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 به نام خدای مهربان 

در دنیای پر سرعت امروز که کسب و کارها با سرعت بسیار بالایی در حال تغییرات و ارائه متدهای جدید  
به منظور پیشرفت هستند، اهمیت آموزش و یادگیری مطالب علمی، حرفه و تخصص بر کسی پوشیده  

 نیست.  

سازمان هاست. به    از مهم ترین ارکان پیشرفت، ارتقای سطح دانش و تخصص در افراد و نیروی انسانی
جرات می توان گفت یکی از مهم ترین دغدغه های فعالان حوزه بازاریابی شبکه ای کمبود محتوای علمی و  
کارآمد است. علاقه مندان به یادگیری، برای یافتن محتواهای آموزشی در زمینه بازاریابی شبکه ای دچار  

پیدا کنند که مربوط به سال ها پیش است و    مشقت و سختی می شوند و نهایتا شاید بتوانند مطالبی را
 دیگر کارآمدی لازم را ندارد. 

در ایران ، اقدام به اجرای   MLMسازمان آموزش وست ویژن با هدف ارتقای سطح دانش تخصصی فعالان  
فعالیت های آموزشی و همچنین تهیه محتواهای علمی و تخصصی در قالب ویدئو، پادکست و جزوه می 

 نماید. 

 ر تلاشی است در راستای ارتقاء سطح دانش اعضای سازمان وست ویژن.جزوه زی

 

 با تشکر                                                                                                                                   

 ویژنوست  مدیر سازمان آموزش 

 دکتر رضا ترکی                                   

 
 
 



 

 
 

3 

 
 ها: سرفصل
 ایمبانی بازاریابی شبکه ➢
 های بازاریابی محصولاستراتژی  ➢
 های جذب اعضای جدیداستراتژی  ➢
 MLM   بازاریابی دیجیتال در ➢
 های ارتباطی برای فروش و جذبمهارت ➢
 تیم های توسعه استراتژی  ➢
 بازاریابی حضوری و رو در رو ➢
 ای در عصر دیجیتالبازاریابی شبکه ➢
 MLM  اصول ماندگاری در ➢

 
 

 : ایفصل اول: مبانی بازاریابی شبکه

 :وکار است که در آنای یک مدل کسببازاریابی شبکه

 .رسدکننده میمحصولات مستقیماً از تولیدکننده به مصرف •
 .کنندکننده فعالیت میکننده و هم به عنوان توزیعمصرفافراد هم به عنوان  •
 :شوددرآمد از دو طریق ایجاد می •

o  فروش مستقیم محصولات 
o کنیدپورسانت از فروش افرادی که جذب می . 

 ای فلسفه بازاریابی شبکه ۱.۱

این مدل   .جامعه استترین سطح، بازتعریف رابطه انسان با ثروت، کار و  ای در عمیقفلسفه بازاریابی شبکه
تواند از طریق ساختن روابط  می  - صرف نظر از پیشینه و موقعیتش    -بر پایه این باور بنا شده که هر فردی  

 .اصیل و ارائه ارزش واقعی، به استقلال مالی دست یابد
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سان امروز  ای به انبازاریابی شبکه  .کنندگی" به "آفرینندگی" نهفته استدر قلب این فلسفه، گذار از "مصرف
توانی بازیگر فعال چرخه اقتصادی باشی و  کننده محصولات نیستی؛ میگوید: "تو دیگر فقط مصرفمی

 ".همزمان هم مصرف کنی، هم ثروت بیافرینی

های سنتی، فرد در ازای زمانش کشد. در حالی که در سیستماین مدل، نگاه سنتی به کار را به چالش می
ای فرصت ساختن "دارایی مولد"  شود، بازاریابی شبکهک کار، درآمدش قطع میکند و با تر پول دریافت می

 .کندسیستمی که حتی در زمان خواب نیز برایت درآمد ایجاد می -آورد را فراهم می

شود. این مدل عمیقاً به "توانمندسازی انسان"  ای تنها به بعد مالی محدود نمیاما فلسفه بازاریابی شبکه
های رهبری، صحبت در جمع، مدیریت  یاری از افراد در این مسیر، برای اولین بار مهارتمعتقد است. بس 

های زندگی  ای دانشگاهی برای پرورش مهارتآموزند. در حقیقت، بازاریابی شبکهزمان و کار تیمی را می
 .است

تأکید دارد. برخلاف رقابت "ارزش جمع"  بر  این فلسفه،  وکار  کسبهای خشن در فضای  بعد اجتماعی 
کنی  وقتی به اعضای تیم کمک می .ای موفقیت تو در گرو موفقیت دیگران استسنتی، در بازاریابی شبکه

 .کنی. اینجا پیروزی زمانی واقعی است که همه ببرندتا رشد کنند، خودت نیز رشد می

بازاریابی شبکه نهایت، فلسفه اصیل  "ارزشدر  بر شالوده  تنها  موف .آفرینی" استوار استای  پایدار  قیت 
به   آید که محصولات و خدمات ارزشمندی ارائه دهی، روابطت را بر صداقت بنا کنی وزمانی به دست می

 .فکر بهبود زندگی دیگران باشی

تواند تحولی ژرف در نگرش انسان به ثروت، موفقیت و روابط  این مدل در صورت اجرای صحیح، می
 .دهدشود و به تدریج کل جامعه را تحت تأثیر قرار میدرون فرد آغاز میتحولی که از    -انسانی ایجاد کند  
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 MLM  اخلاقیات در ۱.۲

وکار است که مسیر موفقیت پایدار را  ای، همان قلب تپنده و وجدان این کسباخلاقیات در بازاریابی شبکه
 . کند از شکست متمایز می

"صداقت در گفتار، شفافیت در عمل و احترام به کرامت  ترین سطح، این اخلاقیات بر پایه  در بنیادی 
وعده فردی،  جذب  برای  نباید  هرگز  یعنی  این  است.  استوار  تصویری  انسانی"  یا  داد  غیرواقعی  های 

ای بااخلاق، به جای فروش آرزوهای پوچ،  مخدوش از درآمدهای احتمالی ترسیم کرد. یک بازاریاب شبکه 
فرصت   و  محصولات  واقعی  ارزش  کسب  بر  این  در  موجود  میرشد  شخصیتی   تمرکز  رعایت    .کندوکار 

اخلاقیات به این معناست که حریم خصوصی و روابط شخصی افراد کاملاً محترم شمرده شود. اگر کسی  
نه" شنیدن، نه یک شکست، بلکه بخشی از  "ها باید متوقف شود و این  دهد، پیگیریای نشان نمیعلاقه

های دیگران تلقی گردد. همچنین، یک بازاریاب بااخلاق هرگز برای زیر فشار گذاشتن انتخاب احترام به  
 .کنددیگران، از احساسات یا روابط دوستانه سوءاستفاده نمی

می حکم  اخلاقیات  دیگر،  بعدی  تیمدر  سایر  با  رقابت  که  شرکتکند  یا  برتری  ها  بر  مبتنی  و  سالم  ها، 
ای  پراکنی درباره دیگران. موفقیت یک بازاریاب شبکه نه تخریب و دروغ   محصولات و خدمات خود باشد،

جذب تعداد  اساس  بر  نه  ارزشمند  بااخلاق،  محصولی  که  است  مشتریانی  رضایت  اساس  بر  بلکه  ها، 
اند. در نهایت، فلسفه اخلاقی در این حرفه  اند و اعضای تیمی که صادقانه راهنمایی و توانمند شده خریده

