از 
طریق سیمنارهای بازاریابی 10 ـ از آموزشگاه های بازاریابی 11ـ معرفی 
آگهی  برگه  13ـ   همکاران  طریق  از  داریم12ـ  که  بازاریاب هایی  خود 

پشت مغازه 14ـ سایت دیوار 
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 15ـ آموزشگاه های تئاتر و هنری 
کسانی که تئاتر کار می کنند هم فن بیان خوبی دارند، هم بازیگری رو 

بلدند.
 یک چیز جالب، در مورد فروش بهتون بگم، اینو یادگاری از من داشته 
باشین، ببینین فروشنده حرفه ای باید یک بازیگر خوب باشه، در اصل 
فروش چیه؟ فروش یک احساسیه که ما نسبت به یک محصول داریم، 
انتقال  حالا هنر فروشنده چیه؟ هنر فروشنده اینه که این احساس رو 
بده، در قدم اول من یک احساس خوب  نسبت به یک محصولی دارم، 
حالا هنر من اینه که با زبان بدنم و با  فن بیانم این احساس رو به شما 

انتقال بدم، حالا حس رو کی می تونه انتقال بده؟
یک بازیگر خوب، یک بازیگری که زبان بدن خوبی داره و فن بیان خوبی 
داره، هر کس بتونه این کار رو انجام بده، یک فروشنده حرفه ای هست.

16 ـ شبکه های اجتماعی 17ـ پخش تراکت بین دانشجویان
18 ـ دانشجوهای روانشناسی 19 ـ اینستاگرام 20 ـ  مشتری ها

تلویزیون 23 ـ برگزاری مسابقه معرفی  نمایشگاه ها 22 ـ آگهی  21 ـ 
و  تخصصی  سایت های  وب  ـ   25 پروفایلمون  عکس  ـ   24 بازاریاب 
چون  تخصصی،  مجلات  ـ   26 دارن  بازاریابی  آموزش  که  سایت هایی 
گروه های  ـ   27 می خونن  رو  تخصصی   مجلات  حرفه ای  بازاریا ب های 
بهترین  از  یکی  باشند،  بازرگانی  مدیریت  اگر  مخصوصاً  دانشجویی 
دارند  دارند، دوست  کار  بازرگانی عشق  مدیریت  دانشجویان  جاهاست، 
بیان یاد بگیرند. بریم توی سلف سرویس شون برگه بزنیم که ما می خوایم 
بازاریاب استخدام کنیم. بعد دانشجوها با مبلغ پایین کار می کنند، انرژی 

زیادی دارند، توقعشون هم پایینه.
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28 ـ سایت شیپور 29 ـ بازاریاب هایی که به ما مراجعه می کنند
30ـ اس ام اس گروهی

بدیم،  اس ام اس  همه  به  بخوایم  اگر  بدم،  توضیح  یکم  من  اینو 
بازاریاب ها، همه  از  کنیم،  پیدا  فایلی  یک  ما  نباشه،  خوب   شاید 

توی سایت هایی که می رن اطلاعات می دن، توی سمینارهایی که هستش 
بین  یا  بدیم  پیامک  بگیریم، بهشون  اونا  از  بریم، اطلاعات رو  می تونیم 

همکاران و مشتریان پیامک بدیم.  
31 ـ از فروشگاه هایی که خرید می کنیم32 ـ از بین دست فروش های 
تخصصی  شرکت های  ـ   34 کار  جویای  آگهی های  ـ    بررسی  فعال33 
بازاریاب 35 ـ از اقوام و آشنایان که اون ها بازاریاب به ما معرفی کنند. 
خودش  گفتیم،  بازاریابی  به  اگر  یعنی  بازاریاب ها،  از  جو  و  پرس  36ـ 
نیومد، می گیم اگه کسی رو سراغ داری، یا اصلًا اگر خودش اومد، بازم 
ازش سوال می کنیم، چون کسانی که بازاریابند، دوستان بازاریاب خیلی 
زیاد دارن. 3ـ بازاریابی مویرگی؛ که کامل قراره در موردش صحبت کنیم 
و بگیم داستانش چیه. 38 ـ بنر در مکان های عمومی 39 ـ استفاده از 

زندانیان 

آقای دکتر علیرضا نبی   
مدیر کارخانه زیتون پرورده آرشیا و همچنین سه سال متوالی کارآفرین 
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برتر توی کشورمون بودند، توی برنامه ماه عسل هم اومدن، شرط شون 
برای استخدام اینه که طرف سوء سابقه داشته باشه، فقط زندانی ها، رو 
استخدام می کنه، این کار چند تا مزیت براش داره، یکی این که زندانی هایی 
که اون جا هستند خیلی خوب کار می کنند و یکی دیگه این که یه جای 
خیلی خوب به دردش می خوره، اونم این که استفاده تبلیغاتی فوق العاده 
آرشیا  اگر  که  بخرم، می گم  زیتون  که می خوام  من  این که  یعنی  داره، 
بخرم، به یک زندانی کمک می کنم، یعنی یک تمایز، یک گاو پیشونی 
از  کدوم  هر  خرید  با  که  می گفت  بعد  داره،  تمایز  همه  با  که  سفید، 
محصولات ما، به زندانی ها کمک کنین، یکی از دلایل معروف شدن دکتر 
نبی این بود که اومد از این تکنیک استفاده کرد، و هر جا می ره می گه 
شما که دارین از من خرید می کنین، دارین به زندانی ها کمک می کنید.

