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 مقدمه 
حیرت  کار  پروژه،  رهبران  عنوان  داریمانگیز به  که   :ی  داریم  را  فرصت  این  ما 

وسیله   بتوانیم به  را  مردم  کاری  بردن خسته کارهای    اتوماسیونزندگی  بالا  و  کننده 
 .نادر هستندبسیار ثیرگذار در این زمینه أت راهکارهای. مبهبود دهی سازمان وریبهره 

همان   اما به  مدیریتی  سیستم  اثرات  اندازه  استقرار  نتیجه  است،  دشوار  در  که  آن 
های یک سازمان را به هم  بخش  ۀیار همسازمان .  استگیر  چشم  هاسازمان موفقیت  

کاربران و    خواهد بودگیر  چشم در این فرآیند  که تغییر    دانیمپس میکند،  میمتصل  
 . دمتکی هستنشما به شان های کارروشبرای بهبود زیادی 

درصد استقرارهای   50بیشتر از  .  پروژه باشیم   نظیر برایسخت است که یک رهبر بی
کارهای کوچک ودرصد از کسب   18و تنها  خورند  میشکست    ERP  و اختصاصی  مستقل

است ، چون هم بسیار پیچیده  را با موفقیت استقرار دهند  ERPاند توانستهو متوسط  
 .کندفرصت را برای رشد ما فراهم می  ر،پرتکرای  هاشکست  همین.  هزینهپرو هم بسیار  

پیش   یارسازمان  قابل  کردن،  هموار  و  بینی  با  هزینهکردن  استقرار  ی  هاکاهش 
ی زیادی را هادر حال تحول در بازار است و با این کار تقاضا  ، افزارهای مدیریتینرم 

  انددرصد استقرارهای ما موفق بوده  95در پنج سال گذشته بیش از  .  کندبرآورده می
  (ERP)  ریزی منابع سازمانههای برنامکه کاملًا در تضاد با دیگر ارائه دهندگان سیستم

 .است

رهبر    80انتقادی به رویکرد خود و نقش    ینقطه از موفقیت، نگاه  اینبرای رسیدن به  
  ی رفتار عملکرد  پروژه خود داشتیم تا بتوانیم متدولوژیِ خود را با دقت تنظیم کنیم،  

ها را نسبت که چه اقداماتی بعضی از پروژه کنیم  درک  مجریان برتر را تحلیل کنیم و  
ترفندهایی که آموخته  هاروشهب    کتاب این.  کندمیتر  به بقیه موفق را خلاصه و  ایم 

.کندمی
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مفاهیم کلیدی 



 ها مسئولیت
پروژه طبق برنامه و   یاز اجرا نانی ما اطم یاصل تیبه عنوان رهبران پروژه، اولو •

 .بودجه است
و    ،کندیم  فی ( را تعر چیستیو    چراییوکار خود )کسب   یهایازمندین  یمشتر  •

ا شدن  برآورده  طر   ازهاین  ن یراه  )  قیاز  ما  توسط  تعر چگونگیمحصول    ف ی ( 
 .شودیم

 .دیمحدود کن یضرور  موارد را تا حداقل یسفارش یهاتوسعه •

 چیز را ساده نگه دارید همه
 . ترع یسر  یر یگمیکمتر، تصم یجلسات کمتر، کاغذباز  •
 .دیرا محدود کن نفعانیتعداد ذ ، یر یگمیبه چرخه تصم  دنیسرعت بخش یبرا •
 .دیمحدود کن یضرور موارد را تا حداقل  یسفارش یهاتوسعه •
 ت ی ر یمد  یاما برا   ،ی نداردانجام کارها کارآمد  یبرامشتری  کار کردن در محل   •

 .دیبرو مشتریبه محل  ازیفقط در صورت ن. و آموزش کارآمد است رییتغ

 افراد
کار، حل کننده مسائل  وعلاوه بر کارشناس محصول و کسب   دیرهبران پروژه با •

 .باشند زین
 .دیاجتناب کن  ستندین رندهیگمیکه تصم ییهااز واسطه •
 نان یبه محصول اطم  دیبا  هاآن.  دیپروژه آموزش ده  لیرا در اوا یدیکاربران کل •

 . داشته و نسبت به پروژه متعهد باشند

 مدیران پروژه 
به عنوان رهبر  گستر  تسهیل  که دراست )  پروژه  ری مد  یاستقرار هر    تیموفق  دیکل •

 .(شودیپروژه شناخته م
برتر    افرادی که عملکردفقط  .  دیو آموزش ده  کنید  استعدادها را جذب  نیبهتر  •

 .دیرا حفظ کندارند 
تفاوت  بیمهم    اتیجزئنسبت به  رهبران پروژه هم ممکن است    نی بهتر   یحت •

 مدیران پروژه کار  دیبا یارکارشناسان سازمان   سک،یمحدود کردن ر  یبرا. باشند
 .پروژه به چالش بکشند یدیرا در مراحل کل



عقل سلیم نسبت به هر قانون دیگری برتر است! :هرگز فراموش نکنید
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ای است؟پروژه موفق چگونه پروژه



یافتن تعادل   پروژه،  بین جلب رضایت مشتری، پذیرش   درستبه عنوان یک رهبر 
توافقات،    هایدرخواست  به  دقیق  پایبندی  بودجه،  داشتن  نگه  پایین  بیشتر،  تغییر 

 .، همسویی با برنامه پروژه و غیره دشوار استهاتحلیل صرف زمان بیشتر یا کمتر در 

یار، و انجام این کار  با سازمان همسوسازی کاربران  پروژه،  موفقیت  اولویت اصلی برای  
شود،  رو می هوقتی پروژه با شکست روب.  ریزی شده است برنامهبودجه و زمان  حدود  در  

 است. شدهآن زیادی صرف یا هزینه همیشه به این دلیل است که زمان 

بقیه عناصر .  متدولوژی شما هستند  به  دهیزمان و بودجه از عناصر اصلی برای ساختار
 :برای مثال ؛در اولویت دوم قرار دارند

 .های سفارشی در اولویت نیستنویسی ویژگیبرنامه •

 .رضایت مشتری در دوره زمانی استقرار در اولویت نیست •

 .ضرورت نداردزود هنگام خدمات بیشتر،  فروش •

 کند نمیبه پروژه هیچ کمکی  و خاص های سفارشیتوسعه ویژگی
کند و پروژه را از مسیر استقرار نویسی سفارشی همیشه هزینه اضافی ایجاد می برنامه

رود که پروژه را در معرض خطر قرار  کند و گاهی اوقات تا حدی پیش میخارج می 
های آینده هزینه  شود مشتری طی سالعلاوه بر این، برنامه نویسی باعث می.  1دهدمی

 . روزرسانی و نگهداری پرداخت کندهب

ولی پیچیدگی پروژه   ،ساده و مقرون به صرفه به نظر بیایند  های سفارشیتوسعهشاید  
افزایش  نه بصورت خطی، بلکه به طور تصاعدی  ،  هاسازیبا افزایش تعداد سفارشی

 .کندمی پیدا

تحویل داده    شدهتعیین  و بودجه  برنامه زمانی  است که بر اساس  موفق  پروژه زمانی  
باعث موفقیت   خواسته و نیاز مشتریبرای  های جدید  ایجاد و توسعه ویژگی.  شود
وکار  هسته کسبخاص    هایولی گاهی اوقات برای پاسخگویی به نیاز  ،شودنمی  پروژه

 . لازم استمشتری 
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 )شاخص ارزیابی عملکرد( مفیدی نیست KPI رضایت مشتری
رضایت مشتری    در وهلۀ اول،.  موفقیت پروژه نیسترضایت مشتری معیار خوبی برای  

تکامل می مداوم  به طور  پروژه  فازهای مختلف  برای   ،ثانیاً .  یابددر  که  هر شخصی 
 ، شاید کند ممکن است انتظارات متفاوتی داشته باشد، به عنوان مثالمشتری کار می 

به موقع خواهد پروژه  می اما مدیرعامل    ، درخواست کندهای اضافی  کاربر کلیدی ویژگی 
 تمام شود. و با بودجه تعیین شده

قطعاً    ما.  کندتمرکز بر رضایت مشتری، رهبر پروژه را از اهداف اصلی پروژه دور می
زیرا در مورد تصمیمات پیچیده )  مشتری به طور موقت ناراضی باشدم  ترجیح می دهی

.  از دست بدهیم  استقرار را موعد مقرر برای  تا اینکه  (،  نداتهداشبا ما    دشواریبحث  
 .وجود دارد اینارضایتی در ذات هر پروژه 

روش خوبی برای استقرار هدف اصلی ما نیست، ولی  اگرچه رضایت مشتری در حین  
 .ارزیابی انگیزه کاربران کلیدی است

کنیم تا بدانیم کدام مشتری به  ای مشتری استفاده میدوره  امتیازدهیبنابراین، ما از  
 ( !توجه بیشتری نیاز دارد )نه ارزیابی کیفیت کار رهبر یک پروژه

 
 تکامل رضایت مشتری با گذر زمان در پروژه 

 سرویس در اولویت نیست  «عملیاتی شدن»اضافی قبل از  فروش خدمات
کنند تا جای ممکن برای مشتری صورت حساب ایجاد های خدماتی سعی میشرکت

های شرکت.  کندرا ایجاب میهمین  کار خدماتی  وکسب   ماهیت  به هر حالو  .  کنند



در   ای دارند که منجر به نیاز به خدمات بیشترهای پیچیده بزرگ خدماتی حتی روش
 پروژه.کاهش ریسک فازهای تحلیل بسیار طولانی به بهانه د، مانند نشومی مشتری

محل رشد شرکت ما باید از  .  ما معتقدیم که فروش بیشتر هرگز نباید هدف اصلی باشد
در واقع .  کیفیت یا مشتریان راضی حاصل شود )در حالت ایده آل هر دو(خدمات با 
این .  دهیم  استقرار   های کاری کمتریوز مشتری را در رکنیم که بهتر است  ما فکر می

رقابتی ما در بازار کار توان  بلکه    ،شودنه تنها باعث کاهش ریسک شکست پروژه می
 .کندمیرا نیز بیشتر 

مشتریان   جذبداشتن سرعت مناسب در طول پروژه یک مزیت رقابتی بزرگ برای  
را  .  جدید است خدمات ش  فرو  فرصت  کنید، می  بیشترو همینطور که مشتری خود 

 :شودمی تراضافی به مشتریان موجود بسیار آسان 

کاربران موجود   • و  به مشتریان  راحت   7فروش  به مشتریان  برابر  فروش  از  تر 
 . جدید است

های غیر ضروری ، ویژگی«آنلاین شدن»توانید پروژه را فازبندی کنید و بعد از  می •
به این ترتیب، هرگز نیازی به کاهش حاشیه سود به علت .  را نیز بفروشیددیگر  

 .مصرف شدن بودجه نیستید

های پروژهاگر  .  برای رسیدن به رشد پایدار، بر موفقیت پروژه تمرکز کنید،  به طور خلاصه
اگر قبل  .  خواهند کردخدمات بیشتری را خریداری  بعداً  موفقی داشته باشید، مشتریان  

مشتری را وادار به خرید بیشتر کنید، در این صورت اعتماد مشتری    ،«عملیاتی شدن»از  
کارکنید؛  را تضعیف می این  آینده همواره ممکن است  با  در مورد خرید خدمات   در 

 .اضافی تردید داشته باشند

پ  چند بازخورد    یمشتر   15با    ش،یسال  استقرارمان  تا در مورد روش  کردم  مصاحبه 
مشتر   یکی.  کنم  افتیدر  طول  »  :گفت   انیاز  با   3در  نداشتم  دوست  من  اول،  ماه 

برد، ی سوال م  ریخواستم را ز یاو دائماً هرچه م.  از رهبران پروژه( کار کنم  یکی)  کیفردر 
 . بود دکنندهیناام یکم. کنمیم لفکردم وقتم را تیکه احساس م  یتا حد

بهتر از آنچه    راهکارهاییاغلب    شانیا.  بودبه نفع پروژه  رفتار    نی که ا  دمیفهم  بعداً   یول
پاستقرار می  نیحکه   ما  هم.  کردیم  دا یخواستم،  زیربار  اکنون  به صورت  از سیستم 



 ی بگیرم،میکار تصمو کسب   ندیهر وقت که بخواهم در مورد فرآ  وکنیم،  استفاده می
 .«رمیگیجهت مشاوره با او تماس م

، نه پروژه  تیموفق  دادن به  تی با اولو  :دهدانعکاس می ما را    کردیرو   داستان کاملاً   نیا
  ک ی فردر .  میکنیرا در بلندمدت خوشحال م  یمشتر   ،یکوتاه مدت مشتر   تی به رضا

را   وکرده و همان اول اموافقت    یمشتر   یسفارش  هاییژگیو  ۀتوانست با توسعیم
  افتدیب  ریخأشده و به ت  شتریپروژه ب  نهیشد که هز یامر باعث م  نیا  یخوشحال کند، ول

 را داشته باشیم. یاز دست دادن مشتر ریسک و ما 

 گذار و موسس اودوو انیبن ،2فابین

 
2 Fabien 
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هانقش 



وکارها های مختلفی را برای تحلیل و تامین منافع کسب نقش ERP فروشندگان  معمولاً 
پروژه تعریف می  پروژه، تحلیل   :کنندبرای استقرار موفق  کارهای  وگران کسب مدیران 

ولی آشپز که دو  .  ها، مربیان و ..کنندهکارهای بزرگ، تست وگران کسب کوچک، تحلیل 
 !شود یا بی نمکتا شد آش یا شور می

کار و  ونیازهای خاص کسببرقراری توازن بین    مندهمیشه نیازدرست  گیری  تصمیم
را از   کار و کارشناس محصولواگر نقش تحلیلگر کسب .  است  امکانات موجود نرم افزار

 .دنتصمیمات ناکارآمدی گرفته شوکنید، ممکن است تفکیک هم 

اجازه این ویژگی  .  تر استراحت بسیار    های رایج،ERP، نسبت به سایر  کار با اودوو
نرمو تواند هم کسببیک شخص  دهد  می را بشناسد و هم  راکار  که    امکانی  -  افزار 

 بهره هستند.ها از آن بیخیلی از رقیب 

 های اودویی عبارتند از:در پروژه های هرکدامو مسئولیت های دخیلنقش 

 رهبر پروژه  :گسترتسهیل
مسئولیتی  ولی اغلب با توجه به  گیرندگان اصلی پروژه هستند،  رهبران پروژه تصمیم 

کار و  وپروژه، تحلیل کسب   یت؛ از جمله مدیر کنندایفا میهای زیادی  که دارند نقش
 .محصول یکارشناس

 :کنیمرا هدایت می پروژه با انجام کارهای زیر، عنوان مدیر پروژه،به 

 پروژه و پیگیری آن  ریزی برایتعریف برنامه  •

 تمرکز بر اهداف اصلی  •

 پروژه  مورددر ( نماینده مشتری یا  )مخاطب تماس واحد SPoCهمسوسازی  •

 هابینی ریسکاستفاده از منابع مناسب و پیش  •

تر کردن دنبال سادههای زیر  روشبه   کار و کارشناس محصول،وبه عنوان تحلیلگر کسب 
 : هستیمکارها 

  خاص هایمندینیاز استقرارگیری در مورد چگونگی تصمیم •

 هاآن های مشتری و مدیریت انتظار به چالش کشیدن خواسته •

 پیکربندی اودوو  •



  مورد نیاز هایدادهایمپورت  •

 )در صورت نیاز به هرگونه توسعه و ایجاد ویژگی جدید(نویسی مشخصه •

  و   در فرایند استقرار باشد  باید رابط اصلی ارتباط با مشتری  گسترتسهیل رهبر پروژه  
 است.مشتری در صورت نیاز با او در ارتباط 

 کارگردان پروژه  :گسترتسهیل
تخصیص  نیز  کارگردان پروژه  های بسیار بزرگ یا دولتی، علاوه بر رهبر پروژه،  در پروژه 

سطح  با ارائه دید  ولی کارگردان  است،  روی استقرار پروژه  رهبر پروژه بر  تمرکز  .  یابدمی
و پروژه را بهتر   انتظارات مدیران را مدیریت کندکند  می  در مورد پروژه، تلاش  بالاتر

 .ارائه کند

گیرندگان را مطلع و متعهد به پروژه با انجام موارد زیر، تصمیماین است که    هاآن نقش  
 : کند

 گزارش پیشرفت پروژه به کمیته راهبریارائه  •

 ثیرگذار بودن پروژه أکارایی و ت  رهگیری •

 )برای هر دو طرف(  نحوه انجام پروژه هایبرای رفع ناکارآمدی  راهکارارائه  •

پروژه  بلکهکند، پروژه تمام وقت روی یک پروژه کار نمی  کارگردانبر خلاف رهبر پروژه، 
توسط رهبر    تر این نقش مستقیماً های کوچک در پروژه .  تحت نظر داردنمای بالاتر  را از  

 .شودپروژه انجام می

یک ، که مشغول ادغام دو شرکت بودبزرگ موریت داشتیم برای یک شرکت تجاری أم
ERP  کاربر استقرار دهیم 3000بیش از با حدود کامل برای. 