کند که "ارزش آفرینی برای دیگران" تنها معیار واقعی و پایدار برای ساختن یک سازمان موفق  تاکید می
 .و یک برند شخصی قابل اعتماد است

 شامل موارد زیر است:   (MLM)بازاریابی شبکه ای چند سطحیبطور خلاصه اخلاقیات در  

 وکارشفافیت کامل در معرفی کسب •
 دوری از ادعاهای غیرواقعی •
 ه حریم شخصی افراد احترام ب  •
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 های بازاریابی محصولفصل دوم: استراتژی 

بر پایه ایجاد ارتباط اصیل بین محصول و زندگی مشتریان بنا  MLM های بازاریابی محصول دراستراتژی 
در این مدل بازاریابی، موفقیت نه از طریق تبلیغات انبوه، بلکه از طریق اعتمادسازی و نمایش   .شده است

شود. استراتژی اول و مهمترین آن، "تجربه شخصی" است؛ به این  ملموس فواید محصول حاصل می
معنا که خودتان پیش از هر چیز کاربر صادق محصول باشید تا بتوانید با اشتیاق و صداقت در مورد آن  

 .صحبت کنید

ی از نحوه تأثیر محصول بر  های واقعشما باید داستان   .استراتژی کلیدی دیگر، "بازاریابی داستانی" است
ای باشد که مشتری بالقوه بتواند  ها باید به گونهزندگی خودتان یا دیگران را روایت کنید. این داستان

حلی برای نیازهای خود بیابد. به عنوان مثال، به جای ذکر  خود را در جایگاه قهرمان داستان ببیند و راه
فزایش انرژی و بهبود کیفیت زندگی که برای شما به ارمغان  های فنی یک مکمل سلامتی، درباره اویژگی

 .آورده صحبت کنید

شما باید محصول را نه به   ت. هاسآفرینی و حل مسئله" نیز هسته مرکزی این استراتژی تمرکز بر "ارزش
  تر معرفی کنید. این حلی برای یک مشکل یا پاسخی به یک نیاز عمیقعنوان یک کالا، بلکه به عنوان راه

های مشتری بالقوه گوش دهید و  امر مستلزم آن است که پیش از معرفی محصول، به دقت به صحبت
 .نیازهای پنهان او را درک کنید

"جامعه استایجاد  مؤثر  و  بلندمدت  استراتژی  یک  محصول"  مشتاقان حول  گروه .ی  ایجاد  از  با  هایی 
دهید، بلکه  ه تنها وفاداری به برند را افزایش میگذارند، نکاربران راضی که تجربیات خود را به اشتراک می

 . کننددهید که بازاریابی شما را خودجوش و باصلاحیت میای از مبلغان طبیعی را پرورش میشبکه

بی قدرت  عملی،  استراتژی  یک  عنوان  به  نمونه"  "ارائه  نهایت،  دارددر  چرایی  و  امکان  .  چون  شما  وقتی 
دهید، در حقیقت بزرگترین  ا بدون هزینه در اختیار مشتری بالقوه قرار میآزمودن محصول را با هزینه کم ی

رساند  برید. این عمل، اعتماد را به حداکثر میمانع پیش روی او، یعنی ترس از ریسک پذاری را از بین می
افزایش می را به شدت  کنجکاو به یک مشتری ثابت  این و احتمال تبدیل شدن یک فرد  دهد. تمام 

چرخند: ساختن یک رابطه انسانی مبتنی بر اعتماد، که در آن  ها در نهایت حول یک محور مییاستراتژ 
 . کندمحصول، خود به خود و به طور طبیعی جایگاه واقعی خود را در زندگی مشتری پیدا می
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 ای شناسی حرفهمحصول  ۲.۱

هاست؛ بلکه درک  لیست از ویژگیای، فراتر از حفظ کردن یک  ای در بازاریابی شبکهشناسی حرفهمحصول 
این دانش، پایه  .  تواند زندگی افراد را دگرگون کندای است از اینکه محصول چگونه میجانبهعمیق و همه

ای باید بتواند  وگوی صادقانه و مؤثری با مشتری بالقوه خواهد بود. یک بازاریاب حرفهو اساس هر گفت
کند، چه دردی را  که محصول دقیقاً چه مشکلی را از او حل میخود را به جای مشتری بگذارد و درک کند  

 .سازددهد، یا چه آرزویی را برایش محقق میتسکین می

شود که شما خود، کاربر پروپاقرص برای محصول باشید.  این سطح از شناخت، تنها زمانی حاصل می
چون  دهد و اعتبار بیجان میهای شما  ها و مثال تجربه شخصی شما از استفاده از محصول، به داستان

بخشد. شما باید بتوانید به سوالاتی مانند این پاسخ دهید: این محصول  هایتان میو چرایی به صحبت
ی من به وجود آورد؟ دیگران چه بازخوردهایی به من چه حسی در من ایجاد کرد؟ چه تغییری در روزمره

 دادند؟ 

ای درک دانش پشت محصول است. شما باید بتوانید به  ای به معنشناسی حرفهعلاوه بر این، محصول 
صورت ساده و قابل فهم، دلیل علمی عملکرد محصول را توضیح دهید، مواد اولیه آن را بشناسید، و  

کند،  این کار نه تنها اعتماد مشتری را جلب می .بتوانید آن را با محصولات مشابه در بازار مقایسه کنید
 .کنده ساده به یک "مشاور متخصص" تبدیل میبلکه شما را از یک فروشند

ها و موارد عدم مصرف محصول  شود که شما محدودیتشناسی واقعی شامل این میدر نهایت، محصول 
حرفه از  نشان  ضعف،  و  قوت  نقاط  معرفی  در  صداقت  کنید.  بیان  شفاف  طور  به  نیز  و  ایرا  گری 

فروشم ایمان دارم  رستد: "من به محصولی که میفنفس شما دارد و پیامی قوی به مشتری میاعتمادبه
ای موفق  این همان نقطه تمایز یک بازاریاب شبکه  . " و موفقیت شما برایم مهمتر از یک فروش فوری است 

 و پایدار از دیگران است 

 های معرفی محصولروش ۲.۲

 . اولینمشتری استای، هنر انتقال درست ارزش محصول به  های معرفی محصول در بازاریابی شبکهروش
است. در این روش، شما پیش از معرفی محصول، با دقت به    ، ارائه مبتنی بر نیازسنجی و مهمترین روش

 د. هایی در زندگی دارکنید که چه نیازها یا چالشدهید و عمیقاً درک میهای مشتری گوش میصحبت
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برای همان نیازهای خاص معرفی    حلی دقیقسپس محصول را نه به عنوان یک کالا، بلکه به عنوان راه 
کنید. برای مثال، اگر متوجه شوید فردی از کمبود انرژی در طول روز شکایت دارد، شما مکمل غذایی  می

برای رفع این خستگی و افزایش نشاط روزانه به او پیشنهاد می دهید، نه صرفاً  را به عنوان راهکاری 
 .های موجود در آن لیستی از ویتامین

دهید و  است. در اینجا شما محصول را در عمل نشان می  استفاده از دموی محصول بعدی،    روش مؤثر 
کننده را روی یک  گذارید. وقتی شما کارایی یک پاک قدرت آن را به طور ملموس و عینی به نمایش می