40 ـ استفاده از معلولین
برای بازاریابی تلفنی می شه از معلولین استفاده کرد، کسی که معلوله 
بیرون، چقدر  بیاد  از خونه  نمی تونه  و  می کنه  داره صحبت  ولی خوب 
فوق العاده می شه یک شرکت بزنین و بگین ما داریم از معلولین استفاده 

می کنیم  و همه این داستان رو متوجه بشن.
صدا  بمب  یک  مثل  معلولین  استخدام  و  بزارین  براشون  آموزش  یک 
می کنه، اصلًا نیاز به تبلیغات ندارین، یعنی این رو هر کدوم از شما انجام 
رو من  نفر  بزارم 5-6هزار  اینستاگرام  توی  کانالم،  تو  بدین، من خودم 
خودم اطلاع رسانی می کنم، بعد توی کلاسام می گم آقای فلانی این کار 
رو کرد، این جوری دهان به دهان می چرخه، یکی از کارهای فوق العاده 

است.
41 ـ بیلبورد 42 ـ همکاران43 ـ روی اتوبوس و داخل اتوبوس
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44 ـ داخل هواپیما 45 ـ آژانس های تلفنی راننده آژانس46 ـ بررسی 
پروفایل ها توی اینستاگرام وتلگرام 47 ـ  تلویزیون های شهری

48 ـ بچه های کار 49 ـ کارگر سرگذر 50 ـ تبلیغات تراکتی 
51 ـ بررسی مصاحبه های قبلی 52 ـ داخل مترو 53 ـ تبلیغات روی 

بالون 54 ـ آدم هایی که در طول روز می بینیم 55 ـ  توی فرودگاه
56 ـ  دوستان سابق 57 ـ سمینارهای موفقیت 

ممنون از همه دوستانی که ایده دادند. این ایده ها برای شکستن قالب 
ذهن شما نوشته شده و شاید بعضی از آن ها برای شما مسخره باشه، اما 
برای یک کسب وکار دیگه بی نظیر باشه و کمک کنه به یک ایده بهتر 

برسه. 
چندپیشنهادویژهبرایپیداکردنبازاریاب

شرکتخودتون
حالا می ریم سراغ شرکت خودتون، نیروهایی که دارین، از این به بعد 
فقط نیروهای فروش استخدام  کنید، یعنی از این به بعد، اگر می خواین 
اگر  کنید.  استخدام  فروشنده  حسابدار  فقط  کنین،  استخدام  حسابدار 
می خواین آبدارچی استخدام کنین، آبدارچی فروشنده استخدام کنین، 
فقط فروشنده، یعنی تنها حسابدار نباشه، بتونه بفروشه، این نیروها خیلی 
جا  یک  می کنین،  گیر  جایی  یک  ناکرده  خدای  می خوره،  دردتون  به 
شرکت تون قفل شده، ده تا نیروی فروشنده دارین، حالا درسته حسابداره 
یا آبدارچی، کافیه اقدام کنند برای فروش، به فامیلاشون می فروشند، به 
دوستاشون می فروشند، جاهای مختلف می فروشند، ما در یک مجموعه 
که درحال ورشکستگی بود همین کار رو کردیم، کارشون فروش مصالح 

بود، همه شروع کردند به بازاریابی حتی حسابدار و آبدارچی مجموعه.
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پس از این به بعد هر نیروی که می خوایم استخدام کنیم، ببینیم طرف 
فروشنده  که  هم  کسانی  و  منشی  یا  آبدارچی  نه؟  یا  هست  فروشنده 
چطوری  کنند،  چکار  باید  می دونن  هست،  قوی  ارتباطاتشون  هستند، 
فن بیان خوب  باید  فروشنده  بلدند،  رو  مناسب  رفتار  تمام  کنند،  رفتار 

داشته باشه، منشی هم باید فن بیان خوب، ظاهر خوب داشته باشه.