به عنوان یک شرکت خدماتی .  برای مدیریت پروژه پیروی کردیم  هاآن در ابتدا از روش  
اما بعد از چند ماه،  .  دبه ما بیاموزننحوه انجام کارها را    خواستندمی  هاآن  ،با تجربه

 .پروژه با مشکل مواجه شد

به کمیته راهبری پروژه پیشنهاد کردم، روشی که به رویکرد ما من رویکرد جدیدی را  
گستر مان در تسهیل مکانیزم کار را بر اساس روش کار  طبق این پیشنهاد،.  تر بودنزدیک 

 : تغییر دادیم



ارائه نسخه    بهکار   • هفتگی )فقط یک نفر تصمیم  دموی  کمک نماینده مشتری و 
 .(دیگر کمیته رهبری وجود نخواهد داشت و گیردمی

توان از انجام آن صرف نظر کرد  آیا میدرخواست تا ببینیم  به چالش کشیدن هر   •
  استاندارد رویه  انجام داد )تا آنجا که ممکن است بر اساس    دیگر  یا باید به روشی

 .عمل شود(افزار نرم 

  گیرهای غیرمنطقی و وقت رد کردن و نه گفتن به در خواست  •

)به منظور   گیرندگانتصمیممستقیم  درگیر کردن  کنار گذاشتن بیشتر افراد پروژه و   •
 ( تأیید فازها هایجلوگیری از هدر رفتن زمان در چرخه 

ما به عنوان یک تیم جوان، نحوه مدیریت پروژه بزرگ    بلاخرهابتدا مشتری ناامید شد )
پروژه و تحویل آن در پیشروی اما با  ،(ه بودیمبا تجربه را به چالش کشیداین شرکت 

و توانستیم طبق تعهدات    زمان و شرایط تعریف شده، مدیران بسیار خوشحال شدند
 زمانی پروژه را تحویل دهیم. 

 Odoo BE، ، مدیر پروژهگرگوری  آقای

 کارشناس برنامه  :گسترتسهیل
برنامه وببرای  تولید،  بازاریابی،  انبار،  )حسابداری،  اصلی  که  های  فردی  سایت(، 

 .شودبه عنوان کارشناس برنامه در نظر گرفته میرا دارد دانش بیشترین 

دهند  ارزیابی و کارشناسی انجام می  هاآن.  برنامه بخشی از پروژه نیستند کارشناسان
پروژه در  میمختلف  های  و  کار  حجم    ها آنهدف  .  کنندشرکت  کاهش  بر  علاوه 

پروژه توسعه در  پشتیبانهای سفارشی  تجاری    یها،  پیچیده تحلیلگران  برای مسائل 
انجام داده و راهکارهای  )برای راهکار( ROIتحلیل  این افراد با همین هدف،. هستند

بهتراست  کنند، »بایدباشدها/با استفاده از رویه استاندارد برنامه ارائه می  ایهوشمندانه
را به چالش میها« یا تقسیمباشد کنند که از  کشند، و اطمینان حاصل می بندی فاز 

 توسعه چیزهایی که واقعاً ضروری نیستند پرهیز کنیم.

 نویس( )برنامه دهنده توسعه :گسترتسهیل
نفر( از    50های کوچک )کمتر از  اکثر شرکت.  دهنده نیاز ندارندهمه پروژها به توسعه

سازمان استاندارد  می یار  بسته  توسعه  استفاده  به  نیازی  و  ندارندکنند  . سفارشی 



توسعه    مندوکار مشتری نیازه کسبشود کدهنده تنها و تنها زمانی وارد کار میتوسعه
 . اختصاصی باشد

 نماینده مشتری  – (SPoCتماس واحد ) مخاطب : مشتری
لازم استقرار تا حد ممکن،    هایکاهش هزینه برای سرعت بخشیدن، ساده سازی و  

.  سمت مشتری داشته باشیماز  شخص توانمند برای ارتباطات  پیمان و  همیک  است  
 برای این کار، رهبر پروژه نیازمند یک پروفایل معادل است.

همکاری نزدیکی در خصوص موارد زیر  ،  به عنوان مدیر پروژه (SPOC) نماینده مشتری
 : با رهبر پروژه دارد

 . دهدرا انجام می پیگیری پروژه •

 . کند )مدیریت تغییر(است که کاربران نهایی را متقاعد می  سفیری •

های دستور کار و محدودیت مطابق با  برنامه پروژه  که  کند  حاصل میاطمینان   •
 است. شرکت

با انجام موارد   دانیم کهمیالعاده«  را یک »کاربر نهایی فوق  )نماینده مشتری(  SPoCما  
 : دارد  پروژه هاینیازمندی  ای ازدرجه 360درک  زیر

 آوری و ارزیابی نیازهای پروژه جمع  •

آموزش کاربران نهایی با حمایت رهبر پروژه )مربی بهتر از همکاری که فرایندهای  •
 وجود ندارد(  داندرا میداخلی 

داخلی   • متخصص  یک  به  شدن  سطح   یارسازمانتبدیل  اولین  از  اطمینان  و 
 از همکارانشان پشتیبانی

پروژه با رهبر پروژه، انتظار داریم نماینده مشتری در هر   در تقسیم مسئولیت موفقیت
 :این فردلازم است که بنابراین . مرحله از پروژه دخیل باشد

  همیشه در دسترس پروژه باشد •

  گیری داشته باشداختیار تصمیم  •



 بیشتر ی  هانقش : مشتری
 : تعریف شوندبرای پروژه نیز بیشتری های های بزرگ ممکن است نقشدر پروژه

تصمیمکمیته :راهبری کمیته • از  )متشکل  مشگیرندگان  ای  سمت  و    ریتاز 
ی هامتدولوژی   و  ها( که در مورد اولویت گستر از سمت تسهیل   پروژهکارگردان  

 است. پیگیر موفقیت پروژه  وگیرد پروژه تصمیم می

نیز به عنوان کلیدی  ، کاربران  (SPoC)  علاوه بر نماینده مشتری :کلیدی کاربران •
کاری خود عمل می در حوزه  بهیک متخصص  و  نماینده مشتری کمک   کنند 

همچنین موارد تحویل داده شده را    هاآن .  شوند  تعریفها  نیازمندی کنند تا  می
 .کنندتست و ارزیابی می

 (CFO) یا مدیر مالی (CEO) مدیر عامل  معمولاً   :(حامیان مالی)   اسپانسرها •
را می  ۀکه هزیناست   بالایی داردپروژه  نیز  .  پردازد و اهداف سطح  افراد  این 
 .هستندبخشی از کمیته راهبری  معمولاً 

و کارهای مشابهی داشتند  که گردش دو سال پیش، دو پروژه را با دو شرکت تولیدی  »
  :داشتیم SPoC در ابتدای پروژه، دو.  شروع کردمبودند  متعلق به یک شخص  هر دو  

 ( گروه.CEOل )ها بود و دیگری مدیر عاماولی مدیر عملیاتی یکی از شرکت

. کل پروژه را زیر بار بردیماستقرار پروژه اول بسیار خوب انجام شد و در عرض چند ماه  
برعکس، استقرار پروژه دوم به علت عدم .  نماینده مشتری بود همکاری خوب آن  دلیل  

 .دسترسی به مدیر عامل )به عنوان نماینده مشتری( خیلی سخت بود

تصمیم گرفتیم که نماینده مشتری را عوض کنیم، ولی متاسفانه مدیر عامل به شخص 
باعث که  شد  باید توسط مدیر عامل گرفته میها  تمام تصمیم .  نداشتجدید اعتماد  

خوب پیش جدید گفتگو با نماینده . اضافه شود به فرایند کار ی بیشتریشد روزهامی
پروژه تبدیل به یک کابوس شده بود و  .  اما او اختیاری در این حوزه نداشت ،رفتمی

 .ها طول کشیدماه استقرار فاز اول آن

از   زیربار اولیهبعد  تا نماینده مشتریاستقرار  .  را تغییر دهیم ، دوباره تصمیم گرفتیم 
برای  شخص   دوم  شرکت  استقرار  مسئولیت  اول،  شرکت  در  پروژه  استقرار  مسئول 

مدیر عامل نیز به تصمیماتی که مسئول جدید اتخاذ . به عهده گرفترا فازهای بعدی 



فقط با بهبود روند تصمیم گیری، پس  .  نبود  ییدأو نیازی به تداشت  کرد اعتماد  می
 «. یافتکارایی افزایش 

 Odoo BEبنیامین، رهبر پروژه، 
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 فازهای استقرار 



 : عبارتند از ها آنمراحل استقرار پروژه و مدت زمان نسبی 

 اهداف  زمان  فاز 
 بندیبودجه، فازبندی و ROIتحلیل  ROI 10%تحلیل ( 1
 ها در خصوص متدولوژی + آموزش استانداردنفعهمسویی ذی %5 آفکیک( 2
 تحلیل، توسعه، تأیید، آموزش کاربر کلیدی  :هاسری چرخه %80 استقرار ( 3
 آموزش کاربر نهایی، باگ فیکس  5%3 ( Go-liveعملیاتی شدن )(  4
 های سفارشیویژگیتوسعه حدود یا افزودن  متغیر  توسعه ثانویه ( 5

 

 
 پروژه  استقرار مسیر معمول

 ROIتحلیل ( 1
خدمتی به نام بندی،  و بودجه  کل پروژهتعهد مشتری به  در پروژه های بزرگ، قبل از  

با توجه به حجم پروژه، این مرحله .  کندرا خریداری می(  ROI)تحلیل بازگشت سرمایه  
 ROIماه(، تحلیل    4های بسیار کوچک )کمتر از  در پروژه.  کشدمیروز طول    50  الی  3

تحلیل بازگشت سرمایه، به   .4شودانجام میآف  در فاز کیک مرحله مجزایی نیست و  
 : دهدمشتریان امکان می 

 
( که علت  %15ال    %10های بزرگ ورود به حالت فعال و زنده نیازمند زمان بیشتری است )از  در پروژه 3

 آن سنگینی بیشتر مدیریت تغییر است. 
های  کنیم )پروژهواقعی استفاده می   ROIمرجع دیگر« فقط برای تحلیل    8های فصل هشتم »از قالب  4

 تر(بزرگ



 . دنبندی دقیقی به دست آوربندی و بودجهبرنامه زمان  •

 .را بررسی و ارزیابی کنند  ، سود و زیانبازگشت سرمایه •

 . نرم افزار بررسی کنندهای مورد نیاز خود را با توجه به مشخصه •

 .از بین ببرند و تیم پروژه تردیدهای خود را در مورد پروژه •

 :دهدرهبر پروژه نیز این موارد را ارائه می

 و منافع مشتری )بازگشت( ها جوییصرفهتحلیل میزان  •

 گذاری( استقرار )سرمایهبندی بندی و زمان بودجهبرنامه  •

 های محصولکار و ویژگی ونیازهای کسب  تطبیق •

 کارهای کلیدی تجاری ارائه دمو برای گردش  :5( PoCاثبات مفهوم ) •

 استراتژی مدیریت تغییر  •

 : ROIفازهای تحلیل 

های ها و ریسک انگیزه  ،اهدافانتظارات را مشخص کنید و    :هانفع جلسه با ذی .1
 . تعریف کنید ROIآف  در کیکموجود را 

کلیدی   کاربرهر دپارتمان با یک  از    :(AS ISنحوه کارت را به من نشان بده ) .2
 : را درک کنید هاآن همکاری کنید تا نحوه کار فعلی 

فعلی  نرمکارهای  گردش   تمام • اسکرین شات،را    هاآن افزار  )با  کنید  یا   بررسی 
مشتری،   5نام محصول،    5گزارش و داده نمونه )هایی از هر  ( و نمونهویدئو
 .ها و غیره( دریافت کنیدبخش 

 . را شناسایی کنید هاآننقاط ضعف فعلی  •
( ه سفارشیبدون توسعولی  )با استودیو  یار  اثبات مفهوم با سازمان  سپس، یک •

کارگاه در  استفاده  که  برای  مواردی  )برای  کنید  پیکربندی  کلیدی  کاربران  های 
 .ایجاد کنید( طرح اولیهتوانید با استودیو انجام دهید، نمی

 :(To Beکارگاه با کاربران کلیدی ) .3

 
5 Pfoor of Concept 



 را تأیید کنید. کارهایی که باید انجام شوند •
 . و خلاءها را شناسایی کنید نقاط درد •
ببینید در هر دپارتمان افراد چگونه زمان    :»بازگشت سرمایه« را تکمیل کنیدتب   •

 کنند. خود را صرف می
شود تا دهندگان انجام مییار و توسعهتوسط متخصصان سازمان  بررسی همتا .4

 راهکارهای پیشنهادی به چالش کشیده شوند.
، و یک ( ارائه کنید D)ضمیمه  ROI ارائه نهایینتایج را با استفاده از اسلاید  .5

توانید با دمو انجام دهید، یک طرح دمو از محصول انجام دهید )یا اگر نمی
 .اولیه بصری ارائه کنید(

به دو مرحله  چرا کارگاه را  کار فعلی(    AS ISها    TO BEو  )نمایش نحوه 
 : کنیمتقسیم می)کاربران کلیدی( 

مشتریان که  آنجایی  دست    ترس  از  کلیدی  رفتن  از  معمولًا دارندرا  تصمیمات   ،
بیاورندمی جلسات  به  را  زیادی  کلیدی  افراد  برای .  خواهند  زیاد  افراد  کردن  درگیر 

غیر موثر   هاگیریممدیریت تغییر خوب است، اما برای انجام تحلیل و پیشبرد تصمی
 .است

افزار فعلی تحلیل نرم کارگاه    :کنیمها را به دو فاز تقسیم میبرای کاهش این اثر، کارگاه 
 کاربران کلیدی.کارگاه و 

یک فاز غیر استراتژیک شکل  ، به  «کنیدبه من نشان دهید چگونه کار می»فاز اول،  
مشتری باید برای .  نیازی نیست همه مدیران را دور میز بیاورید(  پسشود )ارائه می

اختصاص    خود  نرم افزار فعلیهر جلسه فقط یک نفر را برای نشان دادن نحوه کار با  
=    «همانطور که هست»)  POCایم یک  در پایان این فاز، بر اساس آنچه دیده.  دهد

گیریم )بدون رفت کنیم و خودمان همه تصمیمات را می( طراحی می«ضروری است»
 و برگشت(.

