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 مقدمه

به این  ودایران براي اینکه موفق بش ینترنتیاولین فروشگاه ا کالادیجی
کارهاي اصولی و درستی انجام داده  دسطح از درآمد و فروش روزانه برس

فروشگاه آنلاین ایران تبدیل  نیتربیرقیامروز به ب دناکه باعث شده بتو
 ودبش

-ام که مینوشته ییوکارهاکسببان حدیران و صام من این کتاب را براي

خواهند میزان فروش خودشان را مانند دیجی کالا افزایش دهند کسانی که 
فروشگاهی مانند دیجی کالا داشته باشند و مانند  تیساوبیک  خواهندیم

 آن بفروشند

اند و قصد داشتند تا یک فراد زیادي که به من مراجعه کردهتا به امروز ا
خواستند تا یک ه اینترنتی مانند دیجی کالا داشته باشند و از من میگافروش
گفتم میطراحی کنم و من به ایشان  هاآنمانند دیجی کالا براي  تیساوب

کالا کافی نیست، شما باید شبیه دیجی تیساوبکه فقط داشتن یک 
ه و کالا بششبیه دیجی  تون تیساوبم بدهید تا کارهاي دیگري هم انجا

 ن کسب درآمد کنید.آنید از ابتو

سال بیشتر نداشتم با کامپیوتر و  15سال پیش زمانی که  25من از حدود 
کردم ابتدا در شهري که زندگی می همانو از دنیاي تکنولوژي آشنا شدم 

زیادي وجود نداشتند و با  يهامتخصص، چون هنوز )شهرستان سیرجان(
 بودم شروع به تدریس و آموزش توجه به دانش و علمی که کسب کرده
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دیپلم گرفتم در یک شرکت کامپیوتري  نکهیبعدازادادن کامپیوتر کردم و 
 عنوانبهنجا آدر نزدیکی تهران مشغول به کار شدم و چند سال در 

و بعد تصمیم گرفتم  کارکردماطلاعاتی  يهابانکو متخصص  سینوبرنامه
لذا به شهرستان سیرجان برگشتم و براي خودم یک  کارکنمبراي خودم 

بزرگ یک مشکل همیشه ابتدا  هماناز  باز کردممغازه کوچک کامپیوتري 
 .»فروش«مشکل چیزي نبود جز  آنداشتم و 

تولید کردم و به چندین مشتري هم فروختم اما  افزارنرممن خودم چندین 
همین خاطر شروع کردم  تعداد مشتري بفروشم به آننستم به بیشتر از انتو

زیادي در این  يهاکتاببازاریابی و فروش و  نهیدرزمبه یادگیري مطالب 
 زمینه مطالعه کردم و چیزهاي زیادي یاد گرفتم

کردم خودم مشکل داشتم با خودم فکر می درفروش محصولات بازهماما 
همه اطلاعات و دانش و آگاهی  نیباوجوداکه دلیل این مشکل چیه؟ چرا 

ندم پس چرا هنوز در اکه من خو ییهاکتابهمه  نیباوجودا، من دارم که
رو پیدا کردم و  حلراه؟ تا اینکه با یک جرقه ذهنی دارممشکلکار فروش 

 !دلیلش رو فهمیدم

و  وکارکسبمتوجه شدم که گرچه داشتن اطلاعات و آگاهی زیاد در مورد 
از محدوده فروش لازمه اما باید از یک مشاور متخصص که خارج 

شخص مشاور و مربی مشکل کار من  آنمنه کمک بگیرم تا  وکارکسب
 .نشان بدهدرو به من  حلراهرو مثل یک پزشک متخصص تشخیص بده و 
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کشف استعداد و توانایی و خودشناسی  نهیدرزمبا انجام چند آزمون  بعدازآن
یگران بهتر از د رو ییکارهاچهدارم و  ییهاییتوانافهمیدم که من چه 

 انجام بدهم. توانمیم

 وکارهاکسبمن قابلیت شناسایی مشکلات  يهاییتوانا نیترمهمیکی از 
 وکارکسب آنحل براي حل مشکلات راه نیترراحتو  نیترمناسبو ارائه 

 .ستا

و  دبیماري رو درست تشخیص بده اندکه یک پزشک اگر نتو يطورهمان
اند براي مریض تونمی  مسلماً  ز کنداروي مناسب با بیمار رو تجوید اندنتو