توسطنیروهایخودتون
نیروهایی که دارین، نکته ریز داره، نکته شم اینه که ببینین اگر شما برین 
به نیروهاتون بگین به ما بازاریاب معرفی کن، هیچ کدوم به شما معرفی 

نمی کنن چرا؟
چون می گن دیگی که برای ما نمی جوشه بذار ....................... توش بجوشه

راه حل: پاداش براشون بزارین، بگین هر کدوم از شما اگر بازاریابی معرفی 
کنین، به ازای معرفی ما این هدیه رو به شما می دیم و اگر معرفی کردین 
و استخدام شد این هدیه رو هم به شما می دیم، هدیتون می تونه عدد 

باشه، مبلغ باشه، هر چی باشه.
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 اگر معرفی کردین، بازاریابتون خوب بود و من استخدامش کردم، این 
هدیه رو هم بهتون می دم، حالا اگر استخدام کردم سه ماه پیش ما بود، 
معرفی  که  نیرویی  هر  پس  می دم،  بهت  هم  دیگه  هدیه  یک  کارکرد، 
تا هدیه خوب دارین. اگر 3ماه پیش من کار کنه، اگر  کردین، دو سه 
6ماه کار کنه، این هدایا رو هم بهتون می دم، اگر یک سال کارکنه، این 
هدیه رو هم بهتون می دم؛ یعنی یک بازاریاب خوب معرفی کنه که یک 
سال پیش شما کار کنه؛ یک پاداش خوب بهش می دین، پس دنبال این 
آدم ها حداقل  ما  از  بازاریاب خوب معرفی کنه،  هر کدوم  یه  می گرده 
200-300 نفر رو می شناسیم، از این 200-300 نفر 10نفرش می تونن 
بازاریاب های خوب باشن، یا اصلًا شاید بازاریابند، پس این نکته رو حتماً 
رعایت کنید، الکی نمی شه برم، به نیروهام بگم نیرو معرفی کنید، اونا هم 

از فردا دنبال این کار باشند.

ارتباطهایشخصی
یا اطرافیان شون می تونند  دور ورمون کسانی می شناسیم که خودشون 

بازاریاب های خوبی باشند، البته فامیل نه ، دوستانی که داریم. 
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همایشها

حتی رایگانش، من زمانی که بازاریاب می خواستم به همایش ها می رفتم، 
یک بازاریاب از توش می کشیدم بیرون، می رفتم باهاش دوست می شدم، 
ارتباط برقرار می کردم، بعد دعوتش می کردم به دفترمون، و می گفتم بیا 
با همدیگه همکاری کنیم، قبول می کرد، بعد یکی از مهمترین پایه های 

بازاریاب، این هست که، دنبال یادگیری باشه. 
کسانی که توی سمینارها باهاشون آشنا می شیم، دنبال یادگیری هستند، 

دنبال این هستند که یاد بگیرند و پیشرفت کنند.

  
توی سمینارها یک نکته ای وجود داره، معمولاً اساتید می خوان خودتون 
اول  که؛  داشتیم  خودمون  سمینار  توی  همیشه  ما  کنید،  معرفی  رو 
باشه،  حرفه ای تر  شما  معرفی  این  چقدر  هر  کنید،  معرفی  رو  خودتون 
بازاریاب ها نسبت به شما جذب می شن، شاخک هاشون می زنه، یعنی یک 
بازاریاب ها جذب  کنه، سریع  معرفی  مدیر هرچقدر خودشو حرفه ای تر 
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می شن، به محض این که سمینار تموم می شه، می گن آقای فلانی می شه 
من شمارتون رو داشته باشم، خودبخود جذب شما می شن. 

در مورد معرفی سعی کنید خودتون رو خلاقانه معرفی کنید.
از یک بنده خدایی پرسیدند که شغل شما چیه؟

گفت: من کارم مهار آتشه، شغلش چی بوده؟
روحانی بوده آتش های جهنم رو خاموش می کنه.

کار  می گم؛  بهش  من  چیه؟  که شغلت  می پرسه  من  از  نفر  یک  وقتی 
من افزایش فروشه برای کسب وکارهای کوچیک و متوسط، بعد می گه 
چطوری این کار رو انجام می دین. اصلًاخودبه خود سوال تو ذهنش ایجاد 

می شه.

بازاریابها
بازاریاب های  می کنیم،  صحبت  زیادی  بازاریاب های  با  روز  طول  در  ما 
مختلف میان و ما رو ویزیت می کنن. به نظر من هر بازاریابی ارزشش رو 
داره باهاش یک قرار ملاقات بذاریم. دعوت کنیم بیان توی دفترمون، بیان 
توی محل کارمون بعد از این فرصت استفاده کنین، و از  آنها بخواهید تا 

بازاریاب های حرفه ای را به شما معرفی کنند.
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نتورکرها
به عنوان مدیر اگر می خواین از نتورکر ها استفاده کنین، اولاً که نیروهای 

خیلی خوبی اند، دلیلش هم اینه که:
1 - همیشه در حال آموزشند.