دهید، در  ، یا نتایج یک ماسک صورت را روی پوست خودتان نشان میگذاریدمیبه نمایش   لکه سخت
برد  دهید محصول برای خودش صحبت کند. این کار شک و تردید مشتری را از بین مییقت اجازه میحق

 .بیندکند، زیرا او با چشمان خودش نتیجه را میو اعتماد او را جلب می

است. این استراتژی بر پایه این اصل بنا شده    ارائه نمونه رایگانها،  در نهایت، یکی از قدرتمندترین روش
ای از محصول را بدون هیچ چشمداشتی در اختیار  وقتی شما نمونه ."که "احساس کردن باورکردن است

دهید که خطرپذیری خود را به حداقل  دهید، در واقع به او این فرصت ارزشمند را میمشتری قرار می
د آزمایش کند. یک مشتری که طعم یک چای گیاهی را چشیده،  برساند و محصول را در زندگی واقعی خو

رود،  اثر یک کرم پوست را لمس کرده، یا قدرت یک شوینده را دیده، به طور طبیعی به سمت خرید می
های شما. این سه  گیرد، نه فقط بر اساس حرفزیرا این بار بر اساس تجربه شخصی خود تصمیم می

 .کنندز اعتمادسازی، نمایش ارزش و کاهش ریسک برای مشتری ایجاد می روش در کنار هم، چرخه کاملی ا

 ارائه مبتنی بر نیازسنجی  •
 استفاده از دموی محصول •
 ارائه نمونه رایگان  •

 های فروش مؤثر تکنیک ۲.۳

 ویژگی، مزیت، فایده ( FAB) مدل  •
 گذاری هدفمندتکنیک سؤال  •
 مدیریت اعتراضات مشتریان •
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 .ای، هنر هدایت مشتری برای کشف ارزش واقعی محصول است در بازاریابی شبکههای فروش مؤثر  تکنیک
است که یک ساختار منطقی و روانشناختی برای معرفی   (ویژگی، مزیت، فایده) FAB مدل اولین تکنیک،  

کنید، بلکه این  های فنی محصول بسنده نمیدهد. در این روش، شما تنها به ذکر ویژگیمحصول ارائه می
کنید. برای  ها را به مزایای ملموس و سپس به فواید شخصی و احساسی برای مشتری تبدیل میویژگی

شود و در نهایت فایده به مزیت "جذب سریع توسط پوست" تبدیل می " C مثال، ویژگی "حاوی ویتامین
می بیان  اینگونه  که  آن  داشت  خواهید  جوان  و  درخشان  پوستی  استفاده،  از  پس  "شما  شود: 

کند تا مشتری ارزش واقعی محصول را  دهد." این زنجیره ذهنی کمک مینفستان را افزایش میبهاعتماد
 .در زندگی روزمره خود ببیند 

های هوشمندانه، مشتری  ، دومین روش کلیدی است که در آن شما با پرسشگذاری هدفمند تکنیک سؤال 
محور است تا یک ارائه  وگوی کشف گفتیک  کنید. این روش،را به سمت درک نیازهای خود هدایت می

کنید؟" یا "دوست دارید پوستتان  هایی مانند "در حال حاضر از چه محصولی استفاده میطرفه. پرسشیک
آورد تا شما دقیقاً بر اساس نیازها و  این امکان را فراهم می "ای داشته باشد که اکنون ندارد؟چه ویژگی
راهخواسته واقعی مشتری،  اهای  شنیدن  حل  برای  کند،  بیان  را  نیاز  وقتی مشتری خودش  رائه دهید. 

 .حل شما آمادگی بیشتری خواهد داشتراه

است که یک مهارت حیاتی برای تبدیل موانع به فرصت    مدیریت اعتراضات مشتریانسومین تکنیک،  
می نشانهمحسوب  بلکه  تهدید،  یک  نه  را  مشتری  اعتراض  شما  تکنیک،  این  در  ع شود.  از  و  ای  لاقه 

کنم، در  دهید: "کاملاً درک میگوید "قیمت بالاست"، شما با همدلی پاسخ میدانید. وقتی مشتری میمی
نگاه اول ممکن است اینطور به نظر برسد..." و سپس با تمرکز بر ارزش بلندمدت و کیفیت محصول،  

وفقیت در این تکنیک، گوش دهید. کلید مگذاری" تغییر میمحاسبه ذهنی او را از "هزینه" به "سرمایه
پاسخ ارائه  و  به دیدگاه مشتری  احترام  فعال،  این سه  دادن  بر منطق و سودمندی است.  مبتنی  های 

 . دهندای ارزشمند ارتقا میتکنیک در کنار هم، فرآیند فروش را از یک معامله ساده به یک رابطه مشاوره
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 های جذب اعضای جدیدفصل سوم: استراتژی 

 شناسایی بازار هدف  ۳.۱

 تحلیل دایره ارتباطات فعلی •
 آل تعیین پرسونای عضو ایده •
 های گسترش شبکه ارتباطیروش •

 ت.مند و مبتنی بر ایجاد رابطه اسای، فرآیندی نظامهای جذب اعضای جدید در بازاریابی شبکهاستراتژی 
—دایره ارتباطات فعلی خودشود. در این مرحله، شما ابتدا باید  آغاز می  شناسایی بازار هدفاین فرآیند با  

که دارای روحیه کار    را   افرادی  و   کنید  تحلیل  دقت   به  را —شامل دوستان، آشنایان، همکاران سابق و فعلی
،  آلتعیین پرسونای عضو ایدهتیمی، انگیزه پیشرفت و ذهنیت باز هستند، شناسایی نمایید. سپس با  

نید که دقیقاً به دنبال چه تیپ شخصیتی هستید؛ برای مثال، یک مادر جوان که به دنبال  مشخص ک 
های گسترش  روشدرآمد اضافی است، یا یک دانشجو که خواهان کسب تجربه کاری است. پس از آن، با  

ده از  ای آنلاین، یا استفاهای حرفهمانند شرکت در رویدادهای اجتماعی، فعالیت در گروه  شبکه ارتباطی
 .دهیدروش "ارتباطات سرد" اما محترمانه، دایره نفوذ خود را فراتر از حلقه آشنایان توسعه می

 وکار ارائه فرصت کسب ۳.۲

 ایجاد کنجکاوی مثبت  •
 ارائه مختصر و اثرگذار  •
• follow-up  سیستماتیک 

رسد. موفقیت در این مرحله، در گرو  می  وکار ارائه فرصت کسبنوبت به  پس از شناسایی افراد بالقوه،  
— است. شما باید بدون افشای تمام جزئیات در اولین تماس، با بیان مزایای کلی  ایجاد کنجکاوی مثبت

برانگیزید. سپس در یک    را  فرد  کنجکاوی—نامحدود  درآمد  کسب  امکان  یا  زمانی   پذیریانعطاف   مانند
وکار به  انجام دهید که در آن، فرصت کسب  صر و اثرگذارارائه مختوگوی رو در رو یا آنلاین، یک  گفت

بخش معرفی شود. این ارائه باید بر حل مشکلات و برآورده کردن آرزوهای  صورت واضح، صادقانه و الهام
است که اهمیت آن حتی از خود ارائه    فالوآپ سیستماتیکمخاطب متمرکز باشد. مرحله پس از ارائه،  

ای منظم و از طریق تماس تلفنی، پیامک یا ارسال مطالب آموزشی با برنامهنیز بیشتر است. شما باید  
بیشتر، با فرد بالقوه در ارتباط باشید، به سوالاتش پاسخ دهید و او را با آرامش و بدون فشار همراهی 

