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5 روش آسان رای شناخت مشتری احتمال قل
از تماس فروش

وقتی یک لیست تماس جلوی باشد، تمام چزهای که مخواهید
مانند اسام اشخاص، علاق اولیه و زمان مقرر رای تماس را دارید
درست است؟ نه چندان! رای شناخت مشتری احتمال شما باید
اطلاعاتی که در ان مقاله توضح مدهیم را داشته باشید و بعد با
او تمـاس بگریـد. اـن سـختگریهای قـل از تمـاس بـا مشتـری
احتمال کمک مکند تا بتوانید ارزش محصول و خدمات خود را
هتر به او ارائه کنید و توجه او را جلب نمایید. با راه مدران همراه

باشید تا چند نکته رای شناخت مشتری احتمال را ررسی کنیم.
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رای شناخت مشتری احتمال 5 گام

مرحله اول: سیستم مدریت روابط مشتریان یا CRM خود
را ررسی کنید. (30 ثانیه)

به دنبال مناع سرنخ خود باشید. اگر مشتری احتمال شما از طرق
یک از محتواهای تیم مارکتینگ مانند دیدن صفحه لندینگ، دانلود
کتاب الکترونیک یا ثبت نام وبینار با شما آشنا شدهاند، متوانید در
CRM ـن در سیسـتمـن مـورد اشـاره کنیـد. همچنتمـاس خـود بـه ا
خود به دنبال هرگونه تعامل در گذشته با سار اعضای تیم فروش

باشید و ببینید چه اتفاقاتی در ان فرایند افتاده است.

مرحله دوم: سری به وب سایت مشتری هدف زنید. (2
دقیقه)

رای شناخت مشتری احتمال خود سری به وب سایت او زنید و 4
صفحه اصل را قل از اینکه با او تماس بگرید، ببینید.

درباره ما .1

فرصتهای شغل .2

اخبار .3

بلاگ .4

https://motamem.org/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8%B7-%D8%A8%D8%A7-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%DB%8C%D8%A7-crm/
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در ان صفحات باید به دنبال اطلاعات زر باشید و ببینید چطور ان
اطلاعات جدید متوانند در مکالمه پیش رو کمکتان کنند.

صفحه درباره ما

به دنبال داستان شکل گری شرکت و ارزشهای اصل آنها باشید. تا
متوجه شوید که چگونه محصول یا خدمت شما متواند در راستای

تحقق اهداف آنها باشد.

همچنن درباره مدریت و اعضای هیئت مدره بخوانید تا در جریان
باشید که تصمیمگرنده اصل در آن شرکت کیست. سرمایه گذاران
و شرکتهای همکار هم متوانند به شما کمک کنند تا یک رابط ن

مشتریان قبل خود و مشتری احتمال جدید پیدا کنید.

به طور کل رای شناخت مشتری احتمال نگاهی به اعضای مهم
شرکت مانند سرمایه گذاران، هیئت مدره یا مشتریان مشترک خود

https://rahemodiran.com/


4

داشته باشید تا بتوانید از آنها در مکالمهتان یاد کنید. اگر مشتری
احتمال شما بشنود که فرد آشنای، به شرکت شما اعتماد دارد، به
احتمال زیاد در رقراری ارتباط با شما راغبتر خواهد ود. ان، قدرت

تایید اجتماع است.

صفحه فرصتهای شغل

در صـفحه فرصـتهای شغلـ، لیسـتی از مشاغـل و موقعیتهـای را
مبینیـد کـه در حـال حـاضر شرکـت ـرای آنهـا آگهـی اسـتخدام داده
است. با مطالعه ان لیست متوانید به نقاط ضعف و مشکلاتی ی
رید که متوانید با پیشنهاد دادن محصول یا خدمات خود به

مشتری احتمال، آنها را رطرف کنید.

بخش اخبار
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به دنبال رویداد مهم باشید که بتواند نشان دهد پیشنهاد شما در
راستای نیازهای شرکت است. نه تنها اخبار اخر شرکت متواند به
شناخت مشتری احتمال کمک کند بلکه موضوع خوی رای شروع
یـک مکـالمه بـه حسـاب مآیـد. همچنـن نشـان مدهـد کـه شمـا
تحقیقات قل از تماس خود را انجام دادهاید. که از نظر روانشناسی
ثابت شده که ان کار باعث مشود مخاطب شما بخواهد در عوض

کمک به شما کند.

بلاگ

نیازی نیست زمان زیادی رای ان قسمت بگذارید. فقط یک نگاه
کل به مطالب بلاگ بیندازید و ببینید که شرکت به چه موضوعاتی
اهمیت مدهد و آیا مشتری احتمال شما در ان بخش فعال است

یا نه.
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مرحله سوم: به لینکدن مشتری احتمال خود نگاهی
بیندازید (2 دقیقه)

اول از همه روفال لینکدن او را چک کنید تا ببینید آیا کسی را از
لیسـت آشنایـان او مشناسـید. مـدران اجراـی کـه معمـولاً تصـمیم
گرندگان اصل هستند، در 84 درصد اوقات به ان نوع ارجاعات
بازخورد مثبتی نشان مدهند. سپس نگاه سریع داشته باشید به
بخش فعالیتهای اخر. در ان قسمت اطلاعاتی را خواهید یافت

که باید در تماس فروش پیش رو از آنها استفاده کنید.