2 -  دارای انگیزه خوبی هستند.
در ابتدای کار حقوق و درآمد ندارند، بهشون می گن ببین درآمدها بعد از 
6ماه راه می افته یا می گن بعد از یک سال یا دوسال راه می افته، پس اول 
کار، چون درآمد ندارن مجبورند برن یک جا کارکنن و اون جا می تونه 
شرکت شما باشه، بیاد با مجموعه شما کار کنه، اگر می خواین برین، از 
توی نتورکرها نیرو جذب کنید، حواستون باشه، شما جذب نشید، قبلش 
توی  برین  می خواین  آیا  که  کنین،  مشخص  خودتون  با  رو  تکلیفتون 
باشین،  داشته  رو  نه کسب وکار خودتون  اگر  نه؟  یا  کنین،  کار  نتورک 
باشین،  داشته  عظیم،  مجموعه  یک  می تونین  شما  از  کدوم  هر  چون 
پیشرفت کنین. الان نمی خوام در موردش صحبت کنم که خوبه  یا بده؟  

اما قبلش تکلیف تون با خودتون مشخص باشه.

  



16

نکته
بازاریاب های شبکه ای رو اگر یک نفرشونو پیدا بکنین، مثلًا بهشون بگین 
بازاریاب پیدا کنن، کلی بازاریاب دور ورشون هست، اصلًا اونا با بازاریاب ها 
در ارتباطتند، من یک دونه نتورکر توی مجموعه های خودم آوردم، 5نفر 
میان،  زیر مجموعه شون  با  دارند،  آورد، حداقل 2-3تایی  با خودش  رو 
معمولاً  شما یک نتورکر میارین، اون پنج تا بازاریاب با خودش میاره، 

می شن 6تا چون زیر مجموعه دارن.

مشتریها
هر روز بازاریاب های مختلف به مشتری هایی که داریم مراجعه می کنند، 
خود  هم  دوستیم،  باهاشون  که  مشتری هایی  می زنند،  زنگ  بهشون 
می تونند  می کنند،  مراجعه  بهشون  که  بازاریاب هایی  هم  مشتری، 

بازاریاب های خوبی برای ما باشند.
می کنه،  خرید  شما  از  داره  که  مشتری  داره،  خوبی  یک  مشتری  خود 
محصول شما رو قبول داره، که داره از شما خرید می کنه، یعنی یک بار 

بهش فروختین، فروش بعدی بهش راحت تره.
مشتری دارین که بعد از چند وقت مغازشو جمع می کنه، مثلًا تو پخش 
مواد غذایی، اگر مشتری دارین که سوپر مارکته، به محض این که سوپر 
مارکتش رو جمع کرد، سریع بگید که می خوای بیای با من کار کنی، 
پس مشتری های خودتون، یا خودشون، یا بازاریاب ها و همکارهایی که 

دارین گزینه های خیلی خوبی هستند.
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کاریابیها

کاریابی هایی که فقط برای بازاریابی اند و فقط بازاریاب معرفی می کنند، 
یک نکته داره؛ اونم اینه که شرح دقیق بدین، فصل قبل گفتم که بنویسین 
چه جوری باشه؟ به چه نتیجه ای می خواین برسین؟ به چه نحوی باشه؟ 
دقیقاً به اون کاریابی بگین که آقا من این شخص رو می خوام، غیر این 
باشه،  آقا  یا  باشه،  نکنین، مثلًا می خوام خانوم  به من معرفی  لطفاً  بود 

وسیله نقلیه داشته باشه یا نداشته باشه، تمام اینا رو بهش بگین.
وقتی می رین اون جا می گین که آقا من همچین شخصی رو می خوام، 
بعد نگاه می  کنند با توجه به درخواست تون به شما معرفی می کنن، هم 

تو زمان تون صرفه جویی کردین، هم گیج نمی شین. 
چون اگر این لیست رو بهشون ندین،  اونا نمی دونن شما چی می خواین. 
می خوام،  شخصی  همچین  من  که  بگین  بهشون  دقیقاً  باید  شما  پس 
این مشخصات رو داشته باشه، فن بیانش خوب باشه، سنش این باشه، 
این قدر مثلًا مهارت و یا این قدر باید سابقه کار داشته باشه، توی این کار، 
کار کرده باشه، سه سال توی کار فروش بوده باشه، مثلًا توی کار املاک 
کار کرده باشه، تمام اینا رو بهش بگین، و نترسین، به نظر من گزینه ها، 
هر چقدر سخت تر باشه بهتره، فوقش هفته ای یک نفر معرفی می کنند، 
شما می رین اون جا می گین یک نفر خوب معرفی کنید، می گن باشه، از 
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فردا 3-4 نفرمی فرستن، پس فردا 6نفر، تعداد رو کم کنیم کیفیت رو 
ببریم بالا، اونقدر سخت بگیریم، بگیم من دقیقا همچین نیروی می خوام.

                       

شبکههایاجتماعی
تلگرام، اینستاگرام، سروش و دیگر شبکه های اجتماعی، توی این شبکه ها 
تبلیغات بدین، یا سایت ها، سایت دیوار الان خیلی عالی شده، یعنی توی 

بحث استخدام می تونین ازش نتیجه بگیرین.