ندارد فاز دوم شامل یک سری کارگاه با کاربران کلیدی است )در این مرحله اشکالی  
هدف این است که اطلاعات بیشتری .  افراد بیشتری در جلسات حضور داشته باشند(

فاز   POC به دست آورید و فرضیات و  شود خواهند اعمال  در مورد تغییراتی که می
ارائه  برای    POC  یک  :به لطف فاز اول، بسیار کارآمدتر خواهید بود.  قبلی را تأیید کنید



کار مشتری مطلع هستید و  وخواهید داشت، قبل از ملاقات با کاربران کلیدی از کسب
 .غیره

 تحلیل ی برای نکات

 : مصاحبه حین

در نظر داشته باشید که هنوز پروژه   !رفتار کنید و فروشنده باشید  یک فروشنده مثل •
به مخاطبین و ایجاد  بخشی  در این مرحله، سعی در اطمینان .  فروخته نشده است

 .کنید ارائههای کلیدی دمو از ویژگی. داشته باشید هاانگیزه در آن

راهکار فعلی شات یا ویدئوشات  اسکرین «، به صورت ترکیبی از  AS ISدر تحلیل » •
 های نمونه را چاپ بگیرید.ها و دادهگزارش استفاده کنید و  هاآن

چگونه وقت ببینید که نفرات   ،بخشی به کاربران کلیدی درباره پروژهبعد از اطمینان •
عنصر کلیدی برای  یک که بر روی آن(  %Yبر روی این،  %X)کنند صرف میخود را 

 .ارزیابی بازگشت سرمایه بالقوه است

می • کار  چگونه  حاضر  حال  در  نفرات  نرم :کنندببینید  مورد  فعلی  در    هاآنافزار 
که   اسنادی  تمام  از  و یک نسخه  کنید  دریافت  استفاده میدرخواست دمو  کنند 

وضعیت فعلی از اهمیت بیشتری نسبت به اهداف آینده برخوردار است، چرا .  کنید
به بهترین شیوه اگر امروز  .  کندحدود پروژه قابل استقرار را مشخص میکه حداقل  

الزامات  را بدانید،    هاآن ممکن نحوه کار   را به چالش    هاآنقادر خواهید بود که 
 .شان را تشخیص دهیدبکشید و ناکارآمدی

  دردترین نقاط  برای کسب ایده در مورد رایج   : را بشناسیدکلیدی  کاربران    نقاط درد •
 .استفاده کنید ROI از قالب تحلیل ،دپارتمان هر

استاندارد    کارهایسعی کنید تا حد امکان از راه  :پیدا کنید برای هر مشکلی راهکاری   •
ندهید،   پاسخ  اصلی  کاربر  درخواست  هر  به  و  نموده  کنید  بلکه  استفاده  سعی 

 .ها را به چالش بکشید و در موردشان بیاندیشیددرخواست 

به عنوان رهبر پروژه، باید   :های متعددی به مشتری ارائه ندهیدهیچ وقت گزینه  •
. ستامناسب    یک ها را پیشنهاد دهید و خودتان تصمیم بگیرید که کدامبهترین 



باید خواسته پیشنهاد میمشتری  بر اساس چیزی که شما  را  به  های خود  کنید، 
 .چالش بکشد نه اینکه او تصمیم بگیرد که چه کاری کنیم

چیز  مشتری   • همه  اینکه  یا  »اختیاری«،  یا  »الزامی«  ویژگی  بین  نکنید  مجبور  را 
کنید باید یک ویژگی را از  میوقتی فکر  .  گیری کنداجباری و الزامی است، تصمیم

کنید خارج  پروژه  طبقهحدود  با  آیتم،  »هابندی  تصمیم   هاآنبرای    «اختیاریی 
به خاطر داشته باشید که نقش مشتری این است که پیشنهاد شما را به .  بگیرید

 . چالش بکشد

باشیدتصویر کلی   • را به شما   هانفعذی  :داشته  از قبل اهداف کلیدی و مشکلات 
های  حل پایدار پیشنهاد کنید که به نگرانیشغل شما این است که یک راه.  اندگفته

اصلی مدیریت توجه دارد و از استفاده کاربران نهایی از سیستم اطمینان حاصل  
 کند.می

 :بعد از مصاحبه

این فرد  .  شودریزی می برنامه  تسهیل گسترهمسان با یک کارشناس ی  یک بررس •
تصمیمات سختی    تواندی ثیر مشتری نخواهد بود و به همین علت مأحت ت ت

 نقد کند. بگیرد و 

 :عبارتند ازاهداف بررسی همسان  •

و اگر چنین است، واقعاً لازم است یا خیر،  آیا توسعه سفارشی    اینکهارزیابی   .1
به  توسعهبندی  اولویت به هم  ها  بر  و  بودجه  کاهش  برنامه منظور  نخوردن 

 . زمانی

آیا   .2 اینکه  با نگاه به نوع صنعت مشتری، نقاط درد و مشکلات اصلی بررسی 
 .اند یا خیرشدهکلیدی به درستی شناسایی 

کلی و انسجام راهکار پیشنهاد   سنجیها و ارزیابی امکان بررسی کیفی تحلیل  .3
 شده.

 :باید به دو دسته تقسیم شوندای سفارشی هتوسعه همه •

بدون توانید  است )یعنی نمیحالت زیر بار الزامی ای که قبل از رفتن به توسعه .1
 .وکار را عملیاتی کنید(کسب آن 



و پس از عملیاتی شدن پروژه  سازی ثانویه  پیادهمرحله  به  تواند  ای که میتوسعه .2
حالت وکار را بدون آن عملیاتی کنید، اما  توانید کسب)یعنی میموکول شود  

 . (بهینه نخواهد بود

 : در پایان

تجاری، منابع  کارکردی و  های  بخش)پوشش    های خود را خلاصه کنیدل تحلی •
 ها(.ریزی و ریسکهر دو طرف، برنامهدر مورد نیاز 

به  و    ترتیب دهید دموی اختصاصی یکبرای اطمینان بخشیدن به ذینفعان،   •
سازمان  از  که  کنیدمزایایی  اشاره  آمد  خواهد  دست  به  دمو اگر  .  یار  ارائه 

ای به شکل بصری آماده کنید )برای های اولیهتوانید طرحپذیر نیست، می امکان
 مثال در استودیو( تا راهکار کلیدی خود را نمایش دهید.

 های آماده استفاده قالب  ✎ابزار جعبه
• ROI – کارگاه کاربران کلیدی: 

https://www.odoo.com/r/roi_key_user_intw   

• ROI –  ابزار تحلیل 

https://www.odoo.com/r/roi_analysis 

• ROI –  سازی ارائهنهایی 

https://www.odoo.com/r/roi_closing   

  

https://www.odoo.com/r/roi_key_user_intw
https://www.odoo.com/r/roi_analysis
https://www.odoo.com/r/roi_closing


 آف پروژه کیک( 2
هدف این جلسه ایجاد  .  شودبرگزار میبرای همراه کردن افراد  پروژه  آف  کیک جلسه

نسبت به رویکرد ما   هاآن انگیزه در شرکت مشتری، مدیریت انتظارات، جلب رضایت 
 !استتحکم سمتر، ایجاد یک برنامه و از همه مهم

این   که  بدانید  حیاتی    مرحلهباید  و  مهم  به    کل  موفقیت.  استچقدر  نحوه  پروژه 
پروژه را صرف  زمان  از    %10به همین دلیل حداقل  .  داردبستگی  شما    یسازی و اجراپیاده

 .کنیممیآن 

 : عبارتند ازآف کیکاهداف 

اندازی از پروژه  نماینده مشتری را در جریان متدولوژی استقرار قرار دهید و چشم  •
 .ارائه کنیداو به 

یا نرخ بازگشت   ROI پذیر بودن پروژه، یک تحلیل سریعبرای اطمینان از امکان •
 سرمایه انجام دهید )اگر هنوز انجام نشده( 

 پروژه را نهایی کنید  ریزی()برنامه طرح •

یادگیری  • برای  کافی  وقت  شوید  مطمئن  و  کنید  همسو  را  مشتری  نماینده 
 گذاری خواهد کردیار سرمایه سازمان 

 تیم پروژه مشتری را در خصوص استراتژیِ تغییر همسو کنید  •

 



به من انتقال  فروشنده    ی کهپیام.  به من محول شد Electronics123 ای به نامپروژه
انبار، تولید، خرید، مدیریت  های  ماژول به    قطعاً این مشتری  داد با این مضمون بود »

در  فروش، وب  باید  که  دارد  نیاز  الکترونیکی  و تجارت  باش  هفته  2سایت  بار  .  دنزیر 
برای   و در نتیجهخواهد شد  تمام  طی این دو هفته   Netsuite قرارداد او با شرکت

 « .ها سیستم مدیریتی نخواهد داشتادامه فعالیت

را به سیستم جدید مهاجرت   هاآن سازمان  فعلی    ERPروز فرصت داشتم تا    12فقط  من  
ین صورت ه ابآف  کیک در جلسه  عامل شرکت،  مدیر    ،مکالمات من و آقای یوهان.  دهم
 :بود

  معمولاً .  و شکست خواهیم خورداست  جرای این پروژه غیر ممکن  اول اینکه ا  ۀ»در وهل
احتمال کمی برای اجرای موفق وجود  هفته زمان نیاز داریم و اگر    2برای هر برنامه به  

باشد باید اینطور عمل کنیم ( 2،  استاندارد پیش برویمهای  با شیوه  کاملاً (  1  :داشته 
می که  را  برای  هرکاری  وقتی  من  چون  دهید،  انجام  کردن  پیچ  سوال  بدون  گویم، 

 .قبول کرداو هم . «گیرم ندارمتوضیح هر تصمیمی که می

داد و من در ار را توضیح می کو او فرآیندهای کسب .  روز با هم کار کردیمشبانه    9ما  
شرکت بعد  .  گرفتمکردم، خودم همه تصمیمات را میحالیکه سیستم را پیکربندی می

ها یکی از بهترین مشتری   ! این پروژهزیربار شدها وارد مرحله  روز کار با تمامی برنامه  9از  
 .تا به حال داشتم هایی بود کهو پروژه

به ظاهر    ۀاین پروژ .  آف تأکید داشته باشمتوانم بر اهمیت جلسه کیک بیش از این نمی 
همچنین  .  « شدممکن»  آفکیکبه واسطه مدیریت درست انتظارات در  ممکن«    غیر»

؛ دنمشتری بترساز طرف  گیری  پروژه نباید از تصمیم  انکه رهبر  داشته باشیدبه خاطر  
راحت  باعث  حرکت  این  که  بسا  می چه  کار  روند  شدن  مشتری .  شودتر  نقش 

یید آن چیزی است که  أ، بلکه نقش او تگیری درباره کارهای قابل انجام نیستتصمیم
 .کنیدپیشنهاد می 

 Odoo SFلارنس، مدیر پروژه، 

 آف ی برای کیکنکات

فکر می  :کنیدرسیدگی  مسائل  ه  ب  مستقیماً  • برنامهاگر  کوتاه کنید  خیلی  ریزی 
، اگر در  همچنین.  کنیدمذاکره  تعویق انداختن سررسید تحویل  برای به    ،است



ویژگی  ،تذهنی  پذیری، امکانخصوص   نادرستی  ها  یا  دادیددرک  ، تشخیص 
رهبر پروژه .  نیاندازیدخیر  أبه تاین صحبت را  بحث کنید و  آن    در موردبلافاصله  

توان گفت اشتباه کند که میهای پیچیده و دشوار اجتناب میتجربه، از بحث بی
 .رایجی است

از طرف مشتری درستی  که افراد    مطمئن شوید  :مشتری را بررسی کنید مشارکت •
زمانپروژه  درگیر   و  انجام وظایف   هستند  برای  کافی  اختیار  و دانش  در  شان 
 دارند.

پلتفرم آموزش الکترونیکی موجود  :آموزش نماینده مشتری وقت بگذارید برای •
آنلاین    کتاب راهنمای  گستر را به او معرفی کنید، نماینده را بادر سایت تسهیل 

نماینده  دقت کنید که اگر  .  به او آموزش دهیدکارهای اصلی را  گردشآشنا کنید و  
قادر به  یار نداشته باشد،  مشتری تخصص و مهارت کافی در استفاده از سازمان 

 .انجام وظایف خود نخواهد بود

ترین وظایف رهبر پروژه این یکی از اصلی   :انتظارات مشتریان را مدیریت کنید •
ویژگیمشخص  کوتاه  سررسیدهای  .  است پیچیده  نکنید،  ندهید،  های  قول 

در کل هر چقدر کمتر  .  تغییر آسان خواهد بود، به همه چیز بله نگوییدنگویید  
 توانید فراتر از انتظار مشتری عمل کنید.بیشتر میزیر بار تعهد بروید، 

 های آماده استفاده قالب  ✎ابزار جعبه

• ROI – آف کیک 
https://www.odoo.com/r/roi_kickoff   

  :دهمبا استفاده از دو داستان زیر اهمیت پیروی از این قوانین را به شما نشان می

 ( استقرار ناموفق 1

از  های او را  خواستهکه  من به جای این.  خواهدمیدانست که چه  می  اً مشتری دقیق
 .اشتباه بزرگی بود همه چیز را قبول کردم کههمان ابتدا به چالش بکشم، 

می سنگینی  مشتری  دوش  بر  نگهداری  هزینه  مداوم  او  .  کندامروز،  طور  به 
  ؛ گویممیبه او نه    مرتباً   که من چراً داند  نمیو    داردجدیدی برای توسعه    هایدرخواست 

https://www.odoo.com/r/roi_kickoff


راهکارهای جایگزین و  گفتم[ حالا دیگر پذیرای  ]ولی چون از قبل به همه چیز بله می
 .  استاندارد نیست

ماه به تأخیر افتاد و قبول دارم که سطح رضایت در پروژه   در نتیجه، پروژه برای چند
 زیاد خوب نیست. 

 ( استقرار موفق 2

به مشتری  . آغاز کردمبرای مشتری تعیین انتظارات درست ی دیگر و با را از راه پروژه
سفارشی جواب نه خواهم داد، مگر اینکه  هر درخواست توسعه  به  توضیح دادم که  

آن وجود  برای  راهکار جایگزین دیگری  و  باشد« شناسایی شود  »باید  نیاز یک  این 
 . نداشته باشد

رویکرد   چیز  این  پذیرای  مشتری  .  داد  تغییررا  همه  ما  همیشه  و پیشنهادات  است 
راهکارهای استاندارد   100توانستیم   از  با استفاده  را  برای توسعه سفارشی  نفرساعت 

 .جویی کنیمصرفه 

 Odoo BEآدریک، رهبر پروژه، 

 استقرار 
. رو به جلو باشدو در حال حرکت  سطح پیچیدگی پروژه مهم نیست، پروژه باید دائماً 

سرعت   عوامل  پایدارحفظ  از  یکی  استکلیدی  ،  حفظ  .  موفقیت  برای  راه  بهترین 
 . باشددرگیر امور بالای مشتری این است که نماینده مشتری در همه  مشارکت

شده است و حالا زمان کلیدی ارائه  کاربران  به  طراحی شده  راهکار    ،فآفاز کیکبعد از  
راهکار ع این  که  رسیده  پروژه در چرخهفازدر هر  .  شود  ملیآن  تیم  کار  ،  کوتاه  های 

قابلیتمی هفته،  هر  بتواند  تا  دهدی  یهاکند  تحویل  را  سیستم  طور  راهکار  .  از  به 
در صورت لزوم، .  رسدمی  نماینده مشتریگرفته و به تأیید  شکل  هر فاز  تدریجی در  

اختصاصی به طور موازی توسط رهبر  های  ویژگیها و توسعه  پیکربندی، ایمپورت داده
 شوند. میپیش برده دهنده پروژه و توسعه

 پیکربندی
پروژه پیکربندی مینرم  خودش  رهبر  را  از جمله سفارشیکندافزار  از سازی ،  که  هایی 

می  انجام  استودیو  برنامه  توسعهطریق  نه  )ولی  نیازمند شود  سفارشی  های 



د، رهبر پروژه، نماینده مشتری و  دنها پیکربندی شبعد از اینکه برنامه.  نویسی(برنامه
 کند.برای تأیید تنظیمات انجام شده در یک جلسه آموزشی درگیر میکاربران کلیدی را  

 هاداده ایمپورت
داده پیچیدگی  و  حجم  به  توجه  توسط  ایمپورت،    یهابا  کار  یا  این  پروژه  رهبر 

های رهبر پروژه، نماینده مشتری دستورالعمل پیروی از  با  .  شوددهنده انجام میتوسعه
 .کنندآماده میفایل ایمپورت را آوری و جمع را  ایمپورت هایو کاربران کلیدی داده

به   فعلی  افزار  نرم  از  داده  نیازمند  تواند  مییار  سازمان انتقال  و  شود  تأخیر  موجب 
 : گیری صحیح استتصمیم

بهانه • رفتن  داده،   کیفیت  به  بار  تزیر  به  ترین پاکایمپورت    :نیاندازید خیرأرا 
به    هاداده ایراد،  تبدون  به  را  پروژه  که  است  مطلوب  نیاندازدأ شرطی  .  خیر 

خود   یهااز دادهو  باشد  سازی نکرده  پاکموقع  بهرا    هابنابراین اگر مشتری داده
خیر  أرا به تزیربار رفتن  سازی آن نباید  کند، برای پاک میحالت استفاده  همین  در  

پاکسازی می.  بیاندازیم از  بعضی  از  توان  پس  را  زیربار  ها  در   مستقیماً حالت 
 .دادیار انجام سازمان 

های تاریخی اجتناب کامل دادهو از ایمپورت    ،های اصلی را ایمپورت کنیدداده •
موجب هدر رفتن زمان و هزینه شده و بازگشت  این کار    :)در صورت امکان(کنید  

 .  مدت داردسرمایه خیلی کمی در طولانی

 اختصاصیویژگی  توسعه
گیرد که آیا توسعه بنابراین، او تصمیم می .  رهبر پروژه، مسئول موفقیت پروژه است

و آیا توسعه سفارشی  خیر  ( ارزش دارد یا نه  پروژه را داردتأخیر  ریسک  سفارشی )که  
که هر چقدر توسعه سفارشی را کاهش دهید،    :یادآوری .  واقعا ضروری هست یا خیر

 .بهتر است

  کند که چه چیزی باید توسعه داده شود و معمولاً در این مرحله، رهبر پروژه تایید می 
انتخاب می  را  باشد،  وکار  کند که برای کسب چیزی  اینکه صرفاً الزامی  داشتن آن   نه 

 .(شما نیست ایده آل  لیو ،نیز کار کنید هاآنتوانید بدون خوب است )می

نویسد، از جمله سناریوهایی که باید تست های مورد نیاز را میمشخصهرهبر پروژه  
الزامات کسب شوند   با  را  آن  مطابقت  نماینده مشتری  سپس .  کندتایید می  کارو و 



دهنده همچنین  توسعه.  کندگیرد و کار را کامل میوظیفه را بر عهده می  دهندهتوسعه
 . های خودکار استتستمسئول 

ویژگی  پروژه  را  رهبر  ادغام  میتست  های جدید  از  و  ویژگی   هاآنکند  سایر  یا با  ها 
نماینده مشتری رهبر پروژه  توسعه سفارشی،  یید  أپس از ت.  شودها مطمئن میبرنامه

 دهد. می  آموزشرا و کاربران کلیدی 

دارد بر عهده  را  سفارشی  توسعه    تأییدهمچنین نماینده مشتری مسئولیت آزمایش و  
ارائه بازخورد    رهبر پروژه.  کندو در صورت برخورد با مشکل، رهبر پروژه را مطلع می 

تغییرات لازم  ها اصلاح شده و  کند تا باگ پردازش می دهنده  توسعهشده را به همراه  
 اعمال شوند.

