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  ولفممقدمه 
 ازدر کشورمان نسبت به گذشته تغییرات زیادي داشته است،  وکارها کسبامروزه فضاي رقابتی و فضاي 

تغییـرات اقتصـادي    ،اسـت و از طـرف دیگـر    شده ایجاد ها تحریمشرایطی که با اعمال مجدد  طرف  یک
مبنـاي شـرایط   باید تمامی شرایط خود را بر وکار کسبکشور بسیار زیاد شده است و مدیران و صاحبان 

 هـا  خـانواده جدید تغییر دهند، رفتار خرید مشتریان تغییـرات زیـادي داشـته اسـت، قـدرت اقتصـادي       
قبلی در این بازار به موفقیـت رسـید. همچنـین بـا خـروج       هاي روشبا  توان است و نمیتغییرات داشته 

اسـت تـا    شـده  فـراهم ایرانـی   تولیدکننـدگان بی براي خارجی فعال در بازار ایران فضاي خو هاي شرکت
و  ذکرشـده بتوانند در بازار به موفقیت برسند و سهم بازار خود را افزایش دهنـد، بـا توجـه بـه اتفاقـات      

همچنین تجاربی که بنده در طی چند سال اخیر در بازار کسب کـرده و بـا مـدیران مختلـف همکـاري      
سـال اسـت کـه در تـلاش      2ادم، کتابی که براي نگارش آن حدود به فکر نوشتن این کتاب افت ام داشته

یـک   آنچـه تمـامی   ام کردهآن را به اتمام برسانم، در این کتاب سعی  ام توانستههستم و به لطف خداوند 
که شما خواننده عزیز در پایـان کتـاب دسـتاوردهاي     شدن لازم دارد را ارائه کنممدیر فروش براي موفق

کنیـد،   سـازي  پیـاده خودتـان   وکار کسبرا بتوانید در  شده ارائهارزشمندي داشته باشید و تمامی مطالب 
قـدر  چ دارنـد و هـر   هـا  سـازمان مدیران فروش نقش بسیار زیاد و بسیار مهمی در موفقیـت  که  دانید می

 عنـوان  بـه ا افزایش دهند، قطعاً در آینده نتیجه آن را خواهند دید. شـما  خود ر و دانش ها مهارتبتوانند 
مدیر فروش الگوي تیم خودتان هستید و بعد از گذشت چند ماه تمامی تیم شـما رفتـاري مشـابه شـما     

منظم خواهند بود و بسیاري مـوارد   هاآندارند، اگر شما دقیق باشید آنها دقیق هستند، اگر منظم باشید، 
رهبر تـیم   نوعی بهرهبر هم هستید و  عنوان به دارید  عهدهبر نقش مدیریتی که بردیگر، چراکه شما علاوه

در ذهن و قلب آنها نفوذ کنید تـا آنهـا از   تلاش کنید، مختلف  هاي روشفروش خودتان هستید و باید با 
حرکت کنند. لطفاً بعد از مطالعه کتـاب   اید کردهاي آنها ترسیم شما پیروي کنند و در جهتی که شما بر

و انتقـادات خـود را جهـت     پیشـنهادها ارتباطی زیر با بنده در ارتباط باشید و نظـرات،   هايراهاز طریق 
مـدیران   تـک  تـک بعدي این کتاب با بنده به اشتراك بگذارید، با آرزوي موفقیت بـراي   هاي نسخهبهبود 

  عزیز کشورمان ایران.

 هاي ارتباطی با نویسنده: محمدرضا طائی راه  
  09183625287تلفن همراه: 

 Info@sallesacademy.comایمیل:

 mohammadreza.taie@اینستاگرام:

  www.sallesacademy.comسایت: وب
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  تقدیر و تشکر
  

من به لطف خدا به چاپ رسیده است باید از افرادي که زحمات زیادي براي  سومکتاب 
  .صورت ویژه تشکر کنم اند به بنده کشیده و همیشه حامی من بوده

هـا  راه من بوده و هسـت بـراي آن  بدرقۀ ها ابتدا از پدر و مادر عزیزم که دعاي خیر آن
  .آرزوي سلامتی و طول عمر دارم

 رسیدن من به این مرحله بسـیار از  یشه من را تشویق کرده و درهمسر عزیزم که هم
  .کنم هاي من را تحمل کرده بسیار تشکر و قدردانی می گذشتگی داشته و دوري خود

  .جا در کنار من بوده است و برادر عزیزم که همیشه و همه
  اي حرفهفروشندگان  هاي ویژگیکتاب اول بنده: باورها و 

خود را موفـق   وکار کسبکتاب دوم بنده: چگونه از طریق مدیریت ارتباط با مشتریان 
  کنید

  متناسب با بازار ایران اي حرفهو کتاب سوم: مدیریت فروش 
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 تعهد نویسنده  
دهم که در پایان این کتاب شما تبدیل به یک  عنوان نویسنده این کتاب به شما قول می من به

هـاي   اي، متفاوت و موفق شوید کـه بتوانیـد نسـبت بـه گذشـته تفـاوت       حرفه مدیر فروش
آن این است که ، البته شرط اصلی ایجاد کنیدروند فروش و کسب درآمد خود  محسوسی در
کنید، برنامه براي اینکه چه  سازي پیادهدر کار خودتان  ریزي برنامهرا با  ذکرشدهتمامی موارد 

  .دام کنید و باید چه تغییراتی ایجاد کنیداق خواهید میزمانی و چگونه 
  

  آیا با من همراه خواهید شد؟
  

  لطفاً به خودتان قولی بدهید و آن را مکتوب کنید:
شوم این کتاب را تا تاریخ ............. مطالعـه کـنم و    مثال: من ..................... متعهد می عنوان به

  کار ببرم.خودم به هاي مهارت آن را جهت بهبود مطالب و راهکارهايتمامی 
  

  نام و نام خانوادگی                                                       
  امضا                                   

  

  
  
  
  
  
  

  
  
  


