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روش های جذب مشتری جدید؛ 8 تکنیک فروش
ل مشتریان جدید به مشتریان دائمرای تبد

با یادگری روش های جذب مشتری جدید متوانید کشف کنید که
چگونه متوانید درآمد خود را افزایش دهید و بیشتر بفروشید. به
بیان دیگر، اگر نفروشید، کسبوکارتان ممرد، و هچ اسثنای هم
در ان ن وجود ندارد؛ به همن دلل است که یادگری روش های
جذب مشتری جدید آزمایش شده بسیار ضرورت دارد. نکته اصل
ان است که بدانید چگونه بفروشید. ان چزی است که راه مدران
تلاش دارد توسط کتابها و سمینارهای که در سرتاسر اران رگزار
مکند به گوش شما رساند و راه رسیدن به موفقیت را رای شما

هموار کند.

https://rahemodiran.com/


2

در نتیجه توسعه مهارتهای فروش، رای موفقیت شما بسیار مهم
است، در اینجا محصولاتی وجود دارد که در آن سع کردهایم هترن
مطالب در زمینه بازاریای تلفنی را گردآوری کنیم. ان تکنیکها رای
همه از مبتدی تا حرفهای در زمینه فروش و بازاریای تلفنی مناسب

است.

روش های جذب مشتری جدید

1. درباره مشتریان خود تحقق کنید

حق با شماست، محصول یا خدمات شما هترن در نوع خودش
است. به همن دلل است که کسب و کار شما وجود دارد. شما
مخواهید همن الان همه از محصول یا خدمات شما مطلع شوند،
اما ابتدا باید مشتری مخصوص خود را بشناسید. اینکه قل از شروع
جلسات یا تماس با مشتری خود بتوانید هر اطلاعاتی درباره او جمع
آوری کنید باعث مشود هدف شما ارزشمندتر دیده شود و در واقع

ان شناخت شما از مشتری یک موفقیت نز محسوب مشود.

نقاط قوت، نقاط ضعف، آرزوها، شکستها، رقبا و چالشهای
مشتری خود را بیابید. جمعآوری اطلاعات تا حد امکان قل از
جلسه انجام شود. ان نه تنها به شما اعتماد به نفس مدهد،

بلکه مشتریتان را به شما علاقهمند مکند.
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2. به خودتان بفروشید

باید به محصولات و خدماتی که مفروشید ایمان داشته باشید. یا
به عبارت دیگر، قل از اینکه به دیگران بفروشید، باید محصول یا
خـدمات خـود را یکبـار بـه خودتـان بفروشیـد. اـن اولـن قـدم در

روانشناسی فروش است.

در واقـع اگـر بـه چـزی کـه مفروشیـد ایمـان کامـل داشتـه باشیـد،
شانس بیشتری دارید که دیگران را نز به داشتن آن تشوق کنید.
امـا چگـونه متوانیـد بفهمیـد کـه در فـروش بـه خـود موفـق عمـل
کردهاید یا خر؟ ان را امتحان کنید: یک تکه کاغذ بگرید، یک خط
از وسـط بکشیـد و سـتون سـمت چـپ را «فروختـه نشـد» و سـتون
سمت راست را «فروخته شد» نام گذاری کنید. اکنون تمام وژگها
یا جنبههای آنچه را که مفروشید در ستونهای مروطه فهرست

کنید. ان تمرن را حداقل دو بار در هفته انجام دهید.

اکنون با جنبههای از محصول یا خدمات خود مواجه خواهید شد
که کاملاً نمتوانید آنها را به خودتان هم بفروشید. لذا لازم است
بدانید که به کدام موارد هنوز ایمان کاف ندارید تا بتوانید تحقق
کنید و جنبههای مثبت آن را رای خود مشخص کنید که بتوانید آنها

را به خودتان بفروشید.
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3. تمام سوالات خود را از قل آماده کنید

قل از اینکه تماس بگرید، با همکاران خود جلسه طوفان فکری
رگزار کنید و تمام سوالات خود را آماده کنید. رای هر سوال که
مطرح مکنید، تمام نتاج ممکن را نز بنویسید و آنها را در لیست
سوالات خود اضافه کنید. الگوریتمی ایجاد کنید که تمام راههای را
که ممکن است مکالمه پیش رود را مشخص کند. بخش عمدهای از
اعتماد به نفس در هنگام فروش فقط به آمادگ بسیار خوب شما

در ان بخش بستگ دارد.