 !خودش کاري بکند و بیماري او رو درمان کند

لذا با توجه به اینکه خودم هم دانش و هم آگاهی لازم در این زمینه  و
فروش و فروشندگی دارم  نهیدرزمکه  ياتجربهو هم چندین سال  رودارم

امسال هم  کردم و وکارهاکسبپس لذا شروع به مشاوره دادن به صاحبان 
یک نمونه موفق فروشگاه اینترنتی در ایران شروع  باوجودتا  تصمیم گرفتم

 هاآنکردم و بعد  آنو پیدا کردن رازهاي موفقیت  لیوتحلهیتجزبه آنالیز و 
 خلاصه در این کتاب به شما عزیزان تقدیم کنم. صورتبهرو 

ساده و  کاملاً رتصوبهدر این کتاب سعی کردم تا حد امکان مطالب رو 
البته  براي همه ساده و راحت باشد هاآنتا فهم و درك بیان کنم  واضح

مقدار مطالب خیلی کمتري دارند و بعضی از  عمدبه هافصلبعضی از 
 .مقدار مطالب بیشتري هافصل
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خلاصه و مختصر کنم تا خواندن  کاملاً سعی کردم تا حد امکان مطالب رو 
 .و از شما نگیرداین کتاب زمان زیادي ر

 وکارکسبدیدگاه شما رو نسبت به فروش در  اندامیدوارم این کتاب بتو
از مطالب  هرکدامبه اطلاعات بیشتري در مورد بکند. اگر هم نیاز  بازتر

 www.manibusiness.irمن به نشانی  تیساوببه  دیتوانیمداشتید 
و راهنمایی داشتید من در  مشاورهمراجعه کنید و اگر هم نیاز به کمک و 

 خودتان وکارکسبخدمت شما هستم تا به شما کمک کنم که مشکلات 
براي حل مشکلات  ار حلراه نیترراحترو شناسایی کنید و بهترین و 

 به شما ارائه کنم. وکارکسب
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 آگاهی دادن لهیوسبهکمک به مشتری 
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 دادن اطلاعات کافی هر کالا به مشتریان اولین راز :

 ترباهوشبسیار  هايمشتر میکنیمامروز ما که در قرن بیست و یکم زندگی 
 بگذاردو کسی که به مشتریان خودش احترام بیشتري  اندترشدهزرنگو 

 وضوحبهو  یخوببهبرنده این بازي است این مسئله در کشورهاي خارجی 
اهمیتی داده  آنبه  اصلاً در کشور ما  متأسفانهاما  شودیم تیرعااجرا و 

رد و ما جوري با مشتري برخو دارانمغازهو اکثر فروشندگان و  شودینم
است و  هاوکار آنکسبکه انگار مشتري یک مزاحم و مانع  کنندیمرفتار 

ها مراجعه آنوقتی هم که مشتري ندارند و کسی براي خرید به فروشگاه 
که اوضاع خرابه فروش  دارندگلهو  کنندیماز زمین و زمان شکایت  کندینم

 و ... هاستيمشتر، تقصیر کمِ

 

 احترام گذاشتن به مشتري

و فروشندگانی که به  مهمِاحترام گذاشتن به مشتري بسیار  کهیدرحال
 فروش بیشتري هم دارند گذارندیماحترام بیشتري  خودشان يهايمشتر

یکی از موارد رعایت احترام نسبت به مشتریان دادن اطلاعات کافی و دقیق 
 به مشتري بفروشیم است در مورد کالایی هست که قرار

 دیخواستیم چند بار به مغازه یا فروشگاهی مراجعه کردید وخود شما تا حالا 
که  دیدانستینم و آن نداشتیدبخرید اما اطلاعی در مورد رای کالایتا 

 ؟چیستکالا  آنمشخصات 
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 یک مثال

 در مورد خرید موبایل مثلاً

 ؟چقدرِ اشیداخلحافظه 

 ؟يِچطور آنسرعت پردازش 

 ؟چقدرِ اشيباطرطول عمر 

 ؟داردیمچقدر شارژ نگه 

 ؟دارِدوربین جلوش چه کیفیتی 

 ؟کسلِیپدوربین عقبش چند مگا 

 ...و 

 و بخواهید به مشتري یک گوشی باشدن فروش موبایل احالا اگر شما کارت
 ؟کنیدمیکارچه بخرداز شما  آن رامعرفی کنید تا را