 و آموزش کاربران نهایی  تأیید
های پس از برطرف کردن نیازهای یک مرحله، نماینده مشتری مسئول تمام آزمایش 

نماینده مشتری و کاربران .  دکناعلام میامکان عملیاتی شدن پروژه را  نهایی است و  
 . دهندکلیدی به عنوان متخصصان داخلی اودوو، به تمام کاربران نهایی آموزش می 

خوب باید با  راهنمای به عهده مشتری است، زیرا نیز ، نوشتن راهنمای کاربر همچنین
باشد داشته  مطابقت  مشتری  داخلی  توسط عهب.  فرایندهای  راهنما  نوشتن  لاوه، 

که   است  این  از  اطمینان  برای  خوب  راه  یک  را  نرمایشان  مشتری  حالت  افزار  »در 
)هرگز نباید چنین چیزی را  اندل تست کردهطور کامبه زیر بار رفتن قبل از استاندارد« 

بگوییم مشتری  بلکه  .  به  نیست،  گران«  »زیادی  چیز  است  هیچ  ممکن  هزینه  این 
 و بازگشت سرمایه در بلندمدت شود(.  ROIموجب تضمین تحقق  

 : ی برای استقرارنکات

نماینده مشتری • کند:کارهای کسب خودش گردش   بخواهید از  اجرا  را  در    وکار 
را راهنمایی توانید او  می  البته.  گیردتر یاد میماینده مشتری سریع این حالت ن

کار کندولی درست   ،کنید کیبرد  و  با موس  او  که  این است  تأثیر  .  تر  کار  این 
  ، بهترین راه برای یادگرفتن.  دارد  هاآن وری آموزش و درگیری  شگرفی در بهره

را    او  انجام دادن آن است، با این کار هم کیفیت آموزش و هم میزان مشارکت
اگر  .  ایددادهارتقاء   درک نماینده مشتری  همچنین  را  اصلی  مفاهیم  از  برخی 

 نکرده باشد، به سرعت آن را متوجه خواهید شد.



برای   :کنیدمتحول  های سریع  یک سری پیروزیبر اساس  را    پروژهریزی  برنامه  •
اگر کاربران شروع  .  اینکه مشتری را درگیر پروژه کنید، مرتباً پروژه تحویل دهید

سیستم به  از    هاآندانش  های کم،  با ماژولبه استفاده از سیستم کنند، حتی  
 .خواهد یافتسرعت بهبود 

بکشیدهمواره   • چالش  به  را  الزامات    ایندلیل    :مشتری  از  لیستی  که  نیست 
تغییرات مداوم    در کل.  داشته باشیم و مشتری دیگر ایده جدیدی نداشته باشد

کنید که مهلت تحویل و بودجه پروژه تحت تاثیر قرار را در صورتی قبول می 
بعدی انجام خواهد   هایسازی شود، در چرخه پیادهلازم است تغییری  اگر  .  نگیرد

سازی اگر تغییر مورد نظر بر نیازی که قرار است در مرحله بعدی اجرا و پیاده.  شد
در صورتی آن را بپذیرید که برای جبران زمان و بودجه  ،  استشود، تاثیر گذار  

 .کنیدآن، نیازمندی دیگری را ]از چرخه[ حذف 

قولی که فروشنده حین    : اید، آن را انجام ندهیدمتقاعد نشده اگر در مورد کاری •
اهمیت قرارداد کمتر از موفقیت  .  دوباره بحث کردتوان  میرا  فروش داده است  

 یی ای را اجراتوانید مدیر عامل را متقاعد کنید که ایدههمیشه می.  پروژه است
 .نکند )حتی اگر در قرارداد اولیه باشد(

یک روش خوب برای حل شرایط جلسات رو در رو  .  دجلسات رو در رو برگزار کنی •
 .پیچیده است، مثل ترس از تغییر، نیاز به اطمینان خاطر و یا فقدان مشارکت

از نظر مدیریت تغییر، بنا است مشتری سازی تغییر را کنترل کنید:  نحوه پیاده •
آماده   برای آموزش کاربران نهایی  ارتباطی تدوین کرده و  . کندیک استراتژی 

مسیر درست همه چیز را بررسی کنید و  نقش شما این است که به طور مرتب  
 به مشتری کمک کنید آن را با واقعیتِ سازمان مطابقت دهد. 



 
 یک مسیر معمول برای استقرارهای عادی 

 ( Go Liveعملیاتی شدن )
رو همشکلات غیر قابل انتظاری روببه هنگام ورود به حالت عملیاتی ممکن است با  

 یل است: دو دلاین یکی از   به معمولاً که  شوید

به پایگاه  • است داده  نشده  تست  کامل  که :  طور  شوید  مطمئن  توان  تمام  با 
 .اندکرده کارهای تجاری را تست گردشتمام کاربران کلیدی 

به • ندیده  کاربران  آموزش  ماه  :اندخوبی  آموزش  رسیده اگر  پایان  به  پیش   ها 
  خودشان   آموزشو اگر کاربران در طول  .  ممکن است فراموش شده باشند،  است

 اند.فراموش کردههم مراحل مهم را  احتمالاً تمرین نکرده باشند، 

 :عملیاتی شدنی برای نکات

آموزشی • نیست  کلاس  کاربران  .  کنفرانس  تا  کنید  تشویق  را  مشتری  نماینده 
 .را خودشان انجام دهندکارها گردش  با راهنمایی اوکلیدی 

تست کلیدیکاربران   • نرمحرفه هایکننده،  کیفیت   .نیستند  افزارای  آزمایش 
مشکلات نادیده برخی  احتمال زیاد ممکن است    و به  است پیچیدهسخت و  
 .کاربران بررسی کنیدبه همراه را نیز پرریسک های بخش. دنگرفته شو



افزار توسط افراد به حداکثر کارگیری نرم برای اینکه به  .انگیزه و سرعت ایجاد کنید •
حتی چیزی که افراد   برسد، لازم است عملیاتی شدن مورد انتظار باشد، و شاید

 ند. نسبت به آزمایش آن اشتیاق داشته باش

دهید. • نشان  واکنش  اگر    سریع  است،  طبیعی  داشتن  سریع    هاآن مشکل  را 
 برطرف کنید. 

ممکن  تاریخ تنظیم شده  اگرچه    .خودداری کنیدشدن  ملیاتی  ع  تاریخ تعویقاز   •
ماه ممکن   2در طول مدت  است بهترین انتخاب در آن زمان به نظر برسد، اما  

است  دیکنتجربه  زیادی  تغییرات  است   از دست : ممکن  را  انگیزه خود  افراد 
ایمپورت داده دوباره   ممکن استشود،  ایجاد    ی دهند، درخواست تغییر جدید

انداختن موعد عملیاتی شدن ممکن است  باشد و غیره. به تعویق  نیاز  مورد 
سریع وارد  معمولًا بهتر است  های اضافی کند.  دچار خطرات و هزینه پروژه را  

 نقص نیست.چیز بیحالت عملیاتی شوید، حتی اگر همه

روزهای اول در محل حضور  اگر کاربران نسبت به تغییر مقاومت نشان دهند،   •
 گری کنید.را مربی هاآنو  داشته باشید

روز، • از چند  پروژه عملیاتی شده استببینید    پس  آیا واقعاً  اوقات  .  که  گاهی 
کاربران به استفاده از نرم افزار قدیمی خود ادامه می دهند: تغییر عادات دشوار 

 !است

 
 مسیر حرکت عادی عملیاتی شدن و پس از زیربار رفتن



 استقرار ثانویه 
فاز    های باقیمانده را که دریک ماه پس از توسعه اولیه، رهبر پروژه لیستی از توسعه

ریزی ی که برای فازهای بعدی برنامههایکند )یعنی توسعهمیاند مرور  انجام نشده  اول
 (.آل نیست اداره کنید ولی ایده هاآن وکار را بدون توانید کسب شده بودند: می

کند می اختصاصی تغییر    هایبندی توسعهاولویت ، معمولًا  کاربراناز  با دریافت بازخورد  
می)  نتیجه  این  به  که  معمولًا  توسعه50رسیم  و %  نیستند  لازم  دیگر  قبلی  های 

 .(اندهای جدیدی درخواست شدهتوسعه

 گزارش پیشرفت 
اند  اجرایی کرده را  حدود اولیه  ، اغلب مشتریان  متدولوژیگزارش پیشرفت  ارائه  قبل از  

تأثیرگذاری  ایم که  این را نداشتهفرصت  هنوز    .اندفراتر از آن را تجربه نکردههنوز  و  
: عدم نیاز به کاغذ، بهبود مختلف مشتری را نشان دهیمهای  حوزهسیستم در  بیشتر  

و دانش  گذاری  اشتراک بهبود  ها،  حساب صورتسازی  رخودکا فرآیندهای منابع انسانی،  
 غیره.

برنامه  برای  پیشرفت  جلسهگزارش  میریزی  استفاده  ارشد  مدیریت  با  تا   شودای 
 شود. های محتمل در آینده استفاده میو توضیح فرصت همکاری  آیندهپیرامون 

پروژهوقتی   دید    رهبران  فرصتاز  و  سرمایه  کنندسیستمهای  بازگشت  فکر  ، سازی 
اصلی سؤال  شما به خوبی به کار گرفته خواهند شد.    کاروهای مشاوره کسب مهارت 

 این خواهد بود که:

کارهای در زمان کمتر کمک کنم تا مشتری توانم به کارکنان چگونه می»
 «بیشتری انجام دهند؟

 های دیجیتال ماتریس فرصت 

فرصت  ماتریس  کمک  دیجیتال،  به  عالی  فرصت   توانیدمیهای  سازی  سیستمهای 
 . شناسایی کنیدرا برای پیشنهاد به مشتریان خود سازی( )دیجیتالی 



 
 های دیجیتالیماتریس فرصتیک نمونه 

ارزیابی فرصت  احتمالی و سهولت    وهای مختلف  با  در  توان  ، میایجاد تحولتأثیر 
 گیری ایجاد کرد: مبنایی برای تصمیم بندی اصلی طبقه  چهار

اینجا   - (To avoid) اجتنابی • اجرایی:  پیچیدگی  و  کم  بالقوه  تأثیر  در دارای 
 . واقعیت سودی حاصل نخواهد شد

است ولی استقرار آن آسان دارای تأثیر بالقوه کم   - (Fine Tuning) تنظیم دقیق •
را مد   هاآنبعدی  مراحل  توان در  میاما    ،نداولویت نیستاقدامات در  این    است:

 نظر قرار داد.

آفرین • بالا   - (Game changer) تحول  بالقوه  تأثیر  استقرار  دارای  و  است 
 را دارند.ع در جهت منافتحول شرکت قدرت  اقداماتاین  ای دارد:پیچیده

وجود  توانید با  که می  است  اولویت اصلی درجه یک - (Quick wins) زودبازده •
 د. انتظار پیشرفتی سریع و قابل ملاحظه داشته باشی هاآن
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ادامه راه به استراتژی  کنید.  شروع به کار میهای زودبازده  فرصت با استقرار  معمولًا  
شرکت بستگی دارد: برخی تنظیم دقیق )با ریسک کم و تأثیر کمتر( و برخی تحول 

 . دهند)با تأثیر بالا ولی ریسک بالاتر( را ترجیح می  یآفرین

 گزارش پیشرفت  ی براینکات

تحلیل  درست   • راه،  ROIمانند  یافتن  برای  هدف شما  وقت  صرفههایی  جویی 
 ؛شان استهای روزانه کارکنان در فعالیت 

. هدف همکاری خواهید داشتبا مدیران پروژه  به هنگام استقرار راهکار    معمولاً  •
ارائه آن   از برنامه  به مدیریت ارشداز گزارش پیشرفت،  با    ریزی جلسهاست. 

 .آنان اطمینان حاصل کنید

اطلاعات صرفاً خوب    10اطلاعات تأثیرگذار را به    3  شفاف و ساده پیش روید: •
 ترجیح دهید؛

هوشیار باشید و مشاهدات   استقرار همیشه: طی  شودکار از روز اول شروع می •
 .ثبت کنیدمربوطه های بالقوه در سازمان  خود را در مورد فرصت 

باشید: • ترتیب  فعال  تأیید   دادن  در  و  برای دریافت اطلاعات بیشتر  جلساتی 
 .فرضیات خود تردید نکنیدگرفتن برای 

 آماده استفاده  هایقالب  ✎ابزار جعبه

 گزارش پیشرفت  •
https://www.odoo.com/r/progress_report  

  

https://www.odoo.com/r/progress_report
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 های استقرار چالش
  



 یار کنیم؟سازمان به پذیرشچگونه کاربران را تشویق 
  هیچ و  نیست    کوچک  یدر برابر تغییر بسیار مقاوم هستند. هیچ تغییر ذاتاً    هاناانس

گرفته تا بنیانگذار، تغییر . از جدیدترین کارمند  کوچک نیستجزئیات  تنها یک  چیز  
 . است یقدم بزرگ

ابزاری است که کارمندان  کردن ، نه تنها جایگزینجدید سازی نرم افزار مدیریتیپیاده
میل به پذیرش در  ایجاد  همچنین شامل  ، بلکه  دنکنمیاز آن استفاده  در حال حاضر  

برای پوست گرفتن هویج استفاده    چونشود.  کاربران نهایی نیز می از چنگال  هرگز 
افزار مدیریتی جدید بهترین  نخواهید کرد، کارمندان شرکت نیز باید قانع شوند که نرم

 کن موجود است!پوست 

 سه منبع در اختیار دارد: برای انجام این کار، رهبر پروژه 

ها و مزایا، استقبال عمومی به محض اطمینان کاربران از ویژگی: محصول  خود •
می ویژگییابد.  افزایش  مورد  در  را  نشده  قانع  آن  کاربران  از  که  اصلی  های 

 .مند خواهند شد آموزش دهیدبهره 

نگری  در شرکت و مثبت   هاآننقش  :  پشتیبانی نماینده مشتری و کاربران کلیدی •
 .کندتر میآسان ، مدیریت تغییر را در مقابل سایر کارمندان پروژهبه نسبت 

 .کنندمی از پروژه پشتیبانی :عامل( مدیر مثل، )  مالی پروژه حامیان •

شوند و این امر مند میاز استقبال گسترده کاربران نهایی بهره   های موفقپروژه   عموماً،
 کند. تر مییار را آسان در مورد سازمان  هاآن همسوسازی 

        ابزار جعبه

 رویکرد مدیریت تغییر در اودوو  •
https://www.odoo.com/r/change_management  

 چگونه با افراد مقاوم مقابله کنیم 
اند )همه ما کار با افرادی  یک اشتباه رایج، کنار گذاشتن افرادی است که متقاعد نشده

می  ترجیح  گفته دهیمرا  با  اسکه  نشده  قانع  کسی  اگر  موافق هستند(.  ما  ت،  های 
قبلبرعکس   برای  :  حالت  و  بگذارید  را  وقت  و چگونگی  دهید  چرایی  با  توضیح  و 
 کاری کنید به راهکار شما معتقد شوند.آموزش 

https://www.odoo.com/r/change_management


کاربران برای  همیشه  گرفتتغییر  خواهند  تأثیر  آن  از  که  تلقی  ،  ی  ریسک  و  هزینه 
که منفعت شما از انجام آن بسیار مند است  هزینه و ریسک در صورتی ارزششود.  می

ریسکی دارید، نگویید این کار    افرادبیشتر باشد. در حالی که سعی در متقاعد کردن  
 بزرگی است.کار  همیشه  تغییریا اهمیتی ندارد.  ندارد

برای محصول  .  قانع کننده کنیدجدید را   راهکاراستفاده از     مزایای در عوض، شما باید
 ها آنرا حل کنیم، و به    هاآن توانیم نقاط درد  دموهایی آماده کنید، ببینید چطور می

را ببینند، ریسک را  راهکار  منافع  مشتری  اگر  کنیم.  نشان دهید که چرا اینطور کار می 
 پذیرش خواهد کرد. 