به دنبال هرگونه تغر سمت و شناسای موقعیت فعل مشتری
احتمال خود در شرکت باشید. ببینید آیا مسئولیتهای جدید به او
واگـذار شـده اسـت یـا تجربیـات جدیـدی کسـب کـرده اسـت. علائـق
شخص و حرفهای او را بشناسید. سپس به دنبال اطلاعاتی همچون
جواز یا دستاوردهای شخص او باشید. شرکتهای که در گذشته
در آنهـا فعـال ـوده و سـمتهای شغلـ کـه داشتـه اسـت. بـه چـه
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دانشگـاه یـا مدرسـهای رفتـه و چـه کارهـای داوطلبـانهای انجـام داده
است. حتی متوانید رای شناخت مشتری احتمال خود ببینید که

در چه گروههای عضو است.

به هرگونه ارقاء شغل و شباهت ن خود و مشتری احتمالتان
توجه کنید. به دو دلل.

تعریف کردن از یک پیشرفت شخص در حن یک مکالمه تماس، .1
بـه صـورت ناخودآگـاه، رفتـار شمـا و همینطـور بـازخورد مشتـری
احتمال را مثبتتر مکند. در واقع، تحقیقات اخر نشان داده
است که حتی وقتی مشتری احتمال شما از اینکه به عنوان یک
متد بازاریای، مورد تعریف و تمجید قرار گرفته آگاه است، باز هم

تحت تاثر قرار مگرد.

شباهتها باعث مشود افراد به هم نزدیکتر شوند. خصوصاً .2
زمانی که یک شرکت قرار است از کسب و کار دیگری خرید کند و
یک ارتباط B2B در جریان است. اینکه حتی یک شباهت کاملاً
تصـادف ـن خـود و مشتـری احتمالتـان پیـدا کنیـد، متوانـد
تمال او رای خرید از شما را بالاتر رد. مثلاً اینکه هم نام باشید

یا به یک مدرسه رفته باشید.

نکته: اگر فقط شماره تماس شرکت را دارید و مطمئنید کسی به غر
از فـرد مسـئول مـورد نظـر شمـا، مثلاً منشـی، جـواب تلفـن شمـا را
مدهـد، قـل از تمـاس دربـاره او هـم تحقـق کنیـد. اینکـار بـاعث
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مشود بتوانید از سد او بگذرید و با شخص اصل صحبت کنید.

مرحله چهارم: توییتر را ررسی کنید (1 دقیقه)

اکانت شخص و شرکت مشتری را پیدا کنید. رای پیدا کردن اکانت
شخص مشتری احتمال خود، نام شرکت را در کادر جستجوی توییتر
Search all زنید، گزینه را Enter تایپ کنید. به جای اینکه دکمه
people را انتخاب کنید تا لیستی از کارمندانی که رای شرکت کار
مکننـد را بـه شمـا نشـان دهـد. در واقـع افـرادی کـه در Bio خـود

نوشتهاند که در ان شرکت مشغول به کار هستند.

مرحله پنجم: صفحات رقبا (2 دقیقه)

ـرای شنـاخت مشتـری احتمـال خـود یـک آنـالز روی نقـاط ضعـف،
نیست که مشتری احتمال چالشها و اهداف او انجام دهید. شک
شما در بعض موارد سع دارد که خود را در سطح رقبای خود نگه

دارد و یا هتر ظاهر شود.
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پیـدا کـردن جاهـای کـه کسـب و کـار مشتـری بایـد در آن رشـد کنـد
متواند به شما کمک کند تا با ارائه محصول و خدمت خود به او
کمک کنید تا در کارش پیشرفت نماید. در حن تماس فروش خود،
به مشتری احتمال رای دادن پیشنهاداتی واقع ن اطلاعاتاز ا
خود استفاده کنید. رای پیدا کردن رقبای او هم متوانید از ان
تکنیک استفاده کنید: در گوگل نام شرکت مورد نظر را به همراه یک
“+” و کلمه رقیب تایپ نمایید و به سراغ وب سایت رقبا روید تا

اطلاعات مورد نظر از آنها را به دست بیاورید.

وقت تماس گرفتن رسیده است!

اگر رای شناخت مشتری احتمال خود وقت نگذارید، ممکن است در
تماس تلفنی خود با او، خودخواه و یملاحظه به نظر رسید. تماس
خود را تا جای که مشود شخصسازی کنید تا بتوانید اطمینان
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لازم را در مشتری احتمال خود ایجاد کرده و او را ترغیب به خرید
نمایید. یک دیالوگ آگاهانه متواند در نهایت به یک مکالمه راحت

و صادقانه بینجامد که در تصمیمگری خرید موثر خواهد ود.

اگر قصد دارید که بیشتر در زمینه فروش و بازاریای تلفنی مهارت
پیدا کنید، به عنوان یک از مراجع مهم ان حوزه، کتاب تماسهای
میلیـاردی جنـاب آقـای اسـقامت را بـه شمـا پیشنهـاد مکنیـم. اـن
PDF ی، و هم به صورتتوانید هم به صورتی نسخه چاکتاب را م
و فاـل صـوتی از سـایت راه مـدران دریـافت نماییـد. از همـراه شمـا

عززان سپاسگزاریم.

ــــا کلیــــک روی تصــــور ب
توضیحـات مرـوط بـه کتـاب و
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فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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