 

  

یادتونه گفتم دائم در حال استخدام باشید، بیاین این روش های مختلف رو 
بنویسید. من دارم بهتون روش می گم، اینارو بنویسید، بعد اولویت بندی 
کنید، کدوم روش ها برای شما خوبه، کدوم بهتره، شاید دیوار باشه سومی 
یا چهارمی، یا پنجمی، ماهی یک دونه تبلیغات اون جا بذارین و همیشه 
در حال استخدام باشین، سایت شیپور هم بد نیست، اما نسبت به دیوار 
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خیلی ضعیف تره. 

  
برگزاریدورهفروش

یکی از حرفه ای ترین کارهاست، که ما برای یک مجموعه انجام دادیم، در 
یک مجموعه ما می خواستیم بازاریاب استخدام کنیم، روش های مختلف 
و  فروش  آموزش  بنر طراحی کردیم،  بود، یک  نشده  بودند،  اجرا کرده 
توی  رو  بنر  این  بود،  آموزش  فقط  یعنی  حرفه ای،  به صورت  بازاریابی 
200نفر  حدود  بعد  کردیم،  پخش  مختلف  جاهای  اینستاگرام،  تلگرام، 
اومدن توی این دوره شرکت کردند که بیان به صورت رایگان آموزش 

ببینند.
بعد یکی دو جلسه که گذشت، ما پیشنهاد دادیم که این دوره ای که برگزار 
شده، مبلغش رو مجموعه فلان پرداخت کرده، هزینش رو مجموعه فلان 
داده و دنبال بازاریاب هستند اگر می خواین همکاری کنین، این فرم ها رو 
برای ما پرکنید، بعد یک عده از توی اونا حدود50 -60نفر فرم پر کردند، 

ما از توی این  افراد 20تا بازاریاب حرفه ای استخدام کردیم.
اون جا یک کار دیگه هم که انجام داده بودیم، این بود که اول نیروهای 
رو  خودشون  نیروهای  اول  بود  قرار  اینا  می دیدند،  آموزش  خودشون 
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آموزش بدن 7-8 تا نیرو داشتند، می خواستند نیروی جدید بگیرند، اول 
نیروهای خودش آموزش می دیدند، بعد که تموم می شد، ما اومده بودیم 
مکان بود، همه چیز مهیا بود، ادامش بقیه می اومدن، که بعد همه با هم 
یکی شدند، پس یکی از بهترین رو ش هاش اینه، دوره فروش برگزار کنید. 

 

کتابفروشیها
من خودم کتاب فروشی زیاد می رم، وقتی می رم اونجا، می بینم طرف 
رو  فلانی  آقای  کتاب  می  ره  بخره،  می خواد  رو  بازاریابی  کتاب  اومده 
کار  فلانی  شرکت  من  بله،  می گه  بازاریابین؟  شما  می گم  برمی داره، 

می کنم، از همون جا آشنایی شروع می شه.
یا خود کتاب فروش ها، کتاب فروشی می دونه این آقایی که میاد مدیره، 
این آقا بازاریابه، دیگه اونقدر طرف اونجا رفته که اون ها رو می شناسه و 
می تونه به شما معرفی کنه یا خودتون با  اون ها در محیط کتاب فروشی 

آشنا بشید.  

بازاریابهاییکهمیشناسید
زیادی  بازاریاب های  بودند،  بازاریاب  خودشون  قبلًا  که  مدیرهایی   
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می شناسند، بازاریاب های که می شناسین رو لیست کنید بعد می تونین 
بهشون زنگ بزنین و دعوت به کار کنید.

بازاریابهایرقبا
 هر چی بازاریاب می شناسید، بهشون پیشنهاد کار بدین، توی استخدام 
بازاریاب، مثل فروشه، دیگه از نه گفتن نترسین، یعنی به 4تا بازاریاب 
گفتین، گفتن نه، خوب چه اشکالی داره، شما یک روندی رو باید طی 
کنید و احتمال این که بازاریاب بعدی پیشنهاد شما رو قبول کنه خیلی 

زیاده.

  
 توی فروش می گیم، مثلًا شما محصول رو باید به 10نفر پیشنهاد بدین، 
تا 3نفر از شما بخرن، نفر اول و دوم وسوم و چهارم نمی خره، اما پنجمی 

می خره، ششمی نمی خره اما دهمی می خره.
استخدام بازاریاب هم همین جوریه، شاید شما به 4تاشون پیشنهاد بدین، 
بگن نه خوب اشکال نداره، پنجمی، ششمی، هفتمی، هشتمی، اصلًا از 

نه شنیدن نترسید. 
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کشفاستعدادها
بده،  انجام  رو  کار  این  می تونه  داره،  جنمش رو  می بینین،  رو  نفر  یک 
فن بیانش خوبه، زبان بدنش خوبه، الان دانشجویه، یا هر کار دیگه ای 
داره انجام می ده، یا اصلًا آبدارچیه، الان توی یک شرکت دیگه داره کار 
می کنه، شما این رو تشخیص می دین، که این شخص می تونه فروشنده 
خوبی باشه، پیشنهاد خوب بدین تا بیاد توی مجموعه تون و برای شما 

بازاریابی کنه.