 .کنید تا برای پیوستن تصمیم بگیرد
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 های جذب مدرن روش ۳.۳

 های اجتماعی استفاده از شبکه •
 برگزاری جلسات آنلاین •
 تولید محتوای ارزشمند  •

از   باید  امروز،  دنیای  با  شدن  همگام  برای  نهایت،  مدرنروشدر  جذب  بگیرید  های  استفاده  .  بهره 
شبکه از  اجتماعیهوشمندانه  می  های  امکان  شما  به  لینکدین،  و  تلگرام  اینستاگرام،  با  مانند  تا  دهد 

 .خود، برند شخصی بسازید و مخاطبان جدیدی جذب کنیدها و سبک زندگی  گذاری موفقیتاشتراک
کند تا بتوانید به صورت  هاوس، این فرصت را فراهم میمانند وبینارها یا کلاب  برگزاری جلسات آنلاین

وکار را به گروه زیادی از افراد مشتاق معرفی کنید. در کنار اینها،  زنده و در مقیاس بزرگتر، فرصت کسب
—ههای آموزندهای انگیزشی یا اینفوگرافیکمانند ویدیوهای آموزشی، پست—تولید محتوای ارزشمند

که شما یک رهبر باتجربه و دلسوز هستید و افرادی را که به دنبال رشد و یادگیری هستند،    دهدمی  نشان
کند. این سه استراتژی در کنار هم، یک چرخه  وکارتان جذب میبه طور طبیعی به سمت شما و کسب

 .کنندجذب قدرتمند و پایدار ایجاد می

 

 MLM   فصل چهارم: بازاریابی دیجیتال در

 استراتژی محتوای مؤثر ۴.۱

 تولید محتوای آموزشی •
 گذاری تجربیات واقعیاشتراک •
 های موفقیت استفاده از داستان •

ای  کنندهامروزه به یک ضرورت انکارناپذیر تبدیل شده است و نقش تعیین  MLM بازاریابی دیجیتال در
بازاریابی  آغاز می  استراتژی محتوای مؤثروکار دارد. این فرآیند با  در توسعه کسب شود که قلب تپنده 

می محسوب  راستا،  دیجیتال  این  در  آموزشیگردد.  محتوای  می  تولید  امکان  شما  با  به  تا  دهد 
دانش تخصصی، خود را به عنوان مرجع معتبر در حوزه فعالیتتان معرفی کنید. این محتوا  گذاری  اشتراک

 های کاربردی ارائه شود.  تواند در قالب ویدیوهای آموزشی، مقالات تخصصی یا پستمی
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شود، چرا که مردم  باعث ایجاد پیوندی عاطفی با مخاطبان می  گذاری تجربیات واقعیاشتراکدر کنار آن،  
روایتبه داستان و  دارند. همچنین،  های اصیل  بیشتری  اعتماد  از داستانهای شخصی    های استفاده 
بخش دیگران عمل کند و مسیر دستیابی به موفقیت را به  تواند به عنوان الهاماعضای تیم می  موفقیت

 .صورت ملموس نشان دهد 

 های اجتماعیمدیریت شبکه ۴.۲

 های مناسبانتخاب پلتفرم  •
 ریزی محتوای منظم برنامه •
 تعامل هوشمند با کاربران  •

ادامه،   شبکهدر  اجتماعیمدیریت  برنامه  های  و  استراتژیک  نگاه  باید نیازمند  ابتدا  است.  دقیق  ریزی 
را با توجه به بازار هدف خود انتخاب کنید؛ برای نمونه، اینستاگرام برای جذب قشر    های مناسبپلتفرم 

حرفه مخاطبان  برای  لینکدین  و  گزینهجوان  میای  محسوب  بهتری  با  های  سپس  ریزی  برنامهشوند. 
ا  و انتشار پیوسته مطالب ارزشمند، در ذهن مخاطبان ماندگار شوید. اما تنها انتشار محتو  محتوای منظم 
ها و توجه  ، مشارکت در بحثهاه کامنتاز طریق پاسخگویی ب  تعامل هوشمند با کاربرانکافی نیست؛  

 .شودبه نظرات آنان، باعث تقویت رابطه و افزایش اعتماد می

 بازاریابی ایمیلی  ۴.۳

 ساخت لیست ایمیل  •
 ارسال محتوای ارزشمند •
 اتوماسیون فرآیند پیگیری •

ایمیلی و    بازاریابی  مستقیم  ارتباط  امکان  حوزه،  این  در  قدرتمند  ابزارهای  از  یکی  عنوان  به  نیز 
از طریق ارائه    ساخت لیست ایمیلکند. شروع این فرآیند با سازی شده با مخاطبان را فراهم میشخصی 

و   ارسال محتوای ارزشمندگیرد. سپس با  های آموزشی جذاب صورت میمحتوای رایگان ارزشمند یا دوره
ومر  اعتماد  لیست،  اعضای  به  افزایش میتشویق   تبط  را  با  آنان  نهایت،  در  فرآیند دهید.  اتوماسیون 

سازی شده ارسال کنید  های شخصیتوانید به صورت خودکار و بر اساس رفتار کاربران، ایمیلمی  پیگیری
ال در کنار هم،  های دیجیتبخشد. این استراتژیکه این امر نرخ تبدیل را به طور چشمگیری بهبود می

 .کنندای ایجاد میسیستمی یکپارچه و قدرتمند برای رشد پایدار در بازاریابی شبکه
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 های ارتباطی برای فروش و جذب فصل پنجم: مهارت

 اصول ارتباط مؤثر ۵.۱

 گوش دادن فعال •
 همدلی با مخاطب •
 زبان بدن مثبت  •

ایجاد پیوندی اصیل با مخاطب است که بر پایه  ، هنر  MLM   های ارتباطی برای فروش و جذب درمهارت
قرار دارد که سه رکن اصلی    اصول ارتباط مؤثر ها،  در کانون این مهارت .شوددرک متقابل و اعتماد بنا می

کنید، نه برای  که در آن تمام توجه خود را به سخنان مخاطب معطوف می  گوش دادن فعال :  آن عبارتند از
  همدلی با مخاطب یافتن فرصتی برای پاسخ دادن، بلکه برای درک کامل احساسات و نیازهای پنهان او؛ 

زند دهد خود را به جای او بگذارید و دنیا را از نگاه او ببینید، این همدلی پلی میکه به شما امکان می
که شامل برقراری ارتباط چشمی    زبان بدن مثبتی رسیدن به اعتماد که اساس هر رابطه پایدار است؛ و  برا

نفس و صداقت  مناسب، حالت باز و پذیرای بدن و لبخندی صمیمانه است و پیامی روشن از اعتمادبه
 .دهدشما به مخاطب انتقال می

 متقاعدسازی اثربخش ۵.۲

 ایجاد اعتماد و اعتبار  •
 حل متناسب با نیاز ارائه راه •
 استفاده از اثبات اجتماعی  •

رسد. این مرحله هرگز  می  متقاعدسازی اثربخشهای ارتباط مؤثر را بنا نهادید، نوبت به  هنگامی که پایه
حلی است که به نفعشان  به معنای وادار کردن دیگران نیست، بلکه هنر راهنمایی آنان برای دیدن راه

شود، یعنی جایی که شما با نشان دادن تخصص واقعی  آغاز می  ایجاد اعتماد و اعتبارباشد. این مسیر با  
حل متناسب با ارائه راهکنید. سپس با ماد معرفی میو صداقت در گفتار، خود را به عنوان فردی قابل اعت