4. با اخلاق و با صداقت بفروشید

آیـا شمـا از آن دسـته از فروشنـدگان هسـتید کـه بیـش از حـد وعـده
مدهید و کمتر از انتظار مشتری ارائه مدهید؟ آیا شما یا تیم
فروشتان رای بستن آن فروش، به هر دری مزنید؟ اگر در ابتدای
رابطهتان با مشتری فروش را به درستی مدریت نکنید، همه چز به
سرعت از ن مرود. روابط خوب و صادقانه موفق مشوند. اگر
ان کار را درست انجام دهید، کسب و کار شما رشد خواهد کرد. در
غـر اینصـورت، متاسـفانه کسـب و کـار شمـا ـژمرده خواهـد شـد و

خواهد مرد.
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5. اطلاعات کاف ارائه دهید

چرا مردم اعتراض دارند؟ با فرض اینکه شما در صحبتهای خود
اشتباه نکردهاید، سکوت مشتری شما متواند به دلل مقاومت در
رار تغر باشد. آنچه در مورد مقاومت در رار تغر جالب است
اـن اسـت کـه در اکثـر مـوارد بـه چزهـای کـه شمـا مطـرح مکنیـد،
مرتبط نیست؛ بلکه ر اساس ترس غرمنطق از چزی جدید است

که خود را به عنوان رضایت از وضعیت فعل نشان مدهد.

اگر ان مورد را در مشتری خود شناسای کردهاید، ممکن است به
ان دلل هم باشد که شما هنوز اطلاعات کاف ارائه نکردهاید. و
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ان موضوع با ارائه اطلاعات کاف به راحتی حل مشود.

6. بازوهای خود را جمع نکنید

یک از زرگترن نقاط قوت یک فروشنده موفق رفتاری است که
آنها در هنگام تماس انجام مدهند.

اگر رایتان ممکن است روروی مز خود بنویسید که حتماً به یاد
داشته باشید؛ چانه را بالا بیاورید، دستان خود را روی هم نگذارید،
چمباتمه نزنید و باز باشید. سوال رسید و مشتری خود را بشناسید
یا بیشتر با آنها آشنا شوید. مثبت حرف زنید، اما سخنرانی نکنید.
همیشه گوش کنید تا بتوانید به موقع و با کلمات درست پاسخ
دهید. یادتان باشد که بازوهای خود را جمع نکنید تا بتوانید بدون

گارد به صحبتهای مشتری گوش کنید.

7. کلمات، تونالیته و صدا

به عنوان یک فروشنده و مقاعد کننده حرفهای، کلماتی که استفاده
مکنید مهمات شما هستند. از کلمات مثبت، سوالات باز قوی و
جملات قوی استفاده کنید. سلاح دیگری که در اختیار دارید، صدای
شماست. خیل راحت، اگر در مورد چزی صحبت مکنید که مشتری
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باید در مورد آن هیجان زده باشد، هیجان زده، مثبت و خوشحال
باشیـد. البتـه اگـر اـن موضـوع ظـاهری باشـد، بـه سـرعت شمـا را لـو
خواهـد داد. بـالاتر هـم گفتـه شـده کـه شمـا بایـد بـه محصـول خـود
ایمان داشته باشید. پس اگر ان محصول خوشحالتان مکند،
باید خوشحال را بتوانید در صدای خود نز به مشتری نشان دهید.

8. کتاب تماسهای میلیاردی را بخوانید

شاید یک از روش های جذب مشتری جدید و تبدل آنها به مشتری
دائم از طرق فروش و بازاریای تلفنی، کسب اطلاع بیشتر در ان
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زمینه باشد. شما باید بدانید که فروشندگان تلفنی چگونه عمل
مکنند و بیشتر از آن باید بدانید که چگونه متوانید دانش، تجربه
و توان خود را تبدل به اعتماد به نفس کرده و فروش خود را چند
راـر کنیـد. از نظـر مـا اـن یـک شعـار نیسـت و مـا در راه مـدران
توانسـتهایم اـن موضـوع را بـه همراهـان و دانشجویـان دورههـای

آموزشی راه مدران ثابت کنیم.

اگر حوصله یا وقت کاف رای مطالعه نسخه چای کتاب تماسهای
میلیـاردی را نداریـد، متوانیـد آن را بصـورت صـوتی دریـافت کنیـد و
گوش دهید. نکاتی که در ان کتاب آورده شده متواند شما را در
زمینه فروش و بازاریای تلفنی به یک حرفهای و فوق ستاره تبدل

کند.

کلام آخر

ان مقاله تنها اشارهای به بخشی از روش های جذب مشتری جدید
ـود. همـه مـا مدانیـم کـه ـرای فراگـری و نتیجـه گرفتـن در زمینـه
فروش و بازاریای تلفنی باید هر روز دانش خود را افزایش دهیم و
هر اطلاعاتی را که در ان زمینه متوانیم جمع آوری کنیم، مطالعه
کنیم. اگر فرصت کاف رای ان کار ندارید شما را دعوت به شرکت
در دوره بسیار حرفه “فوق ستاره فروش شوید” مکنیم. همن حالا
متوانید ان دوره را خریداری و دانلود نمایید و یادگری خود را در

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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ان زمینه سرعت ببخشید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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