
شبکه سازی



بازاريابي شبکه ای: بيزنس ما

شبکه سازی(:موج سوم)عصر ارتباطات = عصر ما

:شبکه سازی

: شبکه سازی در مشاغل سنتي

بستني فروشي-خياطي

:پراسپکتينگ

ساختن نظامي غير رسمي كه از طريق آن اشخاصي كه دارای

.نندعلايق و منافع مشتركي هستند به يکديگر كمك مي ك

ی
از

 س
که

شب
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:پراسپکتينگ

ایشبکه سازی در بازاريابي شبکه 

01 پراسپکتينگ

:سازیشبکه مراحل

معرفي كار

02
آموزش

0304

پيگيری

ی
از

 س
که

شب
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:پراسپکتينگ ی
از

 س
که

شب

(مشتريان احتمالي)بالقوهخريدار 

.برای يافتن خريداران بالقوهجستجو 

پراسپکت 
كيست

پراسپکتينگ 
چيست

خريدار 
بالقوه 

هم دسته بهدر نهايت اين دو 
(هستنديکي ).رسندمي 

خريدار محصول -١

خريدار فرصت -٢

خشت اول اهميت 
پراسپکتينگ

تمركز بر خريداران بالفعل به جای بالقوه: رايج ترين اشتباه در شروع
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(:ليست)پيش نياز پراسپکتينگ 

چرا ليست؟ 
برنامه ريزی 

ف جلوگيری از اتلا
نظميوقت و بي 

چه كساني را 
بنويسيم؟

ا چند نفر ر
م؟بنويسي

داشتن 
اساميليست 

ی
از

 س
که

شب
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(:ليست)پيش نياز پراسپکتينگ 

:ذهنيت در نوشتن ليستدو
(من يك نتوركر هستم و دارم ليست مينويسم)ذهنيت غلط

(همه را بنويس)درستذهنيت 

:ليستروش نوشتن 

با تمركز بالا درخلوت

ليست تقويت حافظه

.ليست افرادش استنتوركرسرمايه يك 

اضافه كردن دايمي اسامي

ی
از

 س
که

شب
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ليستريزیبرنامه 

1

2

افراددسته بندی 

اولويت بندی

پراسپكتينگكانال 

:برنامه ريزی ليستحل امر

دايره نفوذ
دايره تأثير

در دسترس( ١)ليست گرم 
خارج از دسترس( ٢)ليست گرم 

ارتباطايجاد 
افزايش ارتباط
ايجاد دوستي

همكاريايجاد 

ی
از

 س
که

شب



ليستريزیبرنامه 

ايجاد همکاری ايجاد ارتباط

کانال پراسپکتینگ

ايجاد دوستيافزايش ارتباط

ی
از

 س
که

شب
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ليستريزیبرنامه 

:يدافراد ليستتان را در ستون های زير بنويس

ايجاد ارتباط*

افزايش ارتباط* 

ايجاد دوستي*

ايجاد همکاری*

(١)ليست گرم 

(٢)ليست گرم 

سردليست 

(١)ليست گرم 

دايره تأثير

دايره تأثير

دايره نفوذ

ه ريزی بر اساس ليست برنامو نوشتيد ليستتان راحالا كه
.استعمل كردن وقت كرديد

"پراسپکتينگ"

ی
از

 س
که

شب
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پراسپکتينگمراحل 

انال پراسپکتينگ يك ك
:مرحله ايست٤

ارتباطايجاد -١

ارتباطافزايش -٢

دوستيايجاد -٣

:همکاریايجاد -٤

:راهكارها
(طمحياز استفاده )مشتركپيدا كردن نقاط -

ذهنيت دعوت به كارنداشتن : نكته

:راهكارها
استفاده از پيش زمينه ها براي شروع-
اجتماعياستفاده از شبكه هاي -

:اين مرحلههدف 
شناختن شخص بطور واقعي-
جارتبه اين تاو ( آيتم گيري)وروداحتمالي دلايل پيدا كردن -

:راهكار
.صحيحسوال پرسيدن و گوش دادن -

قوهتفكيک خريداران بال
فرصت تجاریاز دريچه 

محصولاز دريچه 

:سه مرحله دارد
سازيزمينه ( الف
دعوت به جلسه معرفي كار( ب
يادآوري( ج

ی
از

 س
که

شب



انتقال فشار

صبر و اشتياق
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ايجاد همکاری
زمينه سازی( الف

كلي گويي( نكته

:دعوت به جلسه معرفي كار( ب

ارزش گزاري نماينده شركت در صورت امكان

مشخصكاملا زمان
(منزل: بهترين مكان)كاملا مشخصن مکا

دعوت مستقيم: نكته
صراحت و سرعت: نكته

يادآوریتماس ( ج

به ويژگي هاي اواشاره 
به ويژگيهاي اين تجارتاشاره  ی

از
 س

که
شب



:نکته های پراسپکتینگ

(نيستشبکه ای، راه يك شبه پولدار شدن بازاريابي )كننکن، مراحل رو رعايت عجله •

كانالت رو هميشه پر نگه دار•

.استمراحل غير رسمي اين •

قانون نسبت ها•

.شودهرگز تمام نمي پراسپکتينگ •

انتقال نگرش درست در مخاطب در حين پراسپکتينگ•

اگر به هر دليلي فرد  قبل از طي كردن مراحل پراسپکتينگ وارد همکاری با ما شد،•

.طي كردن مراحل پراسپکتينگ با او الزاميست

ايجاد همکاری ی
از

 س
که

شب


