
 یعترفروش سر یبرا هایییکتکن

 است.موفق،  تمام کسب و کارهایی که می شناسید، همگی یک هدف اصلی زا دنبال می کنند و آن فروش

کار، وهر کسب یتموفق یبرا حقیقتدر  ید؟فروش رس یزانبه حداکثر م توانیچگونه مآیا می دانید اما 

همچنین و  یستن یکاف ییحجم فروش، به تنها یشو افزا یفیتمحصولات و خدمات خوب و با ک یعرضه

وجود  های خاصییکنکات و تکن یت،موفق هب یدنرس ی. برایدده یشافزا یزسود خود را ن یدبتوان یدشما با

افراد موفق در  یکه حاصل تجربه هایییک. نکات و تکنیستاز لطف ن یآنها خال یدارد که دانستن و اجرا

 یمقصد دار ینجابرتر بوده است. در ا یصاحبان کسب و کارها یتِموفق یاصلامل وعیکی از  تجارت و یحوزه

همه قابل اجرا هستند و فروش  یکه برا هایییکتکن یم؛کن یفروش موفق را معرف هاییکمورد از تکن ۲۶

 .آورندیکار شما به ارمغان موکسب یرا برا یشترب یموفق و سودآور

 یدمحتوا استفاده کن یابی: از بازار۱ استراتژی

 

 یردبا شما تماس بگ گیرندهیمکه تصم یدکن یکار یدبلکه با یرید،تماس بگ گیرندهیمبا تصم یدنبا شما

 یتمور(گ جِفری)

 کردید؟یم یرسانچطور در مورد آن، اطلاع ید،فروش داشت یبرا یخدمت یامحصول  یوقت در سالیان گذشته،

 ی،بنر یغاتتماس سرد، تبل ی،چاپ یغاتتبل یزیونی،تلو هاییو مطبوعات، آگه یاتدر نشر یاحتمالا آگه



، هنگام. در آن می آزمودید ید،را داشت اشینهپرداخت هز ییکه توانا یگریو هر ابزار د یغاتیتبل یلبوردهایب

 .کردندیم هزینه یغاتتبل یرا برا بودجه یشترینتر بود که بموفق یکار افرادوکسب

و  بینندیکه هر روز، م یغاتیتبل یامبه هزاران پ یگر. مردم دیمبه امروز و زمان حال برگرد ییدیاب حال

 یابی،بازار یسنت یهاتمام روش ینترنت،مردم و استفاده از ا یآگاه یش. با افزاکنندینم یتوجه شوند،یم

 .شدن هستند یفروز در حال ضعبهروز

 تبلیغات

 یابیبازار و توانایی قدرت کنند،یاستقبال م (relationship marketing) مندرابطه یابیکه از بازار افرادی

 یسنت یهابا روش قیاسمحتوا در  یابیاند. بازاردرک کرده یخوبرا به  (content marketing) محتوا

 یمدار یسع یسنت زاریابیدر با کهیحالبالقوه است، در هاییکشف شدن توسط مشتر یِ به معنا یابی،بازار

 .یمارائه کن علاقهیاز افراد ب تعداد زیادیخدمت خود را به  یامحصول 

 :دارد، از جمله یفراوان هاییتمحتوا، مز بازاریابی

 شده؛ یینتع یشآنها از پ یتکه صلاح یراغب یانمشتر* 

 یابی؛بازار تریینپا هایینههز* 

 بالاتر؛ یلنرخ تبد*

 ی؛مشتر یشترب یترضا* 

 .(customer acquisition)یجذب مشتر تریینپا یهانرخ* 

 ینآن. بلکه به ا هاییتمز یلالبته نه فقط به دل یرید،محتوا را بپذ یابیبازار یدبا خواسته یا ناخواسته شما

 ثرمو یابیبازار یک، تنها تکنشایدکارآمد است و  یاربس یعلت که با وجود زمان بر بودن، در حال حاضر روش