وکار را نه به عنوان یک کالا، بلکه به عنوان پاسخی دقیق برای نیازهای  محصول یا فرصت کسب  ،نیاز
 کنید.  مشخص مخاطب معرفی می
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این مسیر،   اجتماعیدر  اثبات  از  اشتراک—استفاده  نظرات  مانند  یا  تیم  اعضای  گذاری تجربیات موفق 
دهد که  کند و به مخاطب اطمینان میگواهی زنده بر ادعاهای شما عمل می  عنوان   به—شتریان راضیم

 .اندتنها نیست و پیش از او افراد بسیاری از این مسیر نتیجه گرفته

 مدیریت اعتراضات  ۵.۳

 شناسایی ریشه اعتراضات  •
 دهی منطقی و آرام پاسخ •
 تبدیل اعتراض به فرصت  •

ناپذیر فرآیند فروش و  بخش اجتناب   مدیریت اعتراضات با این حال، حتی با رعایت تمامی این اصول،  
داند. این ای از علاقه مخاطب میجذب است. یک لیدر موفق به جای ترس از اعتراضات، آنها را نشانه

ت ممکن است در  شود؛ برای مثال، یک اعتراض درباره قیمآغاز می  شناسایی ریشه اعتراضات مدیریت با  
، بدون اینکه حالت دهی منطقی و آرامپاسخواقع ناشی از عدم درک کامل ارزش محصول باشد. سپس با  

دهید.  های مخاطب پاسخ می های ملموس به نگرانیهای محکم و مثال دفاعی به خود بگیرید، با استدلال 
ه فرصتی برای توضیح بیشتر و نمایش  توانید یک مانع را ب ، شما میتبدیل اعتراض به فرصت در نهایت، با  
برای نمونه، وقتی کسی میبهتر ارزش برای  ها تبدیل کنید.  را به فرصتی  گوید "وقت ندارم"، شما این 

این سه حلقه مهارتی در کنار هم،   .کنیدای تبدیل می وکار شبکهپذیری زمانی در کسبتوضیح انعطاف
ای پایدار خلق  شوند، بلکه رابطهروش یا جذب موفق منجر میسازند که نه تنها به یک فای کامل میچرخه
 . وکار شما خواهد بود کنند که اساس توسعه بلندمدت کسبمی
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 های توسعه تیم فصل ششم: استراتژی 

 های توسعه تیم استراتژی 

وری کلی  بهرهتوسعه تیم یک فرآیند مستمر و استراتژیک است که هدف آن افزایش کارایی، انسجام و  
 .بخشی و مدیریت عملکردآموزش، انگیزه   :تیم است. این فرآیند سه رکن اصلی دارد

 سیستم آموزش تیمی  ۶.۱

های فنی لازم را دارند، بلکه به طور مستمر در  کند که اعضای تیم نه تنها مهارتاین سیستم تضمین می
 .حال یادگیری و ارتقاء هستند

 :ساختاریافتهبرنامه آموزشی  •

 
این به معنای داشتن یک نقشه راه مشخص برای آموزش تیم است. این برنامه بر اساس نیازهای پروژه،  

 :ها شاملشود. مثال های مهارتی اعضا طراحی میاهداف سازمان و شکاف

o های آموزشی داخلیبرگزاری دوره (Workshops) های خاصدر زمینه. 
o های خارجییا کنفرانس هاپرداخت هزینه شرکت در دوره. 
o )ایجاد یک کتابخانه منابع آموزشی )کتاب، مقاله، ویدیو. 
o افزاری ضروریافزاری و سختهای نرمریزی برای آموزشبرنامه. 

 

 :(Mentoring) منتورینگ فردی  •

 
تر  تجربهتر تیم )منتور( به یک عضو کماست. یک عضو با تجربه  تک اعضاتکدر اینجا تمرکز بر رشد  

می  وصل  شخصی)منتی(  صورت  به  تا  راهنماییشود  و شده،  شغلی  حمایت  تخصصی،  های 
بازخورد ارائه دهد. این کار باعث تسریع در یادگیری، انتقال دانش سازمانی و افزایش حس تعلق 

 .شودمی
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 :(Best Practices Sharing) اشتراک بهترین تجربیات •

 
ای پیدا  حل هوشمندانهاین مورد درباره ایجاد فرهنگ "یادگیری جمعی" است. وقتی یک عضو تیم راه

 :تواند از طریقمند شود. این کار میگذارد تا کل تیم از آن بهرهکند، آن را با دیگران به اشتراک میمی

o جلسات ماهانه ارائه تجربیات (Knowledge Sharing Sessions). 
o مرکزی برای مستندسازی این تجربیاتن  ایجاد یک مخز. 
o تشویق به همکاری و پرسش و پاسخ درون تیمی انجام شود. 

 بخشی به تیمانگیزه ۶.۲

وری و کیفیت کار است. انگیزه فقط پولی نیست، بلکه به احساس  انگیزه موتور محرکه تیم برای حفظ بهره
 .ارزشمند بودن افراد مربوط است

 :تشویق و تقدیر  •

 
بخشی است. قدردانی صادقانه و به موقع از زحمات  ترین و در عین حال قدرتمندترین ابزار انگیزهساده

اندیشی  افراد، چه به صورت کلامی در جمع تیم، چه در یک ایمیل و چه با یک یادداشت ساده، حس مثبت
 ".به عنوان مثال: "سارا، امروز ارائه ات عالی بود. واقعاً از تحلیل دقیقت ممنونم  کند. و تعلق خاطر ایجاد می

 :ایجاد رقابت سالم •

 
برای رسیدن    رقابت با معیارهای شخصی و تیمیهدف از این رقابت، شکست دادن دیگران نیست، بلکه  

قابل دستیابی(، ایجاد جدول    برانگیز )اماتواند با تعیین اهداف چالشبه بهترین عملکرد است. این کار می
 .ها )بدون ایجاد حس ناامیدی( یا برگزاری مسابقات کوچک و دوستانه انجام شودامتیازات برای پروژه
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 :های تشویقیبرنامه •

 
توانند مالی ها میتری برای دستاوردهای بزرگ هستند. این پاداشهای ملموسها، پاداشاین برنامه

حقوق( یا غیرمالی )مانند دادن مرخصی اضافه، اهدای هدیه، معرفی به  )مانند پاداش نقدی، افزایش  
 .هاستها، شفافیت و عادلانه بودن آنعنوان "کارمند ماه"( باشند. کلید موفقیت این برنامه

 مدیریت عملکرد تیم ۶.۳

 .روی آن است این بخش درباره اطمینان از حرکت تیم در مسیر درست و حذف موانع پیش

 :(SMART) اهداف واضحتعیین  •

 
گیری، قابل  خاص، قابل اندازهتیم بدون هدف مشخص مانند کشتی بدون سکان است. اهداف باید  

خواهیم فروش  باشند. برای مثال، به جای گفتن "می (SMART) بندی شدهدستیابی، مرتبط و زمان
درصدی فروش در سه ماهه دوم سال است". این    ۱۵هدف ما افزایش  "را افزایش دهیم"، بگویید  

 .کندوضوح، تمرکز و هماهنگی تیم را تضمین می

 :پیگیری مستمر •

 
است. این کار از طریق جلسات هفتگی،    فرآیند مداوممدیریت عملکرد یک رویداد سالانه نیست، بلکه یک  