  

خودتون
حتماً قانون 20به 80رو شنیدید، قانون 20 -80 می گه چی؟

ما  به  رو  ما  نتایج  از  80درصد  می دیم  انجام  که  کارهایی  از  20درصد 
می دن، و 80 درصد کارها فقط 20 درصد نتایج را به ارمغان میارند. این 
قانون رو برای خودتون اجرا کنین، ببینین از صبح تا شب چکار کردین، 

ما با مدیرهای مختلف این رو تست می کردیم. 
با یک مدیر تست کردیم، دیدیم نصف روزش رو می ذاره برای این که به 
باغش برسه، دو تا ویلا داشت، یعنی نصف روز وقتش رو می ذاره توی این 
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ویلاش، بعد گفتم خوب یک دونه سرایدار بگیر، یک نفر یک باغبون بگیر 
توی ویلات بزار، یک دونه سرایدار گرفت، با مبلغ خیلی کم، نصف روزش 
خالی شد، گفتم حالا برو وقت خالی خودت رو بازاریابی کن، با همین 

کار ساده درامدش 3برابر شد.

                  
قانون20به80

یکی از بهترین کارهایی که ما بعنوان یک مدیر می تونیم انجام بدیم، 
بازاریابی مشتری های رؤیایی هست یا همون مشتری های گردن کلفت.

مشتری های قوی رو بازاریاب ساده نمی تونه ویزیتش کنه، بازاریابی که 
شما می یارین شاید نمی تونه بره به مشتری های گردن کلفت، محصولتون 

رو بفروشه یا مشتری های قوی رو جذب کنه، فقط کار خودتونه.
سراغ  برین  شده  ایجاد  زمان های  در  و  کنین  اجرا  رو   80-  20 لطفا 
مشتری های رؤیایی، مشتری هایی که می تونن خریدهای بزرگ از شما 

انجام بدن.
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چکار  مدیر  بعد  دادیم،  انجام  رو  کار  این  موادغذایی  پخش  یک  برای 
می کرد؟ می رفت چک ها رو نقد می کرد، دنبال چک ها بود، محصول ها رو 
تحویل بده، این بار، رفت اون بار، نرفت. همش داشت این کار رو انجام 

می داد.
 یک نیروی دفتری براشون گرفتیم، کارها رو انجام می داد، بعد می گه 
آقای تقدسی، من 4تا بازاریاب داشتم، از وقتی که خودم شروع کردم به 

کار، فروشمون 2 برابر شد، بعد گفتم چرا؟ 
فروش  می کنم،  کار  دارم  خودم  من  دیدند  بازاریاب ها  این که  خاطر  به 
اون طرف من رفتم سراغ مشتری های گردن  از  بالا،  نیرو هام هم رفت 
کلفت، مشتری هایی که خرید زیاد می کنند، خریدمون زیاد شد از طرفی 
که  کسایی  از  گرفتم،  تخفیف  مجموعه ها  از  من  زیاد  فروش  خاطر  به 
دست  کرد،  پیدا  کاهش  هزینه هامون  گرفتم،  تخفیف  می کردم،  خرید 
بازاریاب هام توی تخفیف دادن باز شد، یک دفعه ای فروشمون دو برابر 
دست  به  بزرگ  نتیجه  یک  تونستیم  کوچیک  تغییر  یک  با  یعنی  شد، 

بیاریم.

استخدامنیرویمکمل
ما  رو  تکنیک  این  کنیم،  استفاده  مکمل  نیروهای  از  بیایم  یعنی 
بازاریاب می فرستادیم توی ساختمون ها، بعد  خودمون استفاده کردیم، 
آدم هست.  مهندس هست، همه جور  کارگر هست،  توی ساختمون ها 
خانوم  نمی دادند،  اطلاعات  اصلًا  اینا  به  می فرستادیم،  آقا  نیروی  وقتی 
چکار  بعد  می کردن،  اذیتش  خیلی  می ذاشتن،  سرکارش  می فرستادیم 
کردیم؟ اومدیم از نیروی مکمل استفاده کردیم، مثلًا بازاریاب آقا داشتیم، 
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یک نیروی خانم استخدام کردیم، با همدیگه می رفتن سر پروژه، خانم 
می رفت اطلاعات رو می گرفت، آقا می رفت باهاشون صحبت می کرد، با 