 .بود خواهد آینده در

 یداستفاده کن فروشییشاز ب ثریبه طور مو :۲ استراتژی



تا  کندیم یبرا ترغ یاست که در آن فروشنده مشتر یابیدر بازار یکیتکندر واقع (Upsell)  فروشییشب

این  از . اگرکند یداریخود را خر یازدر ارتباط با محصول مورد ن یمحصول یا تریمتقخدمات گران یامحصول 

تا به حال چند  !!گذریدیم یاورید،به دست ب توانستیدیکه م یاز پول یبه راحت یعنی کنید،یاستفاده نم روش

 زمینییبس یتان،همراه غذا خواهیدیم یاآ»است:  یدهکه فروشنده از شما پرس یلدل ینبار، تنها به ا

 یدوم خود از فروشگاه دیدر خر یا ید؟اکرده سفارش دادهسرخ زمینییبس «ید؟کن یلکرده هم مسرخ

 ید؟اکرده یافتدر یفتخف

را از شما  ییا کلای محصول یمشتر ی. وقتباشد یدمف یاربسمی تواند فروش موفق،  یبرا یفروش بیش

 یدرا که مربوط به خر یگریمحصول د توانیتر مکردن است، راحت یدخر یو هنوز در حال و هوا خردیم

فروش محصولاتشان به  یدارند، برا ینکار آنلاوکه کسب یاز افراد یاریاست، به او فروخت. بس یاصل

کند،  یداریشده را خر یغمحصول تبل یفرد یوقت یرا. زدهندیم یسیوندرصد حق کم ۱۰۰خود  هایشعبه

از افراد به  یاری. بسشودیم یشنهادفروش(، به او پ یشسِل )ببه عنوان آپ یزن یگرید یمتقمحصول گران

محتوا  یا یلمق عکس، فیکه اطلاعات آنها را از طر یمحصولات ینِ درآمد خود از فروش آنلا یشتربروش،  ینهم

 .آورندیبه دست م (info products) دهندیارائه م

 آن، تقاضا وجود دارد یکه برا یدکن یدرا تول ی: محصول۳ استراتژی

 (کالیِر رابرت) آیدیبلافاصله پس از تقاضا م یشههم عرضه

 یدر حال حاضر، محصول یاساده است. آ یاربسکار دشواری نیست بلکه  خواهد،یچه م یمشتر ینکها فهمیدن

. اگر هم یدشما باشد؟ اگر وجود ندارد، پس آن را عرضه کن یبالقوه یمشتر یازدر بازار وجود دارد که مورد ن

کند.  ردهشما را برآو یترمش یازهایکه ن یدفکر کن یحل و محصول بهتروجود دارد، به راه یمحصول ینچن

که در حال حاضر عرضه  یدر محصول توانیدیم ی. حتیدبهتر ارائه ده یفیتبا ک یمحصول توانیدیمثلا م

 .یدتر کنو آن را جذاب یدکن یجادا ییراتیتغ کنید،یم

 دارد یادیز یتبه فروش موفق، اهم یابیهوشمندانه، در دست یگذار یمت: ق۴ یاستراتژ  



 

 (ینفرانکل بنجامین)فروخت  ییبالا یمتبه ق توانیم یزصلح را ن حتی

 یحتر را ترجو اجناس ارزان کنیمیم یسهرا با هم مقا هایمتق ید،و در هنگام خر یستیمما بچه پولدار ن بیشتر

 یارسب یمتق یتان،با رقبا یسهدارند، اگر در مقا یازکه همه به آن ن یددار یعال یمحصول یوقت ی. حتدهیمیم

 .یدداشته باش یفروش مناسب توانیدیم یبه سخت ید،کن یینآن تع یبرا ییبالا

 محصولات گذارییمتق یبرا یاستراتژ ۵

که  یدکن یدتول ی. سپس محصولیدخود آگاه شو یرقبا گذارییمتو از ق یدکنو بررسی  یقدر بازار تحق -1

آن  یبرا یبالاتر یمتدارد و ق تانیشده توسط رقبا یدنسبت به محصول تول یشتریب یاربس هاییژگیو