 
بود. تیم تولید ترین فرد در شرکت  ، حسابدار، مقاوم Casual Cushionsطی استقرار  

از کنار گذاشتن سیستم قبلی خوشحال بود و نسبت به پروژه بسیار خوش بین بود.  
تمام  کشید و  ها مرتب من را به چالش میها و بحث چند ماه بعد، حسابدار در آموزش 

گیری بانکی بدترین مغایرتکه  )  کردیمکارها را تا حد خستگی مفرط مرور میگردش 
الات زیادی ؤها را دوست داشتند و سآموزش  تمام  طرف دیگر، تیم تولیدبود(. از    هاآن

 د.پرسیدننمی

را به مرحله عملیاتی رسیدیم، وقتی  در نهایت ، همه چیز تغییر کرد. حسابدار تغییر 
های آن داشت، آماده و ویژگی  اودووو از آنجا که اطلاعات زیادی راجع به    -پذیرفت  



دانست باید به کدام قسمت برود، چه کاری باید انجام دهد و تمام تغییر بود. او می
 .داشت تحت پوششرا های احتمالی موارد جزئی و داده

سخت کار  تولید  تیم  دیگر،  طرف  داشت.  از  آموزش   هاآنتری  فراموش   هامدام  را 
قبلًا هرگز به  کردند که  آنقدر جزئیات نادیده گرفته شده را به من ارائه میکردند و  می
تولیدهای به تعویق افتاده را کردند تا  میپرداخته نشده بود. در طول شب کار    هاآن

 .ولی ناکام ماندند برطرف کنند

کردم با حسابدار صحبت  که چقدر مغایرت به من  و    ،هفته گذشته  کرد  گیری اشاره 
، خوشحال است. است  و به جلوراست و از اینکه روند  شده  در اودوو بهتر    هاآن  یبانک

وقتی مشتری کنجکاو باشد و مایل به آزمایش و بحث در مورد فرآیند باشد )اساساً  
 .شودبیشتر میدرگیر پروژه باشد(، احتمال موفقیت پروژه بسیار 

 Odoo SFمتیوس، رهبر پروژه، 

 چگونه همه چیز ساده باشد 
 .انجام دهند ندهستکه تر از آنچه مشتریان تمایل دارند کارها را پیچیدهمعمولًا 

که  آنچه را    اجازه ندهید   هاآنو به   گزینه به مشتری خودداری کنید چنداز ارائه   •
را پیشنهاد دهید و   راهکارهابهترین    ،دهند، انتخاب کنند. در عوضترجیح می 

مگر اینکه مشتری از پیشنهاد شما راضی به او نشان ندهید،  های دیگر را  گزینه 
 .نباشد

، را وادار به تصمیم گیری کنیدافراد  ،  اجتناب کنید  هاتصمیمانداختن   از به تأخیر •
از کاربران  »اجازه ندهید که با گفتن جملاتی مثل،  حتی اگر مطمئن نیستند.  

خیر  أ در روند ت  «من باید نظر مدیر را بپرسم»و    پرسیم«کلیدی نظرشان را می 
 . ایجاد کنند

بهتر عمل   توان از اینمی اید، باز همهمه چیز را ساده کرده  که  کنیدحتی اگر فکر می
 : کرد

( ROIتحلیل    مثل)   یک کارشناس برنامه را مشارکت دهید  در مراحل حساس، •
بی اتفاق  همتا  بررسی  آنجاییافتد.  تا  برنامه  از  کارشناسان  درگیر  مستقیماً  که 



برای  ای  دید تازه تصمیمات دشواری بگیرند و  توانند  میپروژه نیستند، به راحتی  
 .شما فراهم کنند

 چگونه انتظارات مشتریان را مدیریت کنیم؟ 
بالقوه  چند سال پیش، مدیر عامل از مشتریان  امضای    یکی  از  قبل  از من خواست 

باهم داشته باشیمجلسهقرارداد   این جلسه  ای  برای  »به من گفت:    و در  این پروژه 
لطفاً در مورد سهولت کارها به من اطمینان شرکت من بسیار حیاتی و مهم هست.  

مشکلات   و استپروژه واقعاً دشوار  ایننه.  »من هم چنین جوابی به او دادم «. دهید
، شرکت شما بهتر خواهد شد. و من از شما به نهایتزیادی خواهیم داشت. ولی در  

د از پروژه حمایت کنید نکنشکایت میها  عنوان مدیر عامل انتظار دارم زمانی که تیم
 «.تا این مشکلات را پشت سر بگذارید

تا اینکه دو سال بعد، مدیر عامل آن شرکت   دریافت نکردم،هیچ خبری از این مشتری  
شان جدی روبرو شده بود و کاربران کلیدی اعتماد  یبا من تماس گرفت. پروژه با تأخیر 

به محصول را از دست داده بودند. یکی از اولین مواردی که مدیرعامل به من گفت، را  
ماه تأخیر داریم و من آخر داستان رو   12این پروژه یک کابوس است، ما  »این بود:  

بینم. اما کاری را که شما از من خواسته بودید، انجام دادم. همیشه از این پروژه  نمی
کردم و همیشه به کاربران کردم، از محصول شما در مقابل تیم انتقاد نمیحمایت می

سررسید تحویل دادم ولی الان،  خواستند پروژه را کنار بگذارند، انگیزه میکه می  کلیدی
 «. کاری برای من انجام دهیدخواهم از شما میو  شودنزدیک می

دقیقهصحبت   مدیرعامل  دو  با  اگر  ای  داد.  نجات  را  پروژه  قرارداد  امضای  از  قبل 
ماند. از آنجا نتیجه میها قبل بیگرفت، پروژه ماهرا می  کلیدیمدیرعامل طرف کاربران  

و دو ماه    نجات یافتکه وی نقش خود را برای حمایت از پروژه جدی گرفت، پروژه  
 زیر بار رفت. بعد 

خریداری بنیان گذار اودوو، در مورد اولین مشتری که برنامه پایانه فروش را  -فابین 
 .کرده بود

.  مشتری را به صورت کامل به تصویر می کشدت  قدرت مدیریت انتظارا این داستان،
، مدیرعامل اعتماد به پروژه را از «نگران نباش، پروژه آسان هست»گفت اگر فابین می



های یافت، توصیهها بعد، وقتی شدت تنش افزایش میداد و احتمالًا مدتدست می
 .را دنبال می کرد کلیدیکاربران 

 ؟ نویسی خوبی داشته باشیمچگونه مشخصه
 نویسی خوب کوتاه است، بصری است و به این شکل ساختار یافته است: مشخصه

 از ین  یژگیواین  به    یکه چرا مشتر این    هیو توجکاربرد )چیستی(    :یتجار   ازین .1
 .پاراگراف( 3 ای 2دارد )حداکثر 

که    ()چگونه   یارسازمانبا استفاده از    یشنهادیپ  راهکار  : های کارکردیمشخصه .2
 های تصویری اولیه طرح شات ها و  ن یاسکر   یسر   کی  قی در صورت امکان از طر 

 .شودیداده م نمایش
 توجه کند. هاآنبه  دیبا سینودهنده و برنامهکه توسعه یموارد :ینکات فن .3

 های آماده استفاده قالب  ✎ابزار جعبه

 نویسی درستگزارش نحوه  •
https://www.odoo.com/r/Spec_example  

 های تاریخی اجتناب کنیداز ایمپورت داده
های  های اصلی، سابقه کامل دادهعلاوه بر دادهکنند تا  مشتریان اغلب درخواست می

سال پیش.   7فروش  های  سفارش فاکتورها و  مانند پیشتاریخی نیز ایمپورت شوند،  
را تلف می کار وقت زیادی  را  این  از بودجه  زیادی  از کندمصرف میکند و قسمت   .

شدن  اندازد، پس فقط در صورت توجیه  موفقیت پروژه را به خطر میآنجاییکه این کار  
 .را انجام دهیمباید آن 

 : سوالات زیر را مطرح کنید این کار، ت ضرور بررسیبرای 

 افزار قدیمی و یا فایل اکسپورت نگه داشت؟آیا می توان آن اطلاعات را در نرم •

 ؟ چراو  ،کندمی رجوع آن اطلاعات به چند وقت یک بار  هرمشتری  •

داده  4یا    3،  2در   • این  آینده،  استراتژیکی  ها  سال  تأثیر  داشته  میچه  توانند 
 باشند؟

https://www.odoo.com/r/Spec_example


، تا زمانی که مشتری نتواند شما را متقاعد کند، درخواست  یمانند هر درخواست دیگر 
 .عملیاتی شدن، به تأخیر بیفتدبعد از ایمپورت باید رد شود و یا تا 

مشتمل بر  ، یک گروه دارویی  Ibbeo  چند ماه پیش، حسابداری اودوو را برای شرکت
پوشش ، نماینده مشتری گفت  آفدر جلسه کیک.  استقرار دادمسه شرکت در فرانسه،  

خواهد به هنگام نیاز در داخل اودوو به آن و می  ضروری استی تاریخی  هادادهتمام  
به  داده باشد.  داشته  دسترسی  دادهها  ایمپورت  که  دادم  توضیح  قبلی،  او  های 
افزوده بسیار کمی  ارزش اندازد و زمان زیادی باید صرف  بندی پروژه را به خطر میزمان 
 .شود

با او توافق کردم که حسابداری هر سه شرکت را فقط در سه هفته و با اندک تلاش او  
خدمات بسته  از  شروع کنیم. اگر این کار به روش من انجام داده شود، چند ساعت دیگر  

تصمیم بگیرد که    مشتری  و اگر بعداً   .ماند تا در آینده از آن استفاده کنیمباقی میاو  
دوم  فاز  توانیم این کار را در  اودوو هم لازم است، میتاریخی به  های  ایمپورت داده

 . انجام دهیم. او نیز موافقت کرد

های اصلی را ایمپورت اولیه و داده  ترازیک هفته بعد اولین تماس خود را داشتیم و من  
 دو کردم. سرانجام، پس از آموزش، این پروژه برای هر سه شركت پس از گذشت تنها 

 . باقی ماندخدمات بسته هم از ساعت  9و نیم هفته عملیاتی شد و 

اندازی سریع تشکر کند و یک ماه پیش، او به من ایمیلی فرستاد تا از من برای راه
ماه    3قبلی بود. همچنین به من گفت که در   ERP اینکه اودوو بسیار کاربرپسندتر از

های قبلی حسابداری نداشت و با مشاور فروش خود در  گذشته نیازی به بررسی داده
های خود را در اودوو بیشتری اضافه کند و تمام فعالیت   هایماژول تماس است تا  

 پیش ببرد.

داشتم ، اغلب درخواست  های حسابداری ملحق شده به اودووبا افزایش تعداد شرکت 
از این پروژه به عنوان  همیشه  .  ایمپورت شوند  سال گذشته  5از  های حسابداری  داده

دهم خودشان تصمیم  کنم و  اجازه می یک مثال برای پاسخ به آن مشتریان استفاده می
استقرار پیدا هفته با اندک تلاش و چند ساعت مشاوره پروژه    2یا در مدت    :بگیرند

هزینه   خواهند کردبرابر بیشتر برای چیزی که یک بار در سال استفاده    4کند، یا اینکه  
 پرداخت کنند. 



 Odoo BE رهبر پروژه،واینند، 

 از نوشتن راهنما برای مشتری پرهیز کنید 
کند تا  اسناد راهنماهنگام استقرار اودوو، ممکن است مشتری شما را مجبور به ایجاد 

ولی ،  استبه نظر ایده خوبی  با اینکه این کار  .  تر شودآسان   هاآن   کاربران نهاییکار  
است. به عنوان رهبر   شدهارزش زمان صرف کمتر از    ،از این طریقارزش به دست آمده  

 .هستید هاآن قادر به انجام فقط شما پروژه باید بر وظایفی تمرکز کنید که 

که قبلًا در    یتکرار ارائه توضیحات  به عبارت دیگر، رهبر پروژه نباید وقت خود را برای  
بر اساس   باید  تلف کند. مشتری  پروژه گفته شده است،  کاربردهای تجاری و حین 

 واژگان خودش راهنما بنویسد. 

این، نماینده مشتری در میان همه ذی بر  ، بیشترین یاراستقرار سازمان نفعان  علاوه 
 را دارد.ار کو دانش کسب

برای    اگرهمچنین،   بنویسد،  مشتری  راهنما  گردش   شودتضمین میخود    های کارکه 
این امر به قابل مدیریت هستند.  به درستی درک شده و  یار  در سازمان پیکربندی شده  

روند   در شرکت،  دانش  اعتماد  قابل  منبع  به  نهایی  کاربران  دلیل دسترسی مستقیم 
 .مدیریت تغییر را آسان می کند

بیشتر   راهنماهای موجود سازمان  استاندارد  کارهایگردشالبته،  داده پوشش  یار  در 
گذاشته شدهشده اشتراک  به  آنلاین  به صورت  و  معمولًا  پروژه   .6اند اند  کوچک  های 

 نیستند.  خاصینیازمند راهنمای 

 چگونه به تقاضاهای خاص مشتری رسیدگی کنم 
ان  نفعان و نیازهای کاربربا مشتری به یاد داشته باشید که بین اهداف ذی  کارهنگام  

داردتفاوت کلیدی   وجود  اغلب  .  هایی  بودجه تصمیم اولویت  و  زمان  گیرندگان 
. از آنجا که کنندهای خاص میکلیدی اغلب درخواست ویژگی درحالیکه کاربران   است،
خواهید  کدام طرف را می:  بگیرید  یدر تضاد هستند، باید تصمیمهم  با  دو هدفاین  

 ؟ کنیدراضی 
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یعنی این  است.  همیشه باید کاری را انجام دهید که به نظرتان بهترین کار برای پروژه  
کنید که این کار برای  اگر فکر میو  های کاربران کلیدی،  چالش کشیدن درخواست  به

توسعه های  درخواست. برای رسیدگی به  کنید  پروژه ارزشی ندارد از انجام آن امتناع
 :های زیر استفاده کنیداز روشمشتری سفارشی 

 آیا واقعاً لازم است؟  . 1

 توسعه و نگهداری را دارد؟ هایهزینهتأمین آیا ارزش . 2

 است؟ کافیآیا سود حاصل از آن . 3

 ؟برسیمهمان هدف به توانیم با رویکردی متفاوت می. 4

برای قانع ، باید  مند نیستتوسعه یک ویژگی خاص ارزشاگر به این نتیجه رسیدید که  
توضیح    های مختلفی برای این کار وجود دارد:بیشتر تلاش کنید. تاکتیککردن مشتری  

و   کردنبندی  مرحله  ،«(Go-Liveشدن )عملیاتی  »بعد از  فاز  موکول کردن به  ،  »چرایی«
 .)اگرچه ایده آل نیست، اما گاهی لازم است( درگیر کردن مدیر

 
 واقعا لازم است؟ آیا: 1تاکتیک 

 : داریدرا توسعه سفارشی زیر    درخواستفرض کنید 

خواهد آن را تغییر مشتری وب سایتی دارد که با مجنتو توسعه یافته و نمی
اودوو  خواهند می قبلًا در آن سرمایه گذاری زیادی کرده است. اما چون دهد، 

ها، پیگیری  سایت مجنتو یکپارچه شود )محصولات، کوپنبه طور کامل با وب
 .سبدهای رها شده و غیره(



ارزیابی برای  روش  دید    بهترین  که  است  این  درخواست  این  بودن  الزامی 
اگر مشتری .  یا خیر  قبلًا این ویژگی را در نرم افزار قدیمی خود داشته است  مشتری آیا

یار  در سازمان تواند  کرد، می میثبت  قبلی  افزار  تمام سفارشات را به صورت دستی در نرم
که بدون کنیم  توصیه می  هاآنبنابراین به  این کار را با همان روش انجام دهد.  هم  

یار  سازمانچند ماه از  مشتری    رود وبزیر بار  سازی با مجنتو، پروژه  یکپارچه  توسعه ماژول
. به یاد داشته  گیری شوددر خصوص ارزشمند بودن آن تصمیمد و سپس  ناستفاده ک

 .دنکنتغییر می معمولًا با عملیاتی شدن های مشتری اولویت که باشید

لحاظ شروع    به  تغییر،  گردش مدیریت  تغییر آسان کار  وکسب کارهای  تدریجی  از  تر 
به منطقی  فاز  ، استقرار در چند  یارسازمان   با وجود ویژگی ماژولار بودن  یکباره است.