هم می رفتند، یعنی این کار رو با همدیگه انجام می دادند.
بانک اطلاعاتی جمع آوری کنه، اطلاعات  بره  نفر بگیرین  می تونید یک 
اولیه رو بیاره در اختیار بازاریاب هاتون قرار بده، بزارین مکمل نیرو هاتون 
بشه، یک سری از کارهایی که بازاریاب های شما انجام می دن و بازدهی 
بدین،  قرار  نفر در کنارش  نیروی مکمل، یک  به  بدین  رو  نداره  خوبی 
بگین آقای فلانی شما از این به بعد این کار رو انجام نده، این نیرو رو 
فایل می یاره، اطلاعات می یاره،  برای شما  قرار می دیم،  اختیار شما  در 
جنس های شما رو می ره تحویل می ده، هر کدوم از کارها چون شغل ها، 

با همدیگه فرق می کنه با توجه به نیازش بهش کمک می کنه. 
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روزنامه
من خودم خیلی بهش زیاد اعتقاد ندارم، روش های دیگه ای هم هست،  

ولی این هم یکی از روش هاست.

 
 

مختلف  روش های  از  کنید،  بزرگتر  رو  تورتون  می تونین  که  جایی  تا 
بیشتر  روش ها  هر چقدر  کنید  اولویت بندی  رو  روش ها  کنید،  استفاده 

باشه، ما داوطلب های بیشتری داریم. 

 



27              پیدا کردن بازاریاب

بازاریابهایمویرگی
ازش  خیلی  و  دارم  دوستش  خیلی  خودم  من  که  روش هایی  از  یکی 

استفاده می کنم و بیشتر انرژی مو روی این روش می زارم.

 
چطور از این روش استفاده کنیم؟!

ارتباطند، شناسایی  در  با مشتری های شما  که  رو  افرادی  اول  ببینین؛ 
کنید، یعنی مشتری شما قبل از این که پیش شما بیاد، اول پیش اون 
می تونن  اینا  دارین،  مشترک  مشتری های  همدیگه  با  این که  یا  رفته، 
مویرگ  های شما باشن ، تمرینش رو انجام می دین تا مشخص بشه مثلًا 
شرکت های آسانسوری مویرگ هاش کدوم شرکت ها هستند؟ پیمانکاران 
مصالح  کارند،  سنگ  کسانی که  می زنند،  پنجره  که  کسایی  ساختمان، 
فروشند، برق کارند، بنگاه ها، کاشی کارا، لوله کشا، برق کشا، ابزار فروش ها 

و ...
مویرگ ها شما چه کسانی هستند؟
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تمرین بعدی، مویرگ لوازم آرایشی ها
آرایشگاه ها، مزون ها، باشگاه های ورزشی، خانوم ها، دور همی خانوم ها و ... 

 
   

تعمیرگاه ها، کیا می تونن مویرگ هاش باشن؟
تراش کارها، امداد خودروها، کسایی که لوازم یدکی می فروشند، تعویض 

روغنی ها، همکارهای خودشون، مثل تعمیرکار، صافکار و ... 
می دونین من مویرگ ها رو چرا بیشتر دوست دارم؟ چون با مدیرها سرو 
نمی تونه  بازاریاب  یک  هستند،  مدیرها  هدفم  بازار  که  من  داریم،  کار 
مدیرها رو جذب کنه، اما وقتی با یک مدیر ارتباط می گیرم، مدیر می شه 
مویرگم، مثلًا یک مدیر پیامک می زنه به مشتری هاش، صدنفر میان توی 
سمینارم، 50نفر میان توی سمینارم،  بعد اون مدیر فقط از من پورسانت 

می خواد، دنبال حقوق ثابت نیستش.
 مویرگ یک چیز خوب دیگه هم داره، یک بار مشتری رو معرفی کرده 
دیگه مشتری ثابت می شه و همیشه از شما خرید می کنه و فقط یک بار 

از شما پورسانت می گیره. 

مزایایبازاریابیمویرگی
بار با یک مدیر آشنا  1ـ دسترسی به مشتری های زیاد، یعنی من یک 
می شم، مویرگ خودم می کنم، یک دفعه ای به 100تا مشتری دسترسی 
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پیدا می کنم، هزار تا مشتری پیدا می کنم، یعنی با آوردن یک مویرگ 
تونستم 1000 تا مشتری جذب کنم. 

 
2 - اعتماد مشتری خیلی زیاده، یعنی اگر یک صافکار می شه مویرگ 
برو  کنی  درست  رو  ماشینت  می خوای  می گه  صافکاره،  تعمیرگاه،  یک 

پیش آقای فلانی، اعتمادسازی انجام می شه.
3 - هزینش خیلی کمه، چون نه حقوق ثابت داری، هیچ کدوم از این 

هزینه ها رو نداری.
4 - دستیابی راحت به کسانی که دسترسی بهشون کار خیلی سختیه. 

دستورالعمل
 مویرگ های خودتون رو بنویسید. 