شود. هدف  ی کوتاه انجام میهااینو چک  Trello, Asana استفاده از ابزارهای مدیریت پروژه مانند
ها را  این است که از پیشرفت پروژه مطلع باشید و قبل از تبدیل شدن مشکلات کوچک به بحران، آن

 .حل کنید
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 :ارائه بازخورد سازنده •

 
 :بازخورد، خون  حیات  توسعه فردی و تیمی است. یک بازخورد موثر 

o  شودجه داده میبلافاصله پس از مشاهده یک رفتار یا نتی  :به موقع است. 
o های  گوییم "در گزارش، دادهبه جای "کارت بد بود" می  :مشخص و مبتنی بر مشاهده است

 ."بخش سوم ناقص بود
o کندهای نیاز به بهبود را بیان میهم نقاط قوت و هم حوزه :متعادل است. 
o عملی داشته کند تا برای بهبود خود، یک برنامه  به فرد کمک می   :حل استمتمرکز بر راه

 .باشد

 :نکته پایانی 

 :این سه استراتژی مانند سه پایه یک میز هستند که توسعه تیم بر روی آن استوار است

 .کند، توانایی انجام کار را فراهم میآموزش •
 .کند، تمایل و اشتیاق برای انجام کار را ایجاد میانگیزه •
 .کندحرکت را مشخص می، مسیر درست و بازخورد لازم برای مدیریت عملکرد •

شود  گیری تیمی منسجم، توانمند و با عملکرد بالا میترکیب هماهنگ این سه استراتژی، منجر به شکل
. تواند به اهداف بزرگ دست یابدکه می
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 فصل هفتم: بازاریابی حضوری و رو در رو

 ارائه و تعامل مؤثر

آمیز پیام، چه در جمع و چه در جلسات خصوصی،  موفقیتهای کلیدی برای انتقال  این بخش بر مهارت
 .متمرکز است 

 های گروهی ارائه ۷.۱

آماده عامل  سه  ترکیب  نتیجه  موفق  گروهی  ارائه  مدیریت  یک  و  قوی  محتوایی  ساختار  فنی،  سازی 
 .هوشمندانه تعامل با مخاطب است

 :سازی محل ارائهآماده •

 
پرتی  ای و بدون حواستجهیزات است. هدف ایجاد محیطی حرفهاین مرحله فراتر از چک کردن  

 .است تا مخاطب کاملاً بر محتوا متمرکز بماند

o فنی لپ  :تجهیزات  پرژکتور،  ویدیو  بودن  سالم  اینترنت  از  به  اتصال  و  میکروفون  تاپ، 
اطمینان حاصل کنید. همیشه یک نسخه پشتیبان از ارائه خود )مثلاً روی فلش( داشته 

 .باشید
o  دهنده و صفحه  ای بچینید که دید همه به ارائهها را به گونهمیزها و صندلی  :چیدمان فضا

 .نمایش واضح باشد. نور و دمای سالن را به اندازه مناسب تنظیم کنید
o ارائه  :مواد کمکی برای  آشامیدنی  بروشور، خلاصهآب  کنید.  فراهم  هر  دهندگان  یا  نامه 

 .ه ترتیب و به تعداد کافی در دسترس قرار دهیدماده تبلیغاتی دیگر را ب 
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 :ساختار ارائه مؤثر  •

 
 .کندیک ساختار منطقی و جذاب، مخاطب را در طول ارائه با شما همراه می

o آمار تکان : ای گیرامقدمه با یک سؤال چالشی، یک  را  یا یک داستان کوتاه  کار  دهنده 
را به صورت  مرتبط شروع کنید تا توجه مخاطب جلب شود. خود و ه ارائه  دف اصلی 

 .خلاصه معرفی کنید 
o بندی کنید. از هر اسلاید برای  های منطقی تقسیممطالب را به بخش :بدنه اصلی منسجم

انتقال یک ایده اصلی استفاده کنید. از ترکیب متن خلاصه، تصاویر باکیفیت، نمودارهای  
 .گویا و ویدیوهای کوتاه بهره ببرید

o نکات کلیدی ارائه را یک بار دیگر به صورت خلاصه مرور کنید. با  :  قدرتمندگیری  نتیجه
کنیم برای همکاری  واضح به پایان برسانید )مثلاً "از شما دعوت می م" یک "دعوت به اقدا

 .("حل مشکل شما باشدتواند راهبا ما فرم را پر کنید" یا "این ایده می

 

 :مدیریت پرسش و پاسخ •

 
 .تر با مخاطببرای رفع ابهامات و تعامل عمیق  این بخش فرصتی است

o از ابتدا مشخص کنید که پرسش و پاسخ در چه زمانی )در حین ارائه یا در   :بندی زمان
 .انتها( انجام خواهد شد

o به تمام سؤالات با احترام گوش دهید، حتی اگر چالشی باشند. اگر   : برخورد محترمانه
 .ه بعد از تحقیق پاسخ را به فرد برسانیددانید، قول دهید ک پاسخ سؤالی را نمی

o  سؤالاتی که خارج از موضوع هستند را به آرامی به مسیر اصلی بازگردانید.   :کنترل جلسه
 .برای جلوگیری از طولانی شدن، محدودیت زمانی در نظر بگیرید
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 های فردیملاقات ۷.۲

بر  این ملاقات یا مذاکره(  )مانند جلسات فروش، مصاحبه  اعتمادسازی  ها  رابطه شخصی و  ایجاد یک 
 .متمرکز هستند

 :تنظیم قرار ملاقات •

 
 .ایاولین گام برای ایجاد یک تصویر حرفه

o را   :ای ارتباط حرفه از ملاقات  تلفنی، واضح و مختصر خود و هدف  یا تماس  ایمیل  در 
 .معرفی کنید

o قابل در انتخاب چند زمان مختلف برای ملاقات پیشنهاد دهید تا طرف م :پذیری انعطاف
 .راحت باشد

o یک روز قبل از جلسه، یادآوری کنید و در صورت لزوم،   :ارسال اطلاعات اولیهagenda 
 .)دستورکار( جلسه یا یک معرفی نامه کوتاه را ارسال نمایید

 

 :سازی شدهارائه شخصی •

 
مقابل ارزش  کلید موفقیت در این جلسات، نشان دادن این است که شما برای وقت و نیازهای طرف  

 .قائلید

o  کند در مورد فرد، شرکت و صنعت او تحقیق کنید. این کار به شما کمک می :تحقیق قبلی
 .سازی کنیدهایتان را مرتبط و شخصی صحبت

o نیازهای طرف مقابل بر  اینکه فقط ویژگی:  تمرکز  را  به جای  های محصول/خدمت خود 
را حل کنید یا به اهدافش کمک کنید،  توانید مشکل او  لیست کنید، بر اینکه چگونه می

 .متمرکز شوید. از تکنیک "گوش دادن فعال" استفاده کنید
o  تماس چشمی مناسب، لبخند و حالت بدن باز، اعتماد و صمیمیت را   :زبان بدن مثبت

 .کندمنتقل می 
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 :پیگیری مؤثر  •

 
 .نشیندکار بسیاری از جلسات در مرحله پیگیری به ثمر می

o ساعت پس از جلسه، یک ایمیل یا تماس تشکر ارسال    ۲۴حداکثر   :دبه موقع عمل کنی
 .کنید

o نکات کلیدی بحث شده و اقدامات بعدی که توافق شد را در ایمیل   :ای از مباحث خلاصه
 .خود ذکر کنید

o ریزی کنید، پیشنهاد قیمت ارسال کنید  جلسه بعدی را برنامه :قدم بعدی را مشخص کنید
 .کنددرخواستی را بفرستید. این کار حرکت رو به جلو را حفظ مییا مواد 