آن درنظر  یبرا یتریینپا یمتو ق یدکن یدتول تانیمشابه با محصولات رقبا یفیتبا ک ییکالا یا ید،کن یینتع

 .یریدبگ

 داریشهر یارمردم بس یانباور در م ینا یراز کند،یم یجادرا در مردم ا« بالا یفیتک»از  یبالا، حس یمتق -2

 یینتع ییبالا یمتتان قمحصول ی. اگر براحکمتیب ی،گران یچو ه یستن علتیب یارزان یچاست که ه

 .یدباش شتهدا یآمادگ یزن تانیانمورد انتظار مشتر یفیتک یئهارا یبرا کنید،یم

 ینباشد. بهتر تریینپا یفیتک یبه معن تواندیم تریینپا یمت، قمتوجه شدید ۲ یطور که در نکتههمان -3

 .است یانبه مشتر یشترارزش ب یبالاتر، ارائه هاییمتق یمطالبه یراه، برا

که  یدکن یآن، متناسب است. اگر کار ی«شدهارزش درک»با  به طور مستقیمهر محصول،  یمتق -4

 یتانارا نسبت به رقب یشتریب یمتق توانیدیبهتر به نظر برسد، م یتانمحصول شما نسبت به محصول رقبا

 .یدآن مطالبه کن یبرا

معتبر و ارزشمند عرضه  یمتناسب است. اگر محصولات شما با برند یزبرند ن یبا ارزشِ درک شده یمتق -5

 .تر خواهند بودخدمات شما راغب یامحصولات  یبالاتر برا یمتپرداخت ق یشوند، مردم برا



 .آن بپردازد یحاضر است برا یکه مشتر دشویم یینتع یآخر: ارزش محصول بر اساس مبلغ ینکتهو اما 

 یدداشته باش یقیتشو یابرنامه ی،مشتر ی: برا۵ استراتژی

را  یمشتر یقیتشو یبرنامه یدتا بتوان یدها باششرکت ینو بهتر یناز سودآورتر یکیکه حتما  یستن لازم

ساده،  یاراز چند مع یو برخوردار یدهر خر یخود، به ازا یاست که در برنامه ی. فقط کافیداجرا کن

 :نمونه ی. برایریدخود درنظر بگ یانمشتر یرا براهر چند اندک  ییهایفتخف

خود در سال  یدخر یننخست یبرا یدرصد ۵۰ یفیاز تخف توانندیاز شما، آنها م یدسال خر یکر صورت * د

 .دوم، برخوردار شوند

از  یبرخوردار یبرا یازهاامت یناز ا توانندضمن اینکه می کنند  یافتدر یازخود امت یدهایخر یدر ازا* 

 .استفاده کنند یرهو غ یههد یافتدر یف،تخف

 .برخوردار شوند یدرصد ۱۰ یفیهزار تومان، از تخف ۱۰۰ یبالا یدهایخر یبرا* 

 است یضرور یول یندناخوشا یغات،: تبل۶ یاستراتژ  

 (ینزکال جِیمز)است  یغاتافراد به خواندن تبل یبترغ یبرا یصرفا ابزار مجله،

فروش محصولات، به هر شکل ممکن است. آنچه  یبرا یابزار یغات،دارند که تبل یدهاز مردم، عق بسیاری

را  یاییداده شود. پس فقط مزا یبدوست ندارد فر یمسئله است که مشتر ینا کند،یبه آن توجه نم یاببازار

. مردم تنها در یدنکن راقاغ یزی،ر مورد چو هرگز د دهدیارائه م یکه محصول شما به مشتر یدکن یغتبل

 .تان، درست باشدشما در مورد محصول یمجدد نزد شما بازخواهند گشت که ادعا یدخر یبرا یصورت

 یبرا ییهااست. از رسانه یضروربسیار افراد به سمت محصول شما  جلب توجه یبرا یغات،از تبل استفاده