،  نیاز داردبه آن  اول، آنچه که مشتری برای فعالیت در این کسب و کار    رسد:نظر می
 مفید هستند.  یبرای بهبود کاراییی که هابه مرحله دوم، سایر ویژگی ورود پس از و 

ازیک پیچیده  انکاربر  ی  گزارش  از من خواست  کنم  ای  کلیدی  هر هفته در که  تولید 
به گفته کاربر، این گزارش برای مدیر عامل بسیار مهم بود. با    .کردنداکسل تولید می

 برای او مهم است. KPIببینم کدام این حال، کاربر را به چالش کشیدم تا 

چند موجودی  که به  کرد  رسید که مدیر عامل فقط چند مبلغ را بررسی میبه نظر می
می مربوط  تحلیلی  اینکه  شدحساب  جای  به  من  وارد  .  به  شومتوسعه  مستقیماً   ،

از   هاآنرا مستقیماً در اودوو بررسی کند و  ترازها  مدیرعامل نشان دادم که چگونه این  
 .این موضوع خوشحال شدند

دهد،  به چالش کشیدن مشتری نه تنها توسعه سفارشی و خطرات تأخیر را کاهش می 
 دارد. وکارکسب آفرینی زیادی برایبلکه ارزش

 Odoo BEسدریک، رهبر پروژه، 

 را دارد؟ یتوسعه و نگهدار  یهانهیهز  نیارزش تأم ایآ: 2تاکتیک 
را  باید   این ویژگی، چند  :ارزیابی کنیدسود حاصل  روز    مشتری به خاطر  در ماه  نفر 
مدت زمانی که حالا بر روی این کار ؟ اغلب مشتری فقط  خواهد داشتجویی  صرفه 

خواهد   صرفه   شدمصرف  زمان  در  آینده  در  چگونه  اینکه  خواهد  و  فکر   شدجویی 
ثبت   برای محاسبهرا  های لازم  تمام دادهمجبور است  هنوز    اصل مشتری. در  کنندمی
تصمیم ، حتی اگر مشتری  برای مثال  به خطاها رسیدگی کند و...، به صورت دستی  کند



توسعه   مجنتو  به  همگام   ،بگیردرابط  نیست،چون  زنده  همه   سازی  باید  هم  باز 
های و به مغایرت افزار اعمال کندنرمدر هر دو را  ها را حل کند، تخفیف قیمت  مغایرت 

 انبار رسیدگی کند. 

یکباره هزینه  »های جاری را نیز ارزیابی کنید. غالباً مشتری فقط  باید هزینههمچنین  
را می بیند. ولی برای نگهداری و ارتقاء در آینده و تا  سفارشی«توسعه مورد نیاز برای  

 شود.ضرب  3یا   2ین هزینه در ممکن است ا سال بعد، 5

کامیونیتی )نسخه    شده برای نسخههای عرضهتوجه داشته باشید که استفاده از افزونه
جویی کنید، ولی دهد تا در زمان توسعه اولیه صرفهتر( به شما امکان میکم هزینه
ها لحاظ در هزینه   نیز باید  ، تعمیر و نگهداری، تاخیر پروژه و ارتقاء راتستهمچنان  

افزونه نسخهکنید.  فنی    های  بدهی  نیز  تر(  هزینه  کم  )نسخه  محسوب  کامیونیتی 
 .شوندمی

 است؟  کافیآیا سود حاصل از آن : 3تاکتیک 
 اید: را دریافت کرده توسعه سفارشی زیر    درخواستفرض کنید 

بر  خواهیم  کنیم، میتأیید می  را  وقتی سفارش فروش یک پروژه ساخت و ساز 
یک سری وظایف ،  مبتنی بر محصول، مشتری و مکان  اساس مجموعه قوانین

 .کنیم ایجاد

هر ماه  »سازی دارید، ابتدا باید در مورد حجم سوال کنید:  سفارشیوقتی درخواست  
. گیردمیپروژه    10مشتری ماهانه  فرض کنیم  .  شوید؟برنده میچند پروژه ساختمانی  

 کشد.میدقیقه طول  10 قالب پروژهتغییر با تکثیر و ها وظیفهروزرسانی ایجاد و به

ارزش دارد؟ ساعت زمان در ماه    2برای صرفه جویی  اجرای توسعه سفارشی پیچیده  آیا  
آن درصد    25  هر سال  روز خواهد بود، 10حدود  توسعه  مطمئنا نه، نه تنها هزینه این  

 هزینه خواهد شد.نیز مبلغ 

 ؟برسیمهمان هدف به توانیم با رویکردی متفاوت می: 4تاکتیک 
 اید: را دریافت کرده توسعه سفارشی زیر    درخواستفرض کنید 

 .اودوو هماهنگ کنم CRM خود را با Outlook خواهم تقویممی



نه برای  با تقویم گوگل است، اما    دهندهاتصال  استاندارد دارای رابطدر حالت  اودوو  
Outlook  ولی .  داشته باشدرابط ممکن است هزینه زیادی    این. توسعه و نگهداری  
نند ا)م  کنندهمگام می  Outlook د که تقویم گوگل را بانهای زیادی وجود دارسرویس 
IFTTT  .)  مربوطه نام و انجام تنظیمات  ثبت تواند  میاین درخواست  بنابراین، راه حل

 .باشدبرای کارمندان 

،  شوداستخدام می  یزیرا مجبورید هر بار کارمند جدید  ،اینکار، بهترین راه حل نیست
ساعت آماده است و برای هر   2اما این راه حل در مدت    .ی را تغییر دهیدتنظیمات

کارمند داشته باشد، باز هم   100اگر شرکت کمتر از  برد.زمان می دقیقه   10کارمند جدید 
 این زمان کمتر از زمان توسعه جدید خواهد بود.

برای پیش  سال  تولیدکننده    ،Bioulvaxشرکت    چند  برای  یک  محصولات بلژیکی 
ولی استقرار انجام دادم. نماینده مشتری برای این پروژه بسیار پرشور بود،    آشامیدنی،

روش کار او کارآمدترین روش است و همه افراد شرکت باید مانند  کاملًا متقاعد بود که  
 .او کار کنند

با و  کردیم  از درخواست  اشتباه  برخی  و  کردیم  پذیرفتیم. او مصالحه  را  ایشان  های 
دلیل  بیشدند، فیلدهای انتخابی که  تاریخی داشتیم که هرگز استفاده نمییلدهای  ف

های منو که کاربر پسند نبودند و غیره. بعد از چند  کردند، آیتمپر میرا  صفحه نمایش 
و بدون   کنندنمیماه کار با سیستم، متوجه شدیم که بسیاری از کارمندان از آن استفاده  
 .کننداینکه مدیر را مطلع کنند، دوباره از نرم افزار قدیمی خود استفاده می

موضوع    به   وقتی بردیماین  پیشنهادی،  پی  »  ارائه  چنین  به  کردیم:  کارکرد بیایید 
خروجی از سیستم  چه  ببینیم  و با تیم صحبت کنیم تا  برگردیم  سیستم  کامل    استاندارد

جایخواهند«می به  دیگر،  عبارت  به  اجباری    .  خاص،  روش  تحمیل  افراد کاری  از 
را پرسیدیمخواسته با در نظر گرفتن    .هایشان  با استاندارد و  را کاملًا مطابق  دموها 

 .اهداف تیم سازماندهی کردیم

کردند و وقتی دوباره به حالت عملیاتی رسیدند، نمیباور  آسانی استفاده از سیستم را  
من یاد گرفتم که    .های قدیمی خود را کنار گذاشت کل تیم اودوو را پذیرفت و عادت 

نیازمندی اهداف همیشه  بر  همچنان  و  بکشم  چالش  به  را  مشتری  نماینده  های 



استقرار شناسند، اما نحوه  وکار خود را میکار تمرکز کنم. اغلب مشتریان کسب وکسب 
 دانند.آن را نمی

 Odoo SFو  Odoo BEسدریک، رهبر پروژه، 

 ؟ برسانیدچرا باید توسعه سفارشی را به حداقل  
بیشتر توسعه سفارشی باعث ایجاد هزینه اضافی و تأخیرهای زمانی  مشتریان،  برای
دهد. علاوه بر این،  شود که گاهی اوقات تا حدی پروژه را در معرض خطر قرار میمی

به   منجر  فنی میاد  جایتوسعه سفارشی  باید طی سالبدهی  که مشتری  های شود 
هزینه    25%   بدهی حدوداً   اینپرداخت کند.    ءهزینه نگهداری و ارتقا  در قالبآینده  

%   8تعمیر و نگهداری +    برای%    17)   شودشامل می   سالسفارشی را برای هر  توسعه  
 .نسخه( ءارتقا برای

هم  توسعه ممکن است ساده و مقرون به صرفه به نظر برسد. اما، همانطور که قبلًا  
داده سفارشی شد  توضیح  افزایش  با  پروژه  پیچیدگی  نمایی  هاسازی ،  طور   رشد   به 

نه خطی.  می نرمبمشتری    شایدکند،  در  که  را  آنچه  قبلی خود دوست خواهد  افزار 
کار را استاندارد کند تا پروژه وآیا بهتر نیست فرایندهای کسب ولی  نداشت حل کند،  

 ؟هزینه استقرار یابدنصف با تر و دو برابر سریع 

ارائهشرکت برای زیاد استقرار،خدمات  دهنده  های  هزینه  معمولًا  سفارشی  ی توسعه 
برای توسعه یک  است:    شکلبه این  معمول    یسناریو  دارد و ارزش مشتری کمی دارد.

زمان  کند  مشتری فکر می؛  زنیدتخمین میزمان  روز    10ویژگی   ویژگی  این  برای  این 
شود.  روز صرف آن می   12، اما در پایان  دهیدتغییر می روز    8آن را به  خیلی زیاد است.  

این کار را با عجله انجام دهید باید  زیرا    ،شویدجه می امشکلات و تغییراتی موبا  بعدها  
پرداخت  آن  روز اضافی    نفرو مشتری هزینه   کردرا  تقصیر    چون همه چیز  نخواهد 

 .داده است ضرر  %6داشته باشد حالا حاشیه سود  %35 چیزی که قرار بود. ستشما

رشد بر    برای  تمرکز  بهتر است  ارزشمندبیشتر  که  روی خدمات  باشد  حاشیه سود  ی 
؛ از  کمتر شود  فاکتورغیرقابل  کارکرد  ات  ساع  ثبت  تواند داشته باشد و ریسکی میبهتر 

،  سفارشی  توسعهنیاز به  سازی بدون  وکار، سفارشیمدیریت پروژه، تحلیل کسب   جمله:
 .تغییر و آموزشمدیریت 



کههاشرکت توسعه  هاآن ذهنیت    یی  سفارشی  کاهش  زود ،باشد های  یا  توان    دیر 
انتظارات مشتری   بهتر  هایی که. شرکتکنندپیدا می  رقابت بیشتری نسبت به سایرین

البته، توسعه سفارشی    پرداخت خواهند کرد.کمتری  استقرار  کنند، هزینه  را مدیریت می 
اداره کسب برای  اوقات  نشان میگاهی  تجربه  اما  است.  اکثر که  دهد  وکار ضروری 

خواهند شروع  های مشتری یا ارزش هزینه کردن ندارند و هنگامی که میدرخواست 
از   استفاده  بدون    دیگر  کنند،یار  سازمان به  یا  و  نیستند  توانند  می  هم   هاآنمرتبط 

 .نیست هاآنتجارت کارکرد هسته بخشی از  وکارشان را ادامه دهند چونکسب 

Mecatis    زمینه در  متخصص  مهندسی  شرکت  نگهداری  سازیمفهوم یک  و  تولید   ،
شروع به استفاده از اودوو کامیونیتی   2013از سال    هاآن ماشین آلات تولیدی است.  

با    11، برای ارتقا به اودوو  2017یک نسخه بسیار قدیمی افتادند. در سال  گیر  کردند و  
وجود   هاآنافزونه کامیونیتی در پایگاه داده    55افزونه سفارشی و    4ما تماس گرفتند.  

 داشت.

نفره عادی    10توسعه و نگهداری کردند، که برای یک شرکت  صرف  ها هزار یورو  ده  هاآن
سرسام آور  ها  ماژولاین  و ارتقاء  روزرسانی  بود و هزینه بهگیر  فنی چشمنبود. بدهی  

 شد.می

تعدادی    :را به چالش کشیدیم  هاآن هر یک از  ها را ارتقاء دهیم،  اینکه ماژول   به جای
ها ، برخی از ویژگی کردجایگزین    11های موجود در اودوو  با ویژگیشد  میرا    هاآناز  

چه    هاماژول دانست که این  و در مورد بقیه، حتی مشتری هم نمی  ندشداستفاده نمی
می انجام  ارتقای  پس  دهند.  کاری  جای  حد    هاآنسفارشی،    یهاماژولبه  در  را 

ساعت   100  بااستاندارد آموزش دادیم و کمک کردیم روش کار خود را تغییر دهند. فقط  
. حتی یک توسعه سفارشیآنلاین منتقل کردیم، بدون    یرا به اودوو  هاآن خدمات،  

 . برابر کاهش یافت 10با ضریب  هاآنهزینه ماهانه 

کردند که به این  فکر می  هاآنهای همکار  و طرف   Mecatisمطمئنم که حین استقرار،  
آخر، معلوم شد که برای یک شرکت کوچک ولی در    کامیونیتی احتیاج دارند.های  ماژول 

های قدیمی، به روش استاندارد عمل بهتر است که برای اجتناب از گیر افتادن در نسخه
آنلاین، مشتری  شود انتقال به اودووی  از  برنده شده  . پس  اینکه اسپانسر خوبی  از 

تا اودووی آنلاین را به ند  دبه ما ملحق شخوشحال بود. به عنوان همکار فروش  بودیم  
 .کردند را به تیم ما واگذار خدماتارائه و  ،مشتریان خود بفروشند



 گذار اودوو فابین، بنیان

 های داخلی کنار بیاییم؟چگونه با سیاست
مسئول آن اشتباه بدانند و کنند شخصی را  آید، افراد سعی میوقتی مشکلی پیش می

افتد که چند  اغلب هنگامی اتفاق میاتفاق  . این  پیدا کنند  هایی برای دفاع از خودبهانه
کنند که مقصر  . در صورت عدم موفقیت، ادعا میباشندپروژه    گیرشرکت خدماتی در 

 .نیستند و مسئول شخص دیگری است

بازی آن،  بازند. بهترین راه برای مقابله با  سیاست داخلی، بازی است که همه در آن می
خورد، معمولًا تقصیر همه است. بنابراین، وقتی است. وقتی پروژه شکست مینکردن  

تلف    ، با بحث در مورد اینکه چه کسی مسئول است وقت خود رادهدرخ میاشتباهی  
 .. وقت خود را برای دفاع کردن نیز تلف نکنیدنکنید

  عوض، روی پیشرفت پروژه و حل مسئله تمرکز کنید )خواه مشکل از شما باشد یا   در
 .موفقیت پروژه برای ما اهمیت دارد(؛ فقط  چه کسی مسئول استمهم نیست که  نه؛  

Minerex    و شرکتی است که مصالح ساختمانی مختلف را از ایالات متحده خریداری
. قبل از هستند  در مکزیک مستقر  هاآندفاتر  همه  کند.  مکزیک توزیع میوارد و در  

 د.کردناستفاده میوکار خود برای مدیریت کسب  SAP از هاآن، 2016سال 

می Minirex صاحبان زندگی  متحده  ایالات  فلوریدا(.  در  )جکسونویل،    هاآنکردند 
، ولی در عملیات شرکت دخیل نبودند و از فرآیندها و  گرفتنداودوو  به استقرار  تصمیم  

آگاهی نداشتند. این شرکت توسط کارمندان در مکزیک اداره مختلف  اسناد تجاری  
 شد و این یک رویه برای شکست بود. اما چرا؟ می

از ، بدون اینکه کسی  ه بوداودوو توسط صاحبان شرکت گرفته شدبه استقرار  تصمیم  
که    بود، مشخص  آفکیک. از زمان  کندبه خرید  را متقاعد    هاآندفتر مکزیک اودوو  

هیچیک از کارمندان در مکزیک به دنبال استقرار اودوو نبودند. چون در این باره نظر  
جملاتی شود ) میتحمیل    هاآنکردند اودوو به  کارکنان فکر می  ،کسی را نپرسیده بودند 

»صاحبان فقط می  مثل  ایخواهند پسشرکت  و  کنند  تحمیل    ERPن  انداز  ما  به  را 
استقرار، در مقابل تغییر بسیار مقاومت می  .(کنندمی به کندی  شدحین  : همه چیز 

 .رفت، استقرار از اولویت پایینی برخوردار بود و غیرهپیش می



نبودیم. باخبر  این وضعیت  از  اینکه    ولی  ابتدا  با صاحبان  خبردار شدیمبه محض   ،
به منظور خرید از دفتر به    انو هم مشاوروکار  صاحبان کسب شرکت گفتگو کردیم. هم  

هایی دارد و نشان دادیم که اودوو چه قابلیت  هاآنمکزیک سفر کرده بودند. ما به  
 .دیریت کندم SAS تواند فرآیندها را موثرتر از سیستم قبلیچگونه می

از   قبل  کلیدی  کاربران  که  کنید  حاصل  اطمینان  نتیجه،  استقرار  ورود  در  همسو به 
کاربران  اند.  شده که  قرار است  نهایت  در  در  و  کنند  استفاده  اودوو  از  فرآیند  کلیدی 

 .استقرار با شما همکاری کنند

 مکزیک پروژه، اودوو کارگردان میگل، 

 افراد مختلف کنار آمد  های رفتاریسبکچطور باید با 
ی تعداد زیادی پروژه آسان نیست و تطبیق گفتار با تک تک افراد  همزمان  مدیریت

های شخصیتی شود پروفایلاین کار باعث می .  ند غیرممکن استنککه با شما کار می
 مختلف شناسایی شوند.