 

 ای در عصر دیجیتالفصل هشتم: بازاریابی شبکه

ابزارهای بیعصر دیجیتال، فرصت و  این  سابقها  داده است.  قرار  بازاریابی شبکهای  اختیار  در  را  های 
این کسب در  دیگر موفقیت  به  تحول،  ارتباطات چهره  به  تنها  های جغرافیایی  چهره و محدودیت وکار 

وابسته نیست، بلکه به استفاده هوشمندانه از فناوری برای گسترش دامنه نفوذ، آموزش و مدیریت مؤثر 
 .بستگی دارد 

 ابزارهای دیجیتال ۸.۱

 افزارهای مدیریت ارتباطات نرم •
 های ویدئو کنفرانس پلتفرم  •
 های پیگیری اپلیکیشن •

پذیر  ای مدرن و مقیاسوکار بازاریابی شبکهدیجیتال مناسب، ستون فقرات یک کسباستفاده از ابزارهای  
 .است
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 :(CRM) افزارهای مدیریت ارتباطاتنرم •

 
کنند تا تمام اطلاعات  افزارها قلب تپنده مدیریت شبکه شما هستند. آنها به شما کمک میاین نرم

اطلاعات تماس، تاریخچه خریدها، مکالمات و سطح مربوط به مشتریان و اعضای تیم خود )شامل  
، دیگر فراموش  CRM یافته ثبت کنید. با استفاده از یکپیشرفت( را در یک جای متمرکز و سازمان

راهنمایی  نمی یا چه کسی به  تاریخ جلسه بعدی چیست  کنید،  پیگیری  باید  با چه کسی  کنید که 
 .شودتر تیم میایتر و مدیریت حرفهمات شخصیبیشتری نیاز دارد. این امر منجر به ارائه خد

 :های ویدئو کنفرانسپلتفرم •

 
اند. شما به راحتی  مرزهای جغرافیایی را از بین برده گوگل میت یا   ومزهامانند اسکایپ،  این پلتفرم

 :توانیدمی

o سازی و آموزشی را به صورت زنده و با اعضای شهرها یا کشورهای مختلف جلسات تیم
 .زار کنید برگ

o  با مشتریان بالقوه جدید، بدون محدودیت مکانی، ملاقات مجازی ترتیب دهید. 
o را برای تعداد زیادی از افراد به صورت همزمان انجام   شناسیهای محصول یا فرصتارائه

 .کندجویی زیادی میدهید. این امر در زمان و هزینه صرفه

 

 :های پیگیریاپلیکیشن •

 
اپ،  رسانی مانند واتسهای پیامای به پیگیری مستمر بستگی دارد. اپلیکیشنموفقیت در بازاریابی شبکه

دهند تا به سرعت و به صورت شخصی  های داخلی شرکت، این امکان را به شما میتلگرام یا اپلیکیشن
ارتباط باشید های تشویقی بفرستید، تاریخ مصرف محصولات را  توانید پیاممی  .با تیم و مشتریان در 

یادآوری کنید، لینک محتوای آموزشی را به اشتراک بگذارید و به سؤالات پاسخ دهید. این ارتباط مداوم،  
 .کندرابطه شما را تقویت و انگیزه تیم را حفظ می
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 استراتژی محتوای دیجیتال ۸.۲

 تولید ویدئوهای آموزشی •
 وبینار  برگزاری  •
 استفاده از محتوای کاربرمحور  •

در دنیای دیجیتال، "محتوای با ارزش" پادشاه است. با تولید و انتشار محتوای مفید، شما به جای اینکه  
باشید،   صرف  فروشنده  متخصصیک  و  اعتماد  قابل  منبع  یک  می   به  طور  تبدیل  به  مردم  که  شوید 

 .شوندداوطلبانه جذب او می

 :تولید ویدئوهای آموزشی •

 
توانید ویدئوهای کوتاه و جذابی در مورد موارد زیر  های محتواست. شما میویدئو یکی از مؤثرترین قالب

 :تولید کنید

o سؤالات نحوه استفاده صحیح از یک محصول، نمایش نتایج و پاسخ به   :آموزش محصول
 .رایج

o های پایه مانند مدیریت زمان، اصول مذاکره یا نحوه  آموزش مهارت :وکارآموزش کسب
 .وکارمعرفی کسب

o الهام : های موفقیتداستان که  اعضای تیم  واقعی  بخش به اشتراک گذاشتن تجربیات 
 .دیگران است 

های  ب یا کانال های اجتماعی مانند اینستاگرام، یوتیوتوان در شبکهاین ویدئوها را می
 .داخلی منتشر کرد
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 :برگزاری وبینار •

 
وبینار )سمینار آنلاین( یک ابزار بسیار قدرتمند برای "جذب مشتری و عضو" است. با برگزاری یک وبینار  

های کسب  راز برای سلامت پوست" یا "راه  ۵در مورد یک موضوع جذاب )مثلاً "  رسانیاطلاع  رایگان و
توانید به صورت  را جذب کنید. در پایان وبینار، شما می  زیادی   افراد علاقمند توانیددرآمد غیرفعال"(، می

 .حلی برای نیازهای مطرح شده، معرفی کنیدوکار خود را به عنوان راهطبیعی محصول یا فرصت کسب

 : (User-Generated Content - UGC) استفاده از محتوای کاربرمحور •

 
این استراتژی، شکل مدرن "تبلیغات دهان به دهان" است. وقتی مشتریان راضی شما تجربه خود را به  

گذارند، این معتبرترین  ها به اشتراک میصورت یک پست در اینستاگرام، یک استوری یا یک نظر در گروه
توانید با ایجاد یک هشتگ اختصاصی و تشویق  میو تأثیرگذارترین نوع تبلیغات برای شماست. شما  

این کار نه   .گذاری تجربیاتشان، این نوع محتوا را فعالانه گسترش دهیدمشتریان و تیم خود به اشتراک
 .کندکند، بلکه حس جامعه و تعلق خاطر را تقویت میتنها محتوای واقعی و قابل اعتمادی تولید می

شبکه عصر  بازاریابی  در  مهارتای  از  هوشمندانه  ترکیبی  ارتباط،  دیجیتال،  )برقراری  انسانی  های 
توانید دامنه  ها، میاستراتژی  بخشی( و قدرت ابزارهای دیجیتال است. با به کارگیری این ابزارها والهام

فعالیت خود را به طور نامحدود گسترش دهید، یک برند شخصی قوی بسازید و تیمی پرانرژی و پربازده  
 .بری کنیدرا ره
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 MLM  فصل نهم: اصول ماندگاری در

 وکار پایدارساخت کسب ۹.۱

 تمرکز بر توسعه بلندمدت •
 حفظ روابط قوی  •
 ارائه خدمات پس از فروش •

هدف در این بخش، ساختن بنایی است که بر اثر نوسانات بازار یا رفت و آمد افراد از بین نرود. این  
 ت اساس ماندگاری اس

 توسعه بلندمدتتمرکز بر  •

است. نگرش بلندمدت یعنی به جای جوشش   ماراتنیک دوی سرعت نیست، یک   MLM ماندگاری در
 .اولیه و خاموشی سریع، به دنبال رشد تدریجی و پایدار باشید