 

کن،  کار  من  با  بیا  آقا  بگم  مجموعه ای،  یک  توی  برم  من  اگر  ببینین 
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پورسانت بگیر، هیچ وقت این کار رو انجام نمی دن، خیلی از ماها همین 
مویرگ ها رو، تست کردیم، به کلی از آدم ها گفتیم، بیا یک نفر رو معرفی 
نفر  صد  دیگه،  نفر  ده  چون  نکردند؟  معرفی  چرا  نکردند،  معرفی  کن، 
دیگه، مثل شما این در خواست را داشتند، پس این کار رو انجام نمی دن، 

باید چکار کنیم؟ باید تمایز ایجاد کنیم، باید با اونا فرق کنیم. 

چطوری؟!
مثلًا من می خوام یک مویرگ رو اضافه کنم اولین کاری که می کنم می رم 
توی یک مجموعه، با یک هدیه وارد می شم، یک هدیه براش می  برم، مثلًا 
از کتاب های خودم رو می برم،  یک بسته شکلاتی، من بخوام برم یکی 
حالا هرچی، می گم این هدیه از طرف من، این هدیه رو هم بدون هیچ 
چشم داشتی باید بدیم، یعنی این طور نباشه که حتماً باید مویرگم بشه، 
رو  کارم  رو می دم،  نداره، حالا هدیه ام  اشکالی  هیچ  دیگه،  است  هدیه 
بهش معرفی می کنم، یک نکته اونم این که باید تعهد داشته باشم، من 
با خیلی از کسانی که باهاشون کار می کنم یک فرم تعهد می دم، می گم 
طرفه  یک  تعهدشم  تعهد،  فرم  این  کردین،  معرفی  مشتری  اگر  ببین، 
است، می گم من متعهد می شم در ازای مشتری که شما معرفی می کنید، 
این درصد رو به شما بدم، درصدش رو هم شما مشخص می کنید، و این 
تعهد، خدمت  فرم  این  می گم  می کنم،  امضاء  زیرش  هم  رو  تعهد  فرم 
شما، دوست داری خودت هم امضاء کن، چون من امضاء کردم، خواهشاً 
قرارداد درست نکنید، اگر قرارداد باشه طرف می ترسه، می گه، حتماً من 

هم متعهدم. برای همین اسمش رو تغییر دادم نگفتم قرارداد.
شما فقط چون دارین امضاء می کنید، می گین دوست داری امضاء کن،  
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دوست نداری امضاء نکن، ببینین من دارم تعهد می دم، من با دیگران 
فرق می کنم، فقط زبونی نگفتم، این فرم تعهد، من به شما می دم، اگر 

مشتری گرفتین، خرید کرد من این درصد رو به شما می دم.
پیگیری  مورد،  مهمترین  دوم  می کنم.  نمک گیرش  همه  از  اول  پس 
مویرگ، باید پیگیری بشه، بهش زنگ بزنین، باهاش در ارتباط باشین، 
نکنین،  قطع  رو  ارتباط  این  بزارین،  همایش  بزارین،  سمینار  نمی دونم 

بهش پیامک بدین، هر هفته بهشون اس  ام اس  بزنین.  
خیلی مهمه که پیگیری بشه، اگه نشه، اون مویرگ قطع می شه. پیگیری 
کنین، پیامک بدین، باهاشون در ارتباط باشین، سمینار بزارین همایش 
بزارین، دعوتش کنین، مهمونی بگیرین، در ماه مبارک رمضان افطاری 

بدین.

آخریننکته؛آیامویرگدیگرانبشیم؟یانشیم؟ 
مویرگ بشیم، ولی بیشتر دنبال مشتری باشیم، یعنی چی؟ 

مویرگ کسانی باشیم که بگیم به شرطی که به من مشتری بدی. دنبال 
اون درصد نباشیم، چون درصد خیلی کمه، یک بار هم هست، دنبال این 
باشیم که مشتری بفرسته، مشتری خیلی با ارزش تره، چون یک مشتری 

چندین بار از شما خرید می کنه.
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نکته
یک تعهد به خودتون بدین، روزانه چند تا مویرگ اضافه کنین، بستگی 
به شغلتون داره، یک نفر می گه  آقا من حداقل روزی یک مویرگ اضافه 
می کنم، در سال می شه 300تا 350تا، بنویسین همین الان روزی چند 
نره؛ هدیه  یادتون  فعال سازی  کنین؟ روش  اضافه  مویرگ می خواین  تا 
می زارین، اطلاع می دین، باهاشون دوست می شین، فرم تعهد می دین، 
پیگیریشون می کنین، پیگیری آخرش خیلی مهمه، یعنی شما اگه همه 
کار بکنین، هدیه بدین، اما اگر پیگیری نکنین، همون هدیه  تون هم از 
دست رفته، ارتباط رو قطع نکنین، چون اگر ارتباط رو قطع کنین طرف 

یادش می ره.

نکتهپایانی
در مورد پورسانت دادن به مویرگ هاتون، خواهشاً خصاصت به خرج ندین 
و با جون ودل بهشون پورسانت بدید. حتی بعضی وقت ها بیشتر از چیزی 

که قول داده بودید.