د جواب دقیقی شما نبای داز شما بپرس ار بالا سؤالاتمشتري این  کهیوقتآیا 
از کجا  را داشته باشید؟ به نظر شما آیا مشتري این اطلاعات هاآني برا

تا بعدش  چیستکه مشخصات این گوشی  دناو از کجا باید بد دتهیه کنباید 
 ؟داز شما بخر ار آنکه دناو بتو دبگیرتصمیم 

 خواهدیمکه براي اولین بار  يايمشتردادن اطلاعات دقیق و درست به 
استفاده نکرده بسیار مهم و حیاتی است و  آنیک کالا را بخرد و تا حالا از 

www.takbook.com



 اسرار فروش دیجی کالا

 

14 

 

 خودشانبه مشتریان  يتردرستو  ترقیدقفروشندگانی که بتوانند اطلاعات 
 .میزان فروش خیلی بیشتري خواهند داشت قطعاًبدهند 

شما باید اطلاعات دقیقی  است طورنیهمحتی در مورد لباس و پوشاك هم 
بدهید اطلاعاتی مثل  خودتانبه مشتري  دیفروشیمد پوشاکی که در مور
پوشید، نحوه صحیح  آن را شودیرنگ، جنس، طول عمر تقریبی که موزن، 

میزان چروك شدن و نگهداري، تعداد دفعات شستشو در طول هفته و ماه، 
... 

 خودتاندر نظر داشته باشید که اول باید کالا و محصول  را پس این مطلب
نید و در اختیار ابد راآنو مشخصات فنی  هایژگیوبشناسید  یخوببه را

 .قرار بدهید خودتان يهايمشتر
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 دوم فصل

 

 اختیار دادن به مشتری با امکان مقایسه
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 با یکدیگر کالاهادومین راز: امکان مقایسه 

 

هستند تا براي خریدن یک کالاي  مندعلاقهدوست دارند و  هايمشتر
مقایسه بکنند و  باهم راخاص انواع مختلف از انواع برندهاي گوناگون 

 انتخاب بکنند ار ینند یکانند تا بتوابد اهرکدام رو خصوصیات  هایژگیو

با انواع  را ناباید امکان مقایسه کالاهاي خودت فروشنده عنوانبهشما 
کنید و کاري کنید که مشتري متوجه برتري  ریپذامکانکالاهاي رقیب 

 کالاي شما نسبت به رقباي شما بشه!

حصول و این کالاي من کیفیت م نکه ای دییگویخودتان ماگر به مشتري 
واقعاً محصول شما کیفیت که  دناتري از کجا باید بد، مشدخوبی دارخیلی 

 ؟دخیلی خوبی دار

ي که قبلاً و بعد با انواع دیگر داز شما بخررا یا مشتري خودش باید کالا
 ودتا متوجه کیفیت محصول شما بش دکنبمقایسه  ندیبیخریده و یا بعداً م

 د!ریسک بزرگی دار هايین براي مشترو ا

کنید. براي از بین  کم آن رااز بین ببرید یا را ریسک نید ایناشما باید بتو
 را که یک نمونه از محصول رقیب است بهترین کار اینبردن این ریسک 

با  را نامحصول خودت دکنببخرید و زمانی که مشتري خواست خرید 
و واضح متوجه خصوصیات  کاملاًمحصول رقیب مقایسه کنید تا مشتري 

 .ودبه رقباي شما بشمحصول شما نسبت  يهايبرتر
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مختلف دارید کار  يهاماركچند تا کالا از  خودتانحتی اگر در فروشگاه 
 .با همدیگر مقایسه کنید را هاآنست که ا ياهوشمندانه

 گریدمشتري از شما پرسید که چرا این کالا نسبت به کالاهاي  وقتی مثلاً
ن اکالاي خودت با را یک کالاي ارزان دیتوانیمشما  است ترقیمتش گران

ید که اختلاف در کجا هست و کیفیت هن بدامقایسه کنید و به مشتري نش
 ؟!چیست یکی آنن بودن او دلیل ارز بهترِم اکد