 یزیون،تلو یو،را با محصول شما و زمان انتشار آن دارند. راد تناسب یشترینکه ب یداستفاده کن یغاتتبل

. یدکن یهخود بر آنها تک کاروکسب یغتبل یبرا توانیدیهستند که م ییهااز رسانه یبعض ینترنت،انتشارات و ا

از  یسِر یک. اگر صاحب یدشرکت قرارداد نبند یکخود فقط با  یغاتانجام تمام تبل یبرا هیچ وقت



 ینکهسنجش ا یو برا یدشرکت بسپار یکاز محصولات خود را به  یکهر  یغاتتبل ید،هستمحصولات 

 split) یدوبخش یادوگانه  مونرا داشته است، آز ییو کارا یبازده یشترین، بهاشرکت یک ازکدام یغاتتبل

test) یدرا انجام ده. 

 یدکن یعتوز یگانرا یها: نمونه۷ استراتژی

فروش موفق  سبب تواندیم یبه مشتر یگانرا یهانمونه یعاست که توز ثابت شدهه مسئله ب ینو بارها ا بارها

. اگر یدافراد قرار ده یاردر اخت یگاندو فصل از آن را به صورت را یا یک ید،فروش دار یبرا یشود. اگر کتاب

تا محصول شما را امتحان  یدبده کنندگانرفرا به مص کوچک از نمونه ییهابسته فروشید،یرا م یمحصول

بالقوه، از  یمشتر ی. وقتیدانجام ده یگانرا به صورت را یهاول یمشاوره دهید،یرا ارائه م یکنند. اگر خدمت

 ینو ا یابدیم یشتریب یناناز شما، اطم یدخر یبرا یمدر مورد تصم کند،یخدمت شما استفاده م یامحصول 

 .ودشیم یدخر فرآیند یعمسئله منجر به تسر

 یدکن یدگیتوجه و رس تان،یان: به مشتر۸ استراتژی

استقبال از  یبرا یدار،تا خر شودیو فقط موجب م یستن یکاف ییمحصولات، به تنها یکردن برا تبلیغ

و  یدکن یدگیتوجه و رس تانیانبه مشتر ید،کرد یشمحصول خود را آزما یتر باشد. وقتمحصول شما راغب

برخورد  یهامهارت برکنند.  یداریو بدون دردسر، محصول شما را خر یبه راحت توانندیکه م یدمطمئن شو

 .یدکار کن یشترب یبا مشتر

 به فروش موفق، مهم است یابیدست ی: توجه به ظاهر محصولات، برا۹ استراتژی

دارند. هر وقت که با  یباییو ظاهر ز یکه طراح کنمیم یداریرا خر یمحصولات ،اکثر مواقع یباتقر من

دارند. اگر  یباییز یاربس یررا انتخاب کنم که تصاو یمحصولات دهمیم یحترج روم،یم یدام به خرخانواده

آن محصول،  یداز خر کبه نظر برسد، بدون ش اییرحرفهساده باشد و غ یاربس یو ظاهر محصول یبندبسته

را  تانیامحال، پ ینبودن را القا و در ع یااز حرفه یدر ظاهر محصول خود، حس ید. شما باکنمینظر مصرف

نمونه،  یصادق است. برا یی،در مورد محصولات مرتبط با مواد غذا یژهمسئله، به و ین. ایدمنتقل کن یزن



محصولات خود قرار داده  یظاهر یباییِ در خدمت ز ار یزتمرکز کرده و همه چ یطراح یشرکت اپل بر رو

موجب شده است که اپل، به  ی،کاربرد یارو بس یکبار یساده و طراح یلمس یاست. رابط کاربر

 .شود یلروز تبد یشرکت فناور ینارزشمندتر

 است« اسم» یکتر از صرفا مهم یاربس یزینام محصول، چ یراز یدبده یت: به نام، اهم۱۰ استراتژی

خوش را خواهد  یباز هم همان بو یم،بده یگریاگر به گل سرخ، نام د یادر نام وجود دارد؟ آ یزیچ چه