 شود.  درست وارد سر اصل مطلب می : «دهندهحالا انجام »

کند و ممکن است برای استفاده زمان کافی صرف نمیبرای یادگیری  نماینده مشتری  
 :عبارتند ازهای شما پیش برود. فعالیتبا سرعت بالا صحیح کاربران نهایی از اودوو 

نماینده مشتری اودوو را به درستی می شناسد )بررسی سه    از اینکهاطمینان   •
 .گانه(

پروژه    دربارهبه اندازه کافی  در داخل سازمان  نماینده مشتری    از اینکهاطمینان   •
برای سخنرانی که قرار است برای کاربران نهایی  ببینید که آیا  )  کندمی  تصحب 

 ( اند؟کافی گذاشتهارائه دهند زمان 

شوند )مشارکت بیشتر در انتخاب درگیر پروژه میی  افراد مقاوماز اینکه  اطمینان   •
 . کاربران کلیدی(

 .(باشید در آموزش همراه نماینده مشتریآموزش کاربران نهایی )  مشارکت در •

 .گذارندبه تمام جزئیات کوچک قوانین هم احترام می: «دهندهدرست انجام »



طور  چون همیشه این»نماینده مشتری ممکن است در برابر هرگونه تغییر، مقاومت کند  
کرد پیشنهاد    «یماه کار  در  را  شما  مشروعیت  میرویکرد  و  سوال  زیر  برد.  جدید 
 های شما عبارتند از: فعالیت

ماهر • به طرز  را  ارزش    ایهناپیشنیازهای مشتری  بر  )بیشتر  بکشید  به چالش 
 . استاندارد بودن( نه برافزوده تمرکز کنید 

پیشنهادات خود، سریع  • تقویت مشروعیت  کارشناسان  برای  را درگیر تر  برنامه 
 .کنید

در پروژه نیز همین خود دارد و    وکارنمای خوبی از کسب :  «دهندههماهنگ انجام  »
.  را به اختیار بگیردکنترل همه شرایط  بخواهد  نماینده مشتری  شاید  .  انتظار را دارد

 عبارتند از: های شما فعالیت

در   Odoo.com/learnک  از طریق لین   کلیدیاطمینان حاصل کنید که کاربران   •
 .کنند ها شرکت میدوره

آگاهی • اودوو  نیاز    کنندپیدا میزیادی    مطمئن شوید در خصوص  )در صورت 
 .(انجام دهید آموزش اضافی

بسیار انعطاف پذیر و راه حل محور است. نماینده مشتری در   : «دهندهبا هم انجام  »
های شما فعالیتدهد.  ایده خواهد داشت و اغلب نظرش را تغییر می   1000دقیقه  هر  

 عبارتند از: 

کند وکار را بیان می کنید: نماینده مشتری نیازهای کسب   سازیقوانین را شفاف  •
گیری کنید و چرا( و شما در مورد چگونگی استفاده از اودوو تصمیمچیست  )

 .)چگونه(

 اعتماد به نفس داشته باشند؟  جوان پروژه چرا باید رهبران 
به  »تجربه    کنند که در مقابل افراد باایم که بسیاری از رهبران جوان پروژه فکر میدیده

 خواهند داشت.در برابر افکار ما تحمل کمی   نیستند و بنابراین «اندازه کافی خوب

به   از حد اهمیت داده میمعمولًا  وکار همیشه کسب   هایتصمیم.  شودتجربه بیش 
، نه )فقط( تجارب گذشته. برای منطقی بودن نیازی به  باشدعقل سلیم  بر مبنای  باید  

:  نشان مسئولیت است نه اثبات دانشمندیتجربه    با تجربه بودن نیست. گاهی اوقات



با توجه دهند، نه به این دلیل که  ها( انجام می )عادت  «بر اساس تجربه»افراد کارها را  
 .ترین روش استمنطقیبه زمینه، 

دفاع نقطه نظرات خود و به چالش کشیدن از  نباید  پروژه    جوانبه همین دلیل، رهبران  
افراد   را  کند تا  را وادار می   باتجربهافراد باتجربه نگران باشند. این کار،  تفکرات خود 

را متقاعدن. اگر منطقی باششرح دهند . در غیر اینصورت، خواهد کرد  د، تجربه شما 
 .آزادانه از دیدگاه خود دفاع کنید

تازه   هاآنام و بیشتر  رهبر پروژه را استخدام کرده  60طی چند سال گذشته بیش از  
بودند.   التحصیل شده  تازهفارغ  انرژی    واردافراد  پر  و  باانگیزه  و  هستند  روشن فکر، 

 .خودشان را ثابت کنندهند خوامی

در ماه های اول،    شودمی باعث  تکامل پیوسته محصول  همراه  به  ما  متدولوژی استقرار  
منحنی یادگیری تازه واردان به عنوان رهبر پروژه تقریباً عمودی باشد. آموزش خوب  

 هاآن نسبت به تجربه، ابزارهای مناسبی را در هنگام متقاعد کردن مشتریان در اختیار  
 .دهدقرار می

افراد تازه وارد   از دانش و  :  این استهمیشه  کنم  منتقل می پیام مهمی که به  فارغ 
 .استترین مهارت برای موفقیت به عنوان رهبر پروژه، داشتن ذهنیت قوی  تجربه، مهم

 پروژه، اودوو بلژیک  کارگردانکاترین، 
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 1تمرین کاربردی 
که  دارد    رییدرخواست تغ  کلیدیکاربر    کی ماهه،    9پروژه    کی  استقراردر    دیفرض کن
جویی که صرفه  دیگویشود. کاربر م  ییجوکار صرفهدر  ساعت    4شود هر هفته  یباعث م

درخواستی   یژگیو   افزار است. ولی متأسفانه،برای تغییر نرم   هاآن   یاصل  لیدلدر زمان  
 هفته طول بکشد.  2 یاضافشود که توسعه یمزده  نیو تخم ستیاستاندارد ن

 کنید:شما چه کار می 

کند یرا برآورده م  هاآن  ازینکه  آنچه  ، بهتر است  آماده پرداخت است  یاگر مشتر  .1
 . دیتوسعه ده

اگر    تی ، اما در نهاصرف نظر کندکه از توسعه    دیرا متقاعد کن  یمشتر   دیکن  یسع .2
 . دیر یخواهد بپذبواقعاً آن را 

 اضافه کنید. Go-Liveاز  بعدتوسعه  یرا به کارها یژگیو نیا .3

کند،  یخود استفاده نم  ی افزار فعلدر نرم  یژگیو  نیاز آنجا که کاربر از چن  .3گزینه    پاسخ:
در پروژه اجتناب    یاضاف  ریکند. از تأخ  ی بدون آن زندگهم    گرید چند ماه دنتوانیم
  د ی که در طول پروژه با  دیدانی، اما هرگز نمرسدیبه نظر نم  ادیز   یهفته اضاف  2  :دیکن
 .دیشو روهروب نیمانند اهای دیگری میتصمچه با 

 2تمرین کاربردی 
شرکتمدیر   م  20با    یپروژه  تأیید   یاضاف  مرحله  کیخواهد  یکارمند  برای  دیگر 

 از سمت   دبایباشد،    €500بالاتر از    ای که نهیاضافه کند: هر هز   خود  کارمندان  یهانهیهز 
CFO است. روز 2تخمین شما برای این توسعه  .نیز تأیید ثانویه شود 

 کنید:شما چه کار می 

 .دیکنمیرا اضافه  دیجدتأیید شرکت، مراحل  یهات ی با محدود تطبیق یبرا .1
  CFOو    ریاز مدرا    وروی  500بالاتر از    یهانه ی)هز   دیکنی م  فیتعر   یداخل  استیس  کی .2

ارسال   لیمیهر دو نفر ا  یکه برا  دی( و از کارمندان بخواهشرکت درخواست کنید
 کنند.

 پذیرش نکنید.قابل قبول  ازین کیبه عنوان را آن  .3



فعال  یهاشرکت   .2گزینه  :  پاسخ نحوه  اغلب  تغ  تیکوچک  را  دهند. ی م  رییخود 
که   یتمام کار .  تعریف یک سیاست بهتر از توسعه یک ویژگی سفارشی است،  نیبنابرا

: از طریق ایمیل از مدیر و به کارمندان استایمیل روند کار  ارسال    دیانجام ده  دیبا
CFO  .توان یها را ماستیسگیرانه،  بر خلاف توسعه سخت  درخواست داشته باشید

)به عنوان مثال  طوری تنظیم کرد که آسان باشند، و همچنان عقل سلیم غالب باشد  
 .(تأییدیه بخواهید CFOاز   دیتوانیباشد، فقط م لاتیدر تعط ریاگر مد

 3تمرین کاربردی 
دموی اقدامات خود  در حال  جلسه دورکاری برای تأیید موارد تحویل شده،    کیطی  

و  )پیکربندی حساب های کوچک( در خصوص چرخه صدور صورت سازی سفارشیها 
  ی ژگ یو  کند کهشود و اشاره میظاهر می در جمع    یمال  ریناگهان، مد  مشتری هستید.

دسته است.تأیید  ناکام  شما  دموی  )کل(  و  ندارد  وجود  فاکتورها   ی دیکل  کاربر  ای 
حوزه این  در  م  متخصص  به سیسکوت  پاسخ  از  و  مؤکند  امتناع  شما  ورزد، ی الات 

از  چگونه    کردند.میشرکت    یتمام جلسات قبلاینکه قبلًا به صورت فعالانه در  رغم  یعل
 آیید؟این شرایط بیرون می 

... چون  دیرویو به خانه م   دیکنیخود را خاموش م  وتری، کامپدیکنی م  یعذرخواه .1
 است!  یدیفردا روز جد

 انجام شده است. یدیکه همه کارها طبق نظر کاربر کل دیکنی همچنان تکرار م .2
 . دیآن را برطرف کن دیده یو قول م دیکنیموافقت م CFO، با دیکنی م یعذرخواه .3
 کنید.مقدمات این کار را به او یادآوری می  ROIبا ارجاع به تحلیل  .4

 (ROI) سرمایهدر طول جلسه، با به اشتراک گذاشتن تحلیل بازگشت  .  4گزینه    :پاسخ
روی صفحه، بر موفقیت پروژه که با مالکیت مسئولانه کاربر کلیدی آن حوزه تعریف  

ذی تمام  با  واضح  طور  به  پروژه  ابتدای  در  و  تأکید  شده  است،  شده  توافق  نفعان 
ای جداگانه با کاربر  جلسه  (CFO) های مدیر مالیکنید. شما مایلید برای رفع نگرانیمی

می  اشاره  و  کنید  برگزار  جدید  کلیدی  نیازهای  مناسب،  ارزیابی  صورت  در  که  کنید 
لیست درخواست می به  راهتوانند  از  اضافه شوند. در صورت    پروژهاندازی  های پس 

موضوع ممکن است ضروری باشد، درگیر کردن مدیران سطح بالاتر در  عدم توافق،  
نیازهای اساس  بر  فعلی  روند  که محتوای  است  این  دیگر  راه  جایگزین   هاآن   چون 

 شوند.



 4تمرین کاربردی 
دعوت   رادپارتمان    7هر    هایعنفیذی  پروژه، مشتر   تیوضعای با موضوع  جلسه   رد

 د یبا  واودورهبر پروژه از سمت  در جلسه دارند. چه تعداد    ندهینما  10  هاآن.  استکرده  
 جلسه شرکت کنند؟  نیدر ا

 شود.ی باعث اتلاف وقت ماز آن  شتری، بدو ای یک .1
 چهار، تا نسبت به ده نفر مشتری حس »جدی بودن« بدهیم.  .2
 یک نفر برای هر دپارتمان هفت،  .3
 ده، به اندازه مشتری  .4

،  د نباش  پروژه با تجربه  رانی. اگر مدانجام دهیم  راکار    نیکارآمدتر   دیبا .  1گزینه    پاسخ:
به جلسه نیز برای یادگیری  را    دیجد  لگرانیخوب است که تحل  ولیاست.    ینفر کاف  کی

کن در    ای.  دیدعوت  پروژه  رهبر  از  یم،  نباشد راحت    یموضوع  خصوصاگر    کیتواند 
 .متخصص کمک بخواهد

 5تمرین کاربردی 
 وضعیت زیر را تصور کنید:

 ی ادی. در طول پروژه مشکلات ز دیعامل دار   ریبا مد  یا، جلسهعملیاتی شدناز    قبل
از  مطمئن نیستند  شما  راهکار  از    گرید  هاآن،  دیاداشته اند. دهیترس  عملیاتی شدنو 

ای با جلسهاست.    بعد ماه    6ه  ن مرحله عملیاتی شدن بعقب انداختبه فکر    رعاملیمد
  یندارد. برا  یشتر یمسائل بتحمل    ییتوانا  منشرکت  گویند »شما ترتیب داده و می

خواهد پیش  روان    زیهمه چاطمینان دهید که  به من  است  ، لازم  عملیاتی شدن  رشیپذ
 «. رفت

 :دهیدمی یچه جواب

 کاهش خطرات است. یبرا یخوب دهیواقع ادر به تعویق انداختن مهلت  .1
 .میاکرده  تسترا  زیهمه چ، تحت کنترل است زی ، همه چدینگران نباش .2
 به سرعت مشکلات را حل کنیم.  توانیمعملیاتی شدن همیشه دشوار است، ولی می .3

 را  اگر مهلت  یحتافتد،  : اتفاق میدشوار است  شهیهم  Go-liveمرحله    .3: گزینه  پاسخ 
اگر تیم پروژه شکایتی  خواهم  می شما  و از  .  افزایش دهیم. این روال طبیعی استماه    6



 کنیم.حل می را به سرعت  پیش آمده  ، مسائل  ی. از طرفدیکن  یبانیپشتداشت، از پروژه  
پروژه    6تعویق   افزا  نهیهز ماهه  را  موفقیم  شی پروژه  و  خطر    تی دهد  به  را  پروژه 

های درباره چالش  بهتر است(. افتدممکن است اتفاقات زیادی بیماه    6در  اندازد ) یم
  دیدانی مدر رویکرد خود  که شما    ندیعامل بب  ری اگر مد  آینده صادق و روراست باشیم.