این امکان  حتماً خودتان تیساوبدارید باید در  تیساوبحتی اگر یک 
 یراحتبه دناقرار بدهید و کاري بکنید که مشتري بتو را مقایسه بین کالاها

 دناو بتو دمختلف مقایسه کن يبرندهان نوع کالا از ابا همراک نوع کالای
 دتصمیم بگیر یراحتبه دناتا بتو دببین باهم را هر دو يهایژگیومشخصات و 

 ؟دباید انتخاب بکنرای کیکدامست و ا حالش م مناسباکه کد

تا  یک سشوار بخرم به چند خواستمیمخود من دو سال پیش زمانی که 
 را فقط یک مارك و یک برند فروشگاه مراجعه کردم و هرکدامشان

و  نِ یهابهترآنکه کالاي  کردندیمهم ادعا  شانیهمگو  فروختندیم
 !برخوردارِنسبت به بقیه از کیفیت بالاتري 

ن اکه دلیلی براي برتري این سشوار خودش خواستمیهامازآن کهیوقتاما 
عنوان را یرواقعیغتخیلی و  کاملاً ارائه بکنند دلایلی  هاماركنسبت به بقیه 

ارائه کرد که  را این دلیل هافروشندهکه یکی از  ادمِ ی، کردندیم
 هاآنهست پس سشوار  شاخهسهچون کابل برقش از نوع  هاآنسشوار«
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کشورهاي خارجی از این نوع دوشاخه برق  چون ددار را بهترین کیفیت
 !»نِیبهتروار ما پس سش کنندیماستفاده 

 شاخهسه درواقعکه این نوع دوشاخه یا  دانستینمرا فروشنده حتی این آن
 هاآنبرق مربوط به کشورهایی مثل انگلستان، مالزي، سنگاپور و امثال 

 خودشانهست و این کشورها از این نوع استاندارد در ساخت کابل برق 
 کنندیماستفاده 

اما من خودم بعدش کمی در اینترنت جستجو کردم و متوجه شدم که این 
نوع سشوار نسبت به بقیه  آنمارك و  آندلیل خوبی براي برتري  اصلاً

خوب و کاملی نسبت به انواع  نسبتاًاطلاعات  نکهیبعدازانیست و من 
 هاآنپیدا کردم و متوجه شدم که از چه تکنولوژي در ساخت  سشوارها
بود که تصمیم  وقتآنو امکاناتی دارند  هاییکاراچه  هرکدامو  شده استفاده

 .خریدمراآنبه خرید یک نوع خاص از یک برند خاص کردم و 

حالا اگر یکی از این فروشندگان سشوار اطلاعات اندکی در مورد کالاي 
نت و چند از توي اینتر توانستیم یراحتبهه کخودش داشت، اطلاعاتی 

سشواري  آنکه  دو بعد به من توضیح بده اوردیه دست بسایت مختلف ب
با یک کالا و  آن راو  دنسبت به بقیه چه مزیتی دار فروشدین ماکه ایش

 ایشان از را سشوار آناحتمال اینکه من  وقتآن کردیممقایسه  ربرند دیگ
 .بخرم خیلی بیشتر بود
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 نکته:

 حتماً و کالاي رقیب  خودتانسعی کنید همیشه در موقع مقایسه بین کالاي 
براي مشتري توضیح بدهید راد خودتان دارقبلش مزیت یا برتري که کالاي 

مدل  یکیآننسبت به  يوبرترید که این کالاي شما چه مزیت ویبگ او و به
 ن پیشنهاد دادید؟ابراي خرید به مشتري خودتآن راو چرا شما  رددا

 :دباش هانییکی از ا تواندیمکالا نسبت به بقیه  يهاتیمز

بت به نمونه مشابه وزن ید که کالاي شما نسویوزن کالا: به مشتري بگ– 1
 !است ترو خیلی سبک دکمتري دار

هرکدام که براي مشتري ، تربزرگیا  ترکوچکسایز و اندازه: سایز  – 2
 ن بازگو بکنیدابراي مشتري خودت دآن رادارو محصول شما  است ترمهم

در محصول  کاررفتهبهو  شدهساختهدر مورد جنس و مواد  ماً حتجنس:  – 3
 براي مشتري توضیح بدهید خودتان