 (یرشکسپ ویلیام) داشت

 یراحت باشد و به راحت یمشتر یکه تلفظ آن برا یدانتخاب کن یخود نام یا کالای محصول یبرا همیشه

 کنید،یکه انتخاب م یکه نام یدمحصولات خود توجه داشته باش یگذاربتواند آن را به خاطر بسپارد. در نام

ان هدف، یبه سرعت در ذهن مشتر می بایستمحصول را نشان دهد. نام انتخاب شده، و اطلاعات  یاتجزئ

 .شود یرتکث

 اییژگیو ین. کمتریدکن یلبرند تبد یکفرد را انتخاب و آن را به منحصربه یاست که نام یخوب یاربس یایده

. یسندآن را بنو یآن نام، به درست یدناست که مردم بتوانند با شن ینداشته باشد ا یدشده باکه نام انتخاب

آن  توانندیفقط نام آن را بشنوند، م ید، وقتیستنشورولت آشنا ن یکه با برند خودرو یافراد کنیدیفکر م یاآ

 یسند؟را درست بنو

 در فروش موفق آن دارد یادیز یاربس یتمحصول، اهم یفیت: ک۱۱ استراتژی

 (جابز استیو)بودن دارد، عادت ندارند  یکه از آنها انتظار عال ییطبه مح های. بعضیدباش یفیتک یبرا معیاری

اعتماد خود را به برند شما از  ی. اگر مشتریدمحصولات خود را کاهش نده یفیتک ،عنوان یچو به ه هرگز

 یمتکاهش ق یرا فدا یفیتک هایسقوط خواهد کرد. بعض راحتی و با سرعتکار شما به ودست بدهد، کسب

 هیچ وقتو  یدمحصول را حفظ کن یفیتو ک یدده یشرا افزا یمتق یدبا یاز،در صورت ن ی. ولکنندیم

و  یداست که مقدار محصول را کاهش ده ینا یط،شرا یندر ا یگر. راه دیدنکن یدتول یینپا یفیتبا ک یمحصول



که هر  یدبدان یدبا یاورد،دوام ب یطولان یمدت یکارتان براوکسب خواهیدی. اگر میدرا ثابت نگه دار یمتق

 .شودیتان مموجب دور شدن شما از هدف یفیت،گونه کاهش ک

 ما یو رفع عارضه گروه آموزش یابیخدمات عارضه  یها سرفصل

 یغات،و فروش و تبل یابیبازار یریتی،مختلف اعم از مد یها یو رفع عارضه در دسته بند یابیعارضه  خدمات

 ینگمارکت یجیتال( و دیحقوق ی،)چارت، فلوچارت، مال یو ساختار یستمیس ی،، منابع انسانR&D و یدتول

 .دکر واهیدخمشاهده ذکر شده را  یاز حوزه ها یکگردد که در ادامه سرفصل خدمات هر  یارائه م

 یدوره ها یبرگزار یتقابل یل،ذ یاز خدمات ارائه شده در سرفصل ها یادیبذکر هست که تعداد ز لازم

 .مذکور، برگزار شده است یاز حوزه ها یاریدر بس یموفق یده که تا کنون دوره هادارا بو یزرا ن یآموزش

 یدحوزه تول یابی عارضه

و  ینگهدار ید،تول ین،تام یزی،برنامه ر یلاز قب ییحوزه فازها ینو رفع عارضه ا یابیعارضه  یندفرآطول  در