 
 :چگونه اجرا کنیم

واقع ✓ ماهانه، شش ه:گرایاناهداف  اهداف  خود  یکبرای  و  از  ماهه  کار  این  کنید.  تعریف  ساله 
 .کندشبه جلوگیری میدلسردی ناشی از توقع موفقیت یک

به جای فشار آوردن برای جذب سریع افراد، زمان بگذارید و هر فرد جدید را به  :  ریزی محکمپایه ✓
 .وکار بلندمدت شماستطور کامل آموزش دهید. یک تیم قوی و مستقل، ستون فقرات کسب

رگ نتیجه صدها اقدام کوچک و مستمر هستند  های بزدرک کنید که موفقیت :صبوری و پایداری ✓
 .نتیجه نیز به فعالیت خود ادامه دهیداثر مرکب"(. حتی در روزهای کم")همان 
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 حفظ روابط قوی •
 

MLM     است. محصول شما هرچقدر هم عالی باشد، اگر نتوانید ارتباط    محوروکار مردمکسبیک
 .وکار شما روی "اعتماد" بنا شده استمؤثر برقرار کنید، موفق نخواهید شد. کسب

 
 :چگونه اجرا کنیم

از اینکه به فکر فروش : رابطه قبل از فروش ✓ جذب فردی باشید، با او به عنوان یک انسان   قبل 
 .مند باشیدها و نیازهایش علاقهلایق، دغدغهارتباط برقرار کنید. به ع 

پس از فروش یا جذب، ارتباط را قطع نکنید. پیگیری کنید که محصول را چگونه  :  پشتیبانی واقعی ✓
مهم بودن" باعث  "هایی روبرو است. این احساس  استفاده کرده یا در فرآیند آموزش با چه چالش

 .شودوفاداری می
های  ه طور منظم در تماس باشید )تماس تلفنی، جلسات گروهی، پیامبا تیم خود ب :  ارتباط مستمر  ✓

 .کندپذیری جمعی را تقویت میانگیزشی(. این کار حس تعلق و مسئولیت

 ارائه خدمات پس از فروش  •
 

است. خدمات پس از فروش عالی، یک    شروع یک رابطهیک فروش  ساده پایان راه نیست، بلکه  
 .کندبرای شما تبدیل می کننده رایگانمشتری وفادار و تبلیغمشتری راضی را به یک 

 
 :چگونه اجرا کنیم

چند روز پس از تحویل محصول، تماس بگیرید و از رضایت مشتری اطمینان   : پیگیری نتیجه ✓
 .حاصل کنید

باشید تا به سؤالات مربوط به محصول پاسخ دهید.  همیشه در دسترس  : پاسخگویی به سؤالات ✓
 .دهدگری و اعتبار شما را افزایش میایاین کار حرفه

حل باشید. رسیدگی  اگر مشکلی پیش آمد، به دنبال مقصر نباشید؛ به دنبال راه:  حل مشکلات ✓
 .سازدسریع و مؤثر به مشکلات، حتی بیشتر از خود محصول، اعتماد می
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 شخصی مستمرتوسعه  ۹.۲

 آموزش مداوم  •
 شرکت در رویدادها  •
 مطالعه منابع معتبر  •

اندازه MLM وکارکسب به  تنها  میشما  رشد  آن  رهبر  عنوان  به  که  میای  شما  کنید،  کند.  رشد  تواند 
 .وکار خود هستید کسب گذار اصلیسرمایهوکار خود نیستید، شما کسب

 آموزش مداوم •
 

توانید با دانش نیاز آن دائماً در حال تحول هستند. شما نمیهای مورد  و مهارت   MLMصنعت  
 .دیروز، در بازار امروز موفق شوید. آموزش مداوم، سلاح رقابتی شماست 

 
 :چگونه اجرا کنیم

مهارت ✓ مهارت:  های جدیدیادگیری  روی  مانند  دائماً  کلیدی  غیرمستقیم،  های  فروش  بیان،  فن 
 .وقت بگذارید های اجتماعی و رهبریشبکهرایتینگ، بازاریابی کپی

گذارد، به طور  های اولیه شرکت و منابعی که در اختیارتان میاز آموزش:  استفاده از منابع شرکت ✓
 .کامل استفاده کنید

هر شکست یا پاسخ "نه" را نه به عنوان یک پایان، بلکه به عنوان یک   :یادگیری از اشتباهات ✓
 .ز آن برای بهبود خود استفاده کنیددر نظر بگیرید و ا درس عملی
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 شرکت در رویدادها  •
 

تجدید قوای روحی،   :رویدادها )وبینارها، سمینارها، اردوهای آموزشی( چندین فایده حیاتی دارند
 .سازیها، و شبکهیادگیری مستقیم از برترین

 
 :چگونه اجرا کنیم

توانند انگیزه  گیرید که میپرانرژی ارتباط میفکر و  در این رویدادها با افرادی هم :جدید انگیزهت ✓
بازگردانند و داستان را  آنان به شما اثبات میاز دست رفته شما  کند که راه شما  های موفقیت 

 .درست است
بزرگان ✓ از  تکنیکاستراتژی : یادگیری  و  نتیجه  ها  به  که  افرادی  زبان  از  مستقیماً  را  جدید  های 

 .اند بیاموزیدرسیده
تر و  تان حس عضویت در یک جامعه بزرگها به شما و تیمحضور در این جمع :تعلق ایجاد حس   ✓

 .دهد که برای ماندگاری بسیار حیاتی استهدفمند را می

 مطالعه منابع معتبر •
 

های هرز شک و  ذهن شما مانند زمینی است که اگر بذر افکار مثبت و دانش در آن نکارید، علف 
 .ای استضروری برای یک رهبر شبکه خوراک فکریتردید در آن خواهند رویید. مطالعه روزانه، 

 
 :چگونه اجرا کنیم

ثروتمند شوید" و "جادوی کار  هایی مانند "اثر مرکب"، "بیندیشید و  کتاب:  های توسعه فردیکتاب ✓
 .وقت" را بخوانید و بارها مرور کنید پاره

و  MLM های تخصصیهای مرده )رانندگی، ورزش( به پادکستدر زمان:  ها و مقالاتپادکست ✓
 .بازاریابی گوش دهید

گیرید یادداشت برداری کنید و  های جدیدی که یاد میها و استراتژیاز ایدهک :  برداری یادداشت ✓
 .ها را بکشیدبلافاصله نقشه اجرای آن
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 نکته: 

شما با تمرکز بر اصول     .وکار" و "ساختن خود" استحاصل تعادل بین "ساختن کسب MLM ماندگاری در
، توانایی درونی خود را برای هدایت  ۹.۲سازید، و با اجرای اصول  ، یک ساختار بیرونی مستحکم می۹.۱

این دو  این ساختار تقویت می پایدار و  با هم، چرخکنید.  به سمت موفقیت  را  هایی هستند که شما 
 .برندوکار میماندگاری واقعی در این کسب

 

 

 

 منابع پیشنهادی برای مطالعه بیشتر: 
 

   (The Compound Effect)اثر مرکب .1
 نویسنده: دارن هاردی    
 

  (Think and Grow Rich)بیندیشید و ثروتمند شوید  .2
 اپلئون هیلن: نویسنده

 
  (The Greatest Salesman in the World)بزرگترین فروشنده جهان .3

 اوگ ماندینو نویسنده: 
 

 