 ه شما اعتماد خواهد کرد.، بدیده ی انجام م یچه کار 
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 گیری پیشرفتاندازه 
  



رسند آمده است.  در ادامه مراحلی که اکثر رهبران پروژه در طول حرفه خود به آن می
 مراحل استفاده کنید.برای ارزیابی خودتان از این 

 وارد  تازه

 بودجهتحویل پروژه به موقع و طبق 
 امتیاز 1 .بندی اولیهبندی بودجهمشتری طبق زمان زیربار سازی پیاده

 دریافت هدیه از مشتری راضی 
 امتیاز 1 .آنقدر راضی باشد که پیشنهاد هدیه کنندمشتری 

 برنامه در هفته  2، برنامه 4سازی حداقل پیاده
 . هفته 10، فاکتور در کمتر از CRMمثال: فروش، خرید، انبار، 

 امتیاز 1

 درصد بودجه اولیه 80تحویل پروژه با 
درصد ساعت/روز نسبت به    80سازی مشتری به صورت زیربار در  پیاده
 .فاکتور اولیهپیش

 امتیاز 1

 کاربره، به تنهایی  25سازی یک شرکت پیاده
 امتیاز 1 .نمتخصصیسایر یک شرکت بدون کمک زیر بار بردن 

 با تجربه 

 امتیاز 2 درصد  70آزمون گواهینامه اودوو با امتیاز بالای  درقبول شدن 
 درصد بودجه اولیه 70عملیاتی شدن با 

 امتیاز 2 .درصد زمان تخمینی اولیه 70سازی مشتری در کمتر از پیاده

 موفق شدن در سه صنعت مختلف 
 . صنعت مختلف 3سازی موفق پروژه در پیاده

 امتیاز 2

 ماه 2سنتی به جدید در عرض  ERPمهاجرت از 
ماه قبل   2کمتر از    در  به اودوو  SAPسوئیت، داینامیکس،  انتقال از نت

 . از عملیاتی شدن
 امتیاز 2

 بندیسازی سه پروژه پشت سر هم طبق بودجهپیاده
 امتیاز 2 . پروژه بدون بسته موفقیت اضافی 3سازی زیر بار پیاده

 متخصص 

 امتیاز 3 زیربار کاربر  500سازی پیاده
 امتیاز 3 نجات یک مشتری از ورشکسته شدن



را از ورشکست   هاآن گوید شرکت  مشتری داشته باشید که به شما می
 ید. اهشدن نجات داد

 امتیاز 3 بندیپروژه طبق بودجه 10داشتن 
 هفته 4سنتی در عرض  ERPمهاجرت از  اجرای

( به اودوو در کمتر داینامیکسسوئیت،  نتسنتی )  ERPیک  انتقال از  
 . هفته 4از 

 امتیاز 3

 نتایج شما 
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 متدولوژی فروش 
  



 استخدام و آموزش کارکنان فروش 
است. کارکنان فروشی   تسلط بر دموی محصول عامل اصلی موفقیت در فروش اودوو،

مگر افرادی که تمایل  ،دارند  مدیران پروژه   با  همه پروفایلی مشابه کنیمکه استخدام می
 .کنندبر روی اهداف فروش تمرکز داشته باشند 

 :آمده استدر ادامه مسیر آموزش کارکنان جدید فروش 

  هفته(  2)  های تجاریبازیو    7یالکترونیک  آموزشاز طریق   یادگیری کار با اودوو .1

 8نامهگواهی برای دریافت آمادگی خود .2

 وکارهای کسب   کلی )یعنی  کارگردشدر سه   هفتگی برای تسلط بر دموکوچینگ   .3
 و روندی دیگر( ی، تولیدیخدمات

. برسیدبا تسلط بر دموی عمومی شروع کنید و در ادامه با کسب تجربه به تسلط کامل  
کارهای صنعت مربوطه با گردش بیشتر  ،  بیشتر با مشتریاندموی هرچه  با آشنایی و  

 بینید.های تجاری آموزش می کنید و بیشتر درباره شیوهمیوفق پیدا 

]به مقدار خیلی    هاآن توانایی تمرین  افزایش    و  یکارآمد  ،تیم فروش  تقویت  از  هدف
کار   زیاد[ است. از   کنان مستقیم فروشعمدتاً  اودوو بیش  انجام  دمو در هفته   3در 

 . فروش ما خیلی بهتر از رقبای ماستکه به همین دلیل معتقدیم دهند. می

کردن    کند: فراهم  بنابراین، شرکت باید بستر پیشرفت را برای کارکنان فروش فراهم
 .و غیره ، رویدادبرگزاری وبینار به مشتریان بالقوه،  دموارائه های بیشتر برای فرصت 

 فظ کنترل فروش ح
اغلب   فرآیند خرید،  که  در سازمان  ی مختلف  هان ا دپارتمدر  دارند  به    هرکداموجود 

علاقهبرنامه مختلفی  کاربردی  این  های  هستند.  باعث مند  است  ممکن  موضوع 
مشتری  شوند، و ممکن است  انباشته میوکار  « کسب هاینیازمندی»  سردرگمی شود:

با این اتفاق کنترل فروش    .ماندبغافل  خواست  می  اول  چیزی که در وهلهاز  به راحتی  
 حالت دوری کنید. را از دست خواهید داد و لازم است از این 

 
7 https://www.odoo.com/slides  
8 https://www.odoo.com/fr_FR/slides/all?tags=%5B%5D  

https://www.odoo.com/slides
https://www.odoo.com/fr_FR/slides/all?tags=%5B%5D


 :کار شما به عنوان فروشنده این است که

را درخواست نکرده حتی اگر مشتری   وارد مرحله دمو شوید،  ترسریع هر چه   • آن 
باید چرا    کند، پسافزار می مشتری در دمو شروع به رویاپردازی درباره نرم ) باشد  

 (دمو را نادیده گرفت؟

 .کنیدهدایت را در فرآیند خرید  بالقوهمشتریان  •

  هاآنهای  خواستهخواهند:  به درک نیازهای مشتری برسید، نه فقط چیزی که می •
ساده برای  بکشید.  را  چالش  به  بودجه  کاهش  و  فروش  را اگر خواستهسازی  ای 
 .هیچ ایرادی ندارد هاآناز  درخواست توضیحات بیشتر، متوجه نشدید

را  پیچیدگی • غیرضروری  فرصت   حذفهای  روی  و  افزوده کنید  ارزش  دارای  های 
 . تمرکز کنید

 .را منتقل کنیدارزش پیشنهادی استاندارد های کارکردی و شفاف قابلیت به طور •

 .انتظارات مشتری را مدیریت کنید: بیش از توانایی خود قول ندهید •

است. باید به    پیچیدگیتواند فروش شما را به مخاطره بیندازد،  اولین متغییری که می
این   از  قیمتی  مواجه    موضوعهر  پیچیدگی  با  فرآیند خرید  در  زمانی  کنید.  اجتناب 

 :شوید کهمی

 .مشتریان بخواهند لقمه بزرگتر از دهان خود بردارند  •

 . ربط نداشته باشیدذیدرکی از فرآیند خرید مشتری و افراد   •

 .نباشد دارفروشنده واجد شرایط کلیه الزامات اولویت  •

 .های جدیدافزودن ویژگیمیل به و  ،وجود درخواست توسعه •

 .گیرنده زیادی وجود دارنددر سمت مشتری افراد تصمیم •

در حالی که کاربران  دارند،    نظرمد  یگیرندگان بودجه کمبه یاد داشته باشید که تصمیم
گیرندگان هدف شما جلب رضایت تصمیم.  های بیشتر هستندخواهان ویژگیکلیدی  

 .است



 فروش پنج فرمان برای 
در راستای به حداقل رساندن اختلاف نظرها و برخوردهای احتمالی، موارد زیر را در  

 :بگیرید نظر 

از فروش  برنامه آسان  2فروش   .1  2وقتی موفق به فروش    و  برنامه است. 10تر 
مشتریان را  تر خواهد بود. نتیجه اخلاقی:  برنامه آسان  10برنامه شدید، فروش  

 .ترغیب کنید با خرید کمتر شروع کنند و سپس رشد پیدا کنند

افزار را نرمچگونه  که مشتری بالقوه  دانید  نمیاگر  :  فرآیند خرید را کنترل کنید .2
)می است  اشخاص دخیلخرد  لازم  که  چه ، چیزی  ببیند،  متقاعد شدن  برای 

در حال خلق نقاط کور در ذهنتان هستید. به  پس    ،(ها دارد و...درکی از ریسک 
 . وضوح از مشتری در مورد این موضوعات سؤال کنید

باید .  ها افزایش پیدا کند و از کنترل شما خارج شودجازه ندهید فهرست نیاز ا .3
این عادت را داشته باشید که هر تماسی را با دستور جلسه مشخصی شروع  

کار باید دائماً در راستای پیشبرد نیازهای و این دستور؛  پایان برسانیدکرده و به  
مواردی که مشتری باید برای انتخاب شما به عنوان راهکار   یا  –  اصلی مشتریان

کند   درک  و  و تقویت شود  –ببیند  »نیازها  با  الزامات  و  نیازها  فهرست  اگر   .
الزامات« غیرضروری در هم آمیخته شد، با کمک مشتری سعی کنید این فهرست  

 . را به حداقل برسانید و دوباره روی نیازهای اصلی تمرکز کنید

کنید   .4 سعی  استاندارد  همیشه  بفروشید،نرم حالت  را  درخواست افزار  های و 
فروش برسانید.  حداقل  به  را  کشیدن تجربه  بی  نندگا توسعه  چالش  به  از 

مشتری  درخواست  فروش  های  از  پیش  جلسه  مشتریان   ولیترسند.  میدر 
فروش بیشتر  از  ارزش قائلند. هرچه در فرآیند پیش  ها  چالشمعمولًا برای این  

مشتری از جانب خودش با عدم قطعیت به توسعه سفارشی مواجه شوید،    با نیاز
مواجه می و  بیشتری  میآن  شود  تلقی  ریسک  یک  ریسک  .کندرا  ها مسلماً 

 شوند. ها میمعاملهباعث شکست خوردن 

اید در حال معامله  هاآنسر و کار دارید و با    هاآنشمار افرادی که مستقیماً با   .5
برسانید حداقل  به  ارزیابی  فرآیند  در  زیادی .  را  خیلی  افراد  وقتی 

کنند، الزامات خود را تحمیل می  هایشان را مطرح کرده و اهداف یا درخواست 



تر  معنی برای شما غیرممکنو بی  یهای غیرضرور ها و خواستهتمایز بین اولویت
متحمل  می را  شما  امر  این  می  زحماتشود.  نتیجهزیادی  که  پی  کند  در  ای 

. با کاهش شمار افراد دخیل در فرآیند دارد  نداشته یا کمترین نتیجه را به دنبال 
اید، اثربخشی ارتباط خود را افزایش  در حال معامله  هاآنارزیابی که مستقیماً با  

دهید تا شرح منسجمی از  دهید و نهایتاً این قابلیت را در خود افزایش میمی
 . نرخ بازگشت سرمایه/ ارزش داشته باشید

  = رویکردهای متفاوت مشتریان متفاوت
یکسان است. این  بزرگ  های سهامی  شرکت   وهای کوچک  ما برای شرکت   متدولوژی

 .هایی هم وجود دارداما تفاوت  .برندمشابهی بهره می  هایو ابزارا  هها از نگرششرکت

ال در اولین های کوچک، بهتر است هر چه زودتر )به طور ایدهموقع فروش به شرکت
. هدف این است که به مشتری  قرار دهیدمشتری  در معرض دید  تماس( محصول را  
قابلیت کنید  ویژگیکمک  از  و دمویی  کند  را درک  اودوو  استاندارد  راهکار  های های 

ببیند. را  است  آن  دنبال  به  مشتری  که  خواستار    کلیدی  مشتری  اگر  علاوه،  به 
استودیو است.  ماژول  عالی برای نمایش قدرت  فرصتی  های جزئی باشد،  سازی سفارشی 

های مسلط شوید، پروژه   ROIای درباره  ارائه دمو و بحث لحظه  به   بتوانید هر چه زودتر  
 توانید بفروشید. به همین سادگی.بیشتری می (Quick Start) شروع سریع

و   )دمو در اسرع وقتهستند  ها یکسان  های بزرگتر هستید، ایدهوقتی درگیر پروژه
 : ها متفاوتنداما گام  سازی(،ساده

باشد )درخواست     اول از همه، مشتری باید خواهان اودوو، به عنوان یک محصول .1
 اطلاعات، دمو و غیره(.

 .بفروشید ROIتوانید تحلیل می در این مرحله فقط .2

 . کامل را بفروشید استقرارسپس، پروژه  .3

های  است. موقع فروش پروژه بیشتر  فروش  از  پیش    تر نیاز به تحلیلهای بزرگ در پروژه 
که  تر، موضوع  بزرگ  است  تجاریرا  خودتان  این  عنوان یک شریک    آفرین ارزش   به 

فقط فروشنده یک محصول یا یک تخصص نیستید. باید هر    دیگرما  ش–معرفی کنید
نرم  زودتر  را  چه  دارید مشتری  در مقابل چشم  افزار  که  برای مکالماتی  تا  قرار دهید 



افزار تمایلی  بسیاری از فروشندگان نرمو   است یتمایز بزرگ وجهکنید )این  سازی زمینه
 (. دموی محصولاتشان در روز اول ارزیابی ندارندارائه به 

 وجوه تمایز رقابتی اودوو 
تمایز موفق بین خودتان و رقبا بسیار مهم است. وجه تمایز شماره یک اودوو  ایجاد  

توانید خودتان را از رقبا متمایز کنید.  می  مزیتگیری از این  شفافیت است و با بهره
 : شفاف است در این موارد فرد اودوو به صورت منحصربه

 گذاری قیمت •

 روزه رایگان(  14)دموی  کارکردمحصول/  •

  متدولوژی •

 استقرار های مرتبط با ها و محدودیت چالش  •

 شرایط حقوقی  •

 تواند شرایط مشابهی داشته باشد؟ چند شرکت دیگر می

کارشان وکسب جلب نظر  تر باشید، شانس بیشتری برای  هرچه با مشتری خود صادق 
ممکن است در وهله اول غیرمنطقی به نظر برسد، اما وقتی بحث تمایز    با اینکهدارید.  

برای برنده شدن  اشد، شفافیت کامل تأثیرگذارترین وجه تمایز شما  بشما با رقبایتان  
 . خواهد بودمعامله 

 گذاری اودوو قیمت
حدود   اودوو  اشتراک  قیمت   7هزینه  از  کمتر  این  برابر  است.  رقبا  عمومی  های 

دار: مشتریان ممکن است فکر کنند تواند هم مزیت باشد و هم ریسک گذاری میقیمت
 .است «ارزان»محصول ما یک محصول 

آید، هرگز واژه »ارزان« را به کار نبرید. این گذاری اودوو پیش میوقتی بحث قیمت
توصیف شما از اودوو   .کندواژه معنی ضمنی کیفیت پایین یا کم ارزش بودن را القا می

 صرفه« باشد. محصول »مقرون به  همیشه باید به شکل معرفی یک



ارزشی که مشتریان دریافت   با  اودوو در مقایسه  این به معنای آن است که هزینه 
مناسب است می ایده  .کنند،  انتخابی  اودوو  که  است  دلیل  به همین  برای دقیقاً  آل 

 .وکارهای مختلف استکسب 
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 سایر منابع
 »همیشه استاندارد پیش بروید«  اودوو مقاله وبلاگی •

https://www.odoo.com/r/blog_implementation 
 « های استقرار: مدیریت انتظارات مشتریانمقاله وبلاگی اودوو »کلید پروژه  •

https://www.odoo.com/r/blog_implementation  

 ضمائم 
 آف کیک –   ROIضمیمه الف: 

گیرندگان  با نماینده مشتری و تصمیم  ROIآف  برای یادداشت برداری در جلسات کیک 
»مقدمه«  در این قالب از قسمت بالا و راست تحت عنوان    .9استفاده کنید  XMindاز  

های سمت  گرد در جلسه مصاحبه پیش بروید )گرهشروع کنید، و به صورت ساعت
 . اند(هایی هستند که در جلسه برداشته شدهچپ یادداشت 

 
 ROIآف قالب کیک

 مصاحبه به کاربران کلیدی  – ROIضمیمه ب: 
برداری کنید. در این قالب  در جلسه با کاربران کلیدی یادداشت   XMindبا استفاده از  

به صورت ساعت  و  کنید  »نفرات« شروع  عنوان  راست تحت  و  بالا  در از بخش  گرد 

 
9 https://www.xmind.net  

https://www.odoo.com/r/blog_implementation
https://www.odoo.com/r/blog_implementation
https://www.xmind.net/


)گره بروید  پیش  مصاحبه  یادداشت جلسه  راست  و  بالا  در  های  که  هستند  هایی 
 اند(.ها برداشته شدهبحث 

مصاحبه   قالب  کلیدی:   ROIدانلود  کاربران  با 
https://www.odoo.com/r/roi_key_user_intw   

 
 با کاربران کلیدی  ROIقالب مصاحبه 

 ابزار تحلیل  – ROIضمیمه ج: 
 خود را مستند کنید. ROIبا استفاده از صفحه گسترده گوگل تحلیل 

   ROI :https://www.odoo.com/r/roi_analysisدانلود قالب ابزار تحلیل 

 

https://www.odoo.com/r/roi_key_user_intw
https://www.odoo.com/r/roi_analysis


 نمای کلی  – ROIتحلیل 

 
 هاآنبازگشت سرمایه دپارتم – ROIتحلیل 

 
 ها گذاریتب سرمایه – ROIقالب تحلیل 

 ارائه نهایی  – ROIضمیمه د: 
تحلیل    Google Presentationاز   برای    ROIبرای مستندسازی  کنید.  استفاده  خود 
روزرسانی خودکار اطلاعات، تمام نمودارها و جداول خود را به ابزار تجزیه و تحلیل به

GAP  .پیوند دهید 

می  نوبتهنگامی   مشتری  به  تحلیل  نتایج  به  ارائه  که  است  مهم  شود، 
 گیرندگان، نمای کلی واضح و شفافی از پروژه آینده ارائه دهید.تصمیم

   GAP :https://www.odoo.com/r/gap_closingدانلود قالب ارائه نهایی 

 

https://www.odoo.com/r/gap_closing


 : نمونه گزارش پیشرفت وضمیمه  
پیشرفت:  گزارش  از  خوب  مثال  نمونه  یک 

https://www.odoo.com/r/progress_report  

 مدیریت تغییر اودوو  : هـضمیمه  
داریم:   که  رویکردی  درباره  بیشتر  اطلاعات 

https://www.odoo.com/r/change_management   

 نویسی یک نمونه مشخصه ضمیمه ی: 
   https://www.odoo.com/r/Spec_exampleنویسی خوب: نحوه مشخصه

 

https://www.odoo.com/r/progress_report
https://www.odoo.com/r/change_management
https://www.odoo.com/r/Spec_example