 .و انبار در نظرگرفته شده است یراتتعم

 : عبارتند از R&D و یدخدمات حوزه تول عمده

 (یزوا ی)سر یفیتک یریتمد یها یستممشاوره س* 

 انبار ینگکد یستمس یراه انداز* 

 کنندگان ینتام یابیارز یستمس یراه انداز* 

 ۵S یستمس یراه انداز* 

 (… ,BOM, OPC)  یدتول یزیبرنامه ر یستمس یراه انداز* 

 یدتول یندفرآ یتآد* 

 یداخل یزیمم* 



 یراتتعم ینگهدار یستمس یراه انداز* 

 (۱۴۰۵۲و  ۱۴۰۵۱استاندارد MFCA ) استقرار* 

 کنترل پروژه* 

 یکنترل موجود* 

 یفیتکنترل ک* 

 دانش یریتمد یستمو استقرار س یطراح* 

 یریتمد حوزه 

 یجهنت ینبه ا یان. به تجربه سالیردپذ یکلان صورت م یریتدر حوزه مد یشترب یریتیحوزه مد خدمات

از  یکیحوزه  یندواند. پس ا یم یشهارشد سازمان، در همه بخش ها ر یریتکه نگرش مد یما یدهرس

 .باشد یتوسعه کسب و کار شرکت م یندو رفع عارضه فرآ یابیحوزه ها در بخش عارضه  ینمهمتر

 : عبارتند از یریتخدمات حوزه مد عمده

 محوره ۵+۱سازمان  یابیو ارز یابیعارضه * 

 bsc با روش یابیعارضه * 

 BP طرح کسب و کار ینتدو* 

 و بهبود کسب و کار یهدف گذار ینداستقرار فرآ* 

 *EFQM 

 ارشد یرانمد ینگو کوچ ینگمنتور* 

 یریتمد یکنترل و بهره ور یشاخص ها یطراح* 

 یرعاملمد یریتیشبورد مداد یطراح* 



 یمنابع انسان حوزه 

ها شرکت یو توسعه منابع انسان یریتبه منظور مدما و  است یمنابع انسان ،سازمان یاصل یها یهاز سرما یکی

شغل تا  یفو تعر یمنابع انسان یزیخدمات خود را از برنامه ر یاتی،چابک و عمل یدگاهو کسب و کارها با د

 .ییمنما یجذب و پاداش ارائه م یستمس یجذب و استخدام و طراح

 : عبارتند از HR یخدمات حوزه منابع انسان عمده

 HR یبهره ور یشاخص ها ینتدو* 

 یمنابع انسان یزیبرنامه ر* 

 (احراز شغل یطشرح شغل و شرا ینشغل )تدو یلتحل یهتجز* 

 جذب و استخدام منابع اثربخش و کارآمد یابی،کارمند* 

 کسب و کار یبر محتوا یمبتن یمعارفه و آموزش منابع انسان* 

 یعملکرد منابع انسان یابیارز یزممکان یراه انداز* 

 حقوق و دستمزد یستماستقرار س* 

 و پاداش یهتنب یستماستقرار س* 

 ینامه انضباط ینآئ ینتدو* 

 یشناسنامه شغل یهته* 

 و فروش یابیبازار حوزه

. رشد و استو فروش  یابیکوچک و متوسط در بخش بازار یاز شرکتها یاریبس ت مشترکمشکلایکی از 

 یطرح ها یقدرتمند جهت اجرا یو فروش و سازمان یابیتوسعه شرکت مستلزم داشتن طرح مدون بازار

 .باشد یم یابیبازار



خدمت  یاشدن محصول  یده. دقابل حل استبخش  ینمتنوع در ا یپروژه ها یو اجرا یبا طراح این مشکل

منظور ارائه خدمات  ینباشد. به ا یرو به افول م یموفق با شرکت ها یشرکت ها یزامروز وجه تما یایدر دن

ما فناور در دستور کار  یها و بالاخص شرکت ها تشرک یغاتطرح تبل یهته یتبا محور یغاتدر حوزه تبل