مقدار کمی انرژي و برق مصرف میزان مصرف انرژي: اگر کالاي شما  - 4
ن با محصول مشابه به ادر هنگام مقایسه محصول خودترا این حتماًکندیم

 مشتري بگویید

راحتی استفاده: اگر محصول شما نسبت به رقبا یا انواع مشابه کارکرد  - 5
 عنوان به را این مطلب حتماً در هنگام مقایسه  ددار يترسادهو  ترراحت

 ن به مشتري بگوییدامحصول خودت يهاتیمزیکی از 
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 سوم فصل

 

 استفاده از تا<دات اجتماعی
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 نظرات کاربران در مورد هر کالا يآورجمعراز سوم: 

 

کالا استفاده دلیل موفقیت دیجی نیتربزرگکه  ویمنم بگابتو جرئتبهشاید 
 !از همین راز بوده و هست

چون از قبل هنوز تاحالا  ردیگیمتري تصمیم به خرید کالایی مش کهیوقت
ش یبرا آندر مورد  چهکالا استفاده نکرده و شما هم هر  آنخودش از 
، ترسدیمکالا استفاده نکرده کمی  آنچون خودش از  بازهمید هتوضیح بد

خوب از آب  ددارآن رااین کالایی که قصد خرید  دکه نکن است نگران
 ودو پولش از بین بر دبرآورده کنرااو  يازهاینو  هاخواستهدناوو نت دیایدرن

که  ندیبیمو  خواندیم ،شنودیمرادیگر کنندهمصرفاما زمانی که نظر یک 
هیچ رنداشته دیگ آنشخص از خرید این کالا راضی بوده و مشکلی با  آن

 د!خرن رااین کالا دناتا نتو ماندینمش باقی یشک و شبه اي برا

ن بخواهید که بعد اخودت يهايفروختید حتماً از مشتررا کالایی نکهیبعدازا
 صورتبهن اتیبرا آندر رابطه با را ناودشمحصول نظر خ آناز استفاده از 

بگویند که آیا از استفاده از  آننوشتاري یا فیلم یا صوت بیان بکنند و در 
 ؟چیستن امحصول راضی هستند و دلیل رضایتش آن

و چه حسی نسبت به این  کنندیمکه از این محصول استفاده  وقتِچند 
 محصول دارند؟
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به این نظرات مشتریان، تاییدات اجتماعی میگویند و تاییدات اجتماعی یکی 
 تواندیمست و اراضی کردن مشتریان براي خرید  يابزارهااز قدرتمندترین 

درصد از شک و تردید و دودلی مشتریان نسبت به خرید محصول  90تا 
تا  ددهبي اطمینان خاطر و آسودگی خیالی و به مشتر دبین ببراز را شما

و از  اندکردهکه دیگرانی هم از این محصول استفاده  دخیالش راحت باش
مناسب و مشتري  آنبراي  کاملاًو لذا این محصول مده آن اخوشش آن

 !ستا خوب

 چگونه نظرات مشتریان قبلی را به مشتریانمان نشان دهیم؟

بهتر است  دیاکردهدریافت  يانوشتهاگر از مشتریان خودتان تاییدات 
را بر روي دیوار و در معرض دید مشتري خودتان قرار دهید  هاآنتعدادي از 

 يهانوشتهیک دفتر شیک و نفیس تهیه کنید و  دیتوانیمو همچنین 
مشتریان خودتان را درون آن قرار دهید و این دفتر را جلوي دید مشتریان 

 »انیمشتردفتر نظرات « سدیبنوجدید قرار دهید و روي آن 

 

 زمان مناسب براي نشان دادن نظرات کاربران چه زمانی است؟

 موردنظرابتدا از مشتري خودتان بپرسید که آیا اطلاعاتی در مورد کالاي 
پاسخ داد که اطلاعات زیادي در مورد این  نکهیبعدازاه؟ و خودش دارد یا ن

کالا ندارد از او اجازه بگیرید تا توضیحاتی در مورد آن محصول به وي 
وي پاسخ  سؤالدر مورد آن کالا داشت به  یسؤالبدهید سپس اگر مشتري 
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در مورد که از او اجازه بگیرید تا نظرات سایر مشتریان را  ازآن بعدبدهید و 
 .به او نشان دهیداست شما و محصولات شما 