 .قرار دارد

 : عبارتند از یغاتفروش و تبل یابی،خدمات در حوزه بازار عمده

 بوم کسب و کار ینتدو* 

 (یرگیسازمان فروش )مو یو راه انداز یطراح* 

 فروش یهافروش و درگاه یمحقوق و پورسانت ت یستمس یراح* ط

 یابیبازار یها یاستراتژ ینتدو* 

 بازار یقاتمطالعات و تحق* 

 یابیبازار یقاتتحق* 

 MP یابیبرنامه بازار ینتدو* 

 برند یبرند بوک واستراتژ ینتدو* 

 فروش یبرنامه ها و راهکارها یو اجرا یطراح* 

 CRM یستمس یراه انداز* 

 یانباشگاه مشتر یراه انداز* 

 ۵Mبا متد  یغاتیبرنامه تبل یو اجرا یطراح* 

 شرکت و محصول یپرزنت و معرف یالمتر یهته* 

 یغاتیتبل ینکمپ یطراح* 



 یطرح روابط عموم ینتدو* 

 ییو رونما یشاتهما ینار،سم یو برگزار یاستراتژ ینتدو* 

 یو ساختار یستمیمشکلات س رفع

 یستمداشتن س ی،چارت، فلوچارات سازمان یطراح می توان کسب و کار و شرکت؛ یریتمد یهاز اصول اول

در  یبا ارائه مشاوره و خدمات تخصص همکاران ما. را نام برد یحصح یو قراردادها یحقوق یاتی،مال ی،مال

 یتیرکسب و کار، به مد یاز راه انداز یشپ یو اقتصاد یفن یامکان سنج یطرح هامختلف انواع  یهته ینهزم

 .دنکن یکسب و کار شما کمک م یسکو کاهش ر

 : عبارتند از یو ساختار یستمیخدمات حوزه س عمده

 یچارت و ساختار سازمان ینتدو* 

 یو مستند ساز یساز یستمس یی،اجرا یها یزممکان ی،سازمان یندهایفرآ یمهندس* 

 مشاغل یطبقه بند* 

 یادگیرندهسازمان  یالگوها یطراح* 

 یبهره ور یها یستمس یساز یادهپ* 

 و کنترل پروژه یزیبرنامه ر ی،طراح* 

 یبرنامه مال یطراح* 

 یمنابع مال یطراح* 

 یانجام امور مال /یو استقرار امور حسابدار یطراح* 

 یاسناد مال یستمیثبت س /یانجام امور مال* 

 انجام امور حقوق و دستمزد* 



 یواحد امکان سنج یراه انداز* 

 یسکر یریتو مد یابیارز* 

 یاقتصاد یطرح امکان سنج ینتدو* 

 (و پرسنل یتجار یقراردادها یمو قراردادها )ثبت و تنظ یحقوق* 

  ینگمارکت دیجیتال

سازمان شما بوده و  یاکسب و کار و شرکت  ویترین …و  یاجتماع یو شبکه ها یتوبساکه  یددان یم حتما

 ینخدمات از ا یافتو در یمجاز یکاربران به استفاده از فضا یلرشد روز افزون تما دقت بههم با  یاز طرف

خدمات و محصولات شما  ربرانکه اغلب کا ییبستر دو چندان شده است. تا جا یندر ا یتفعال یتبستر، اهم

ارتباط با شما  یزانقضاوت کرده و نسبت به م ی،مجاز یبرند کسب و کار شما در فضا یترا با توجه به وضع

 .ی کنندگیری م یمتصم

 یتتبع یزکلان مجموعه ن یبوده و البته از استراتژ ینگمارکت ینمکمل بخش آفلا ی داردکهخدماتحوزه  ینا

 .خواهد کرد

 : عبارتند از ینگمارکت یجیتالخدمات حوزه د عمده

 یتوبسا یریتو مد یطراح* 

 *UI/ UX/ UX PITCH 

 (یرمحتوا )متن، صوت، تصو یدتول* 

 dm با اصول ییآشنا* 

 *SEM  جستجو یتوسط موتورها یابیبازار 

*SEO  جستجو یموتورها یبرا یساز ینهبه 



 ینگمارکت یالسوش* 

 ینگبلاگ مارکت* 

 ینگمارکت یمیلا* 

 ینگمارکت یدئوو* 

 . . .( و یکیکل ی،)بنر یغاتتبل* 

 ینگمارکت یلموبا* 

 