 
باعث ایجاد اعتماد مشتري نسبت به شما و استفاده از تاییدات اجتماعی 

و  نیترسختو جلب اعتماد مشتري یکی از  شودیممحصول شما 
 .براي فروش به مشتریان است هاراهقدرتمندترین 

 کهنیاب کنید احتمال اگر شما نتوانید اعتماد مشتري را به خودتان جل
از شما خرید  یسختبهمشتري از شما خرید کند بسیار کم است و مشتري 

 کنندهعرضهخواهد کرد و مگر اینکه مجبور به خرید از شما باشد و شما تنها 
 آن کالا و آن محصول هستید!

و  شنهادهایپبه  یراحتبه دمشتري به یک فروشنده اعتماد دار وقتی

فروشنده خرید  آناز  شودیو حاضر م دهدیمه گوش فروشند يهاگفته
 د.کن

 :مویبه شما بگ را اجازه بدهید چند قانون در رابطه با اعتماد

 »درخواست کرد شودیاعتماد را نم«

 »آورد به دستاعتماد را باید «

 »شودیفته نماعتماد به شکل کلمات گ«

 »است اعتماد یک نوع حس«

 

www.takbook.com



 اسرار فروش دیجی کالا

 

25 

 

 ؟کندیمدر چه مواردي به شما اعتماد  مشتري

 دیگذارینمکه شما سرش کلاه  دمشتري باید مطمئن باش – 1

اعتماد و اطمینان در مورد اینکه شما کالا یا محصول خوب و  – 2

 دیفروشیماو را به یتیفیباک

و  مؤدبانهاطمینان از اینکه شما با مشتري رفتار و برخورد خوب و  – 3

 دارید يامحترمانه

و و جوابگوي گکه شما همیشه پاسخ باشد مطمئنمشتري باید  – 4

خدمات پس از فروش به مشتري  محصولی که فروختید هستیدیعنی
 کنیدمی ارائهن اخودت

 

 »کنم؟ اعتماد چرا باید به شما«: دیگویممشتري 

که در رابطه  دهدیممقابل به هر دو نفر اجازه  طرفبهاعتماد داشتن 
اعتماد طرف مقابل به  هرقدر که دارند برسند ياخواستهن به هر اخودش

 ترگستردهو  ترعیوس تواندیم دوطرفهرابطه  دو بیشتر باش تريقوشما 
مشتري شما هم  تواندیمن که ااز طرف مقابل خودت دیتوانیم و دباش

و از شما د انجام بده را بیشتري يدهایخرکنید تا از شما  درخواست دباش
 . درفروش ياعتمادسازو این یعنی  دکنببیشتر خرید 
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 اعتماد مانند یک چراغ سبز است

به جلو را با سرعت زیاد دارید یعنی با جلب  یعنی اینکه شما اجازه حرکت
او بفروشید و به  به سرعتبهو  یراحتبه دیتوانیماعتماد مشتري 

 برسند انخودش يهاخواستهن کمک کنید تا به اخودت يهايمشتر

 

 شوندیمویژگی که باعث جلب اعتماد مشتري نسبت به شما  7

اعتماد  خودتانبراي کسب اعتماد مشتري نخست باید به مشتري  – 1
 کنید

 شودیمباعث ایجاد اعتماد  )بدون نقشه(کمک خالصانه  – 2

 ردیگیماعتماد در طول زمان شکل  – 3

 هاآنشدن براي  قائلارزش دادن به دیگران و ارزش  – 4

مالی و  يهانهیزمدر  خصوصبهخوب و متفاوت  سؤالاتپرسیدن  – 5
 فروش

 شوندیممنتهی به اعتماد  ،کارایی و مهارت برتر – 6

 شوندیمو صریح منتهی به جلب اعتماد مشتري  پردهیبحقیقت  – 7
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 قاتل اعتماد نیتربزرگ ییگودروغ

به قول و تعهد ی را بدهید و ید یا قولویدروغ بگ خودتاناگر به مشتري 
 شودیمتن اعتماد مشتري نسبت به شما باعث از بین رف ن عمل نکنیداخودت

 !یدوین دروغ نگابه مشتري خودت وقتچیه
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