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4 تکنیک ثابت شده رای فروش به یک مشتری
SMB

اگر بیشتر وقت خود را رای فروش به مشتریان SMB یا کسب و
کارهای با اندازه متوسط و کوچک مگذرانید، خواندن ان مقاله
ــرای شمــا کــارردی خواهــد ــود. در اــن مطلــب از راه مــدران،
تکنیکهای ثابت شده فروش را به اشتراک مگذاریم که به شما
کمک مکنند تا به طور موثری با کسب و کارهای SMB ارتباط رقرار

کنید.
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منظور از فروشنده SMB چیست؟

Small-and-medium-sized مخفــــف عبــــارت SMB اصــــطلاح
business اسـت. فروشنـده SMB هـم کارشنـاس فروشـی اسـت کـه
محصـولات یـا خـدمات را بـه کسـب و کارهـای کـوچک و متوسـط
مفروشد. ان کسب و کارها معمولاً کمتر از 500 نفر کارمند دارند و
معمـولاً شامـل اسـتارتاپها، کسـب و کارهـای محلـ یـا شرکتهـای

کوچک مشوند.

SMBها عموماً چرخه فروش کوتاهتری دارند و بستن معامله با
آنها رای فروشندگان راحتتر از شرکتهای زرگ است. چرا که
اـن شرکتهـا چـابکتر ـوده و وروکراسـی یـا کـار اداری کمتـری

دارند.

قل از اینکه به سراغ ان موضوع رویم که چگونه متوانیم به
SMB هـا بفروشیـم، بـد نیسـت نگـاهی بـه تعـاریف فـروش SMB

بیندازیم و ببینیم چرا فروش به SMB اهمیت دارد؟

چرا باید زحمت فروش به SMB ها را بکشیم؟

بسـیاری از کسـب و کارهـا انتخـاب مکننـد کـه SMB هـا را ندیـده
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بگرند و هدف خود را فروش به مشتریان زرگتر مانند شرکتهای
تجاری بگذارند. از آنجای که ان شرکتها ودجه بیشتری دارند،
قـدرت خریـد بیشتـری هـم خواهنـد داشـت. و در آخـر سـود شمـا از

فروش به ان شرکتها بیشتر خواهد ود.

امـا اـن سـبک کـاری معـای دارد و در مقاـل فـروش بـه مشتریـان
SMB متواند مزیتهای زر را داشته باشد:

مشتریان با کسب و کارهای کوچک، خطوط قرمز کمتری دارند در
نتیجه چرخه فروش آنها کوتاهتر است.

ارتباط رقرار کردن با تصمیم گرنده اصل آسان تر است. در 74
درصد از کسب و کارهای کوچک و متوسط، خود صاحب کسب و

کار درباره محصولات یا خدمات جدید تحقق مکند.

پیدا کردن سرنخها و مشتریان احتمالSMB  راحتتر است. طق
گزارشی از Deloitte ، 29 میلون SMB در آمریکا فعالیت مکنند.
ان نشان دهنده 99.7 درصد کل کسب و کارهای آمریکا و قریباً

نیم از کل اشتغال بخش خصوص است.

همچنن به خاطر بسپارید که SMB ها همیشه SMB باق نخواهند
ماند. یک شرکت کوچک یا متوسط متواند ط چند سال به یک
کمپانی چند میلون دلاری تبدل شود. اگر شما از همان ابتدای کار
با ان مشتری همکاری کنید، متوانید در ادامه هم همکاری خود را
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با موفقیت با آنها ادامه دهید.

SMB رای فروش به مشتریان 4 تکنیک

تـا اینجـا متـوجه شـدیم کـه فـروش بـه مشتریـان SMB ارزش بـالای
دارد. در اـن قسـمت مرویـم بـه سـراغ تکنیکهـای فـروش مـوثر و

ثابت شده که متوانید از آنها استفاده کنید.

1. مطمئن شوید که به خوی کیفیت سنج کردهاید

وقتـی سـرنخهای خـود را کیفیـت سـنج مکنیـد، در واقـع داریـد
مشخص مکنید که آیا ان مشتری احتمال با روفال مشتری
ایدهآل شما همخوانی دارد و متواند به بستن قرارداد منجر شود یا

نه.

کیفیت سنج سرنخها، فارغ از اینکه چه بخشی از مشتریان را هدف
قرار دادهاید، مهم است. اما وقتی مخواهید به سراغ مشتریان

 SMBروید، به طور خاص اهمیت پیدا مکند.

مسلماً شما نمخواهید به سراغ مشتریانی روید که:

همن هفته گذشته کسب و کار خود را راه انداختهاند

هنوز مدل کسب و کار خود را مشخص نکردهاند

https://rahemodiran.com/


5

هچ ول رای سرمایه گذاری ندارند

به ان دلل باید سرنخهای خود را کیفیت سنج کنید که مطمئن
باشید زمان خود را رای دنبال کردن تماسهای هدر نمدهید که
گزینه مناسی رای شما نیستند. اما اینکار را چگونه باید انجام داد؟
با ساخت یک مدل امتیازدهی به سرنخها که به شما ان امکان را
مدهد تا بتوانید با استفاده از اطلاعات بنگاه شناسی، به سرنخهای

ورودی خود امتیاز دهید.

بـا اـن مـدل، نماینـدگان فـروش شمـا متواننـد سـرنخهای مهـم را
اولــویت بنــدی کننــد. در نتیجــه دنبــال اــن ســرنخها نــرخ بســتن
معاملهها بالاتر مرود و شانس رنده شدن رای تیم فروش شما

بیشتر خواهد شد.

2. شناختن طرز فکر مشتری

اگر اولن بار است که مخواهید به مشتریان SMB چزی بفروشید،
هتر است زمانی را رای شناختن مشتری اختصاص دهید و طرز فکر
آنهـا را درک کنیـد. وقتـی بـه درک درسـتی از نیازهـا، خواسـتهها و
چالشهای آنها رسیدید، ساختن یک رابطه با مشتری و در نهایت

بستن معامله با او کار راحتی خواهد شد.
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ـرای مثـال کسـب و کارهـای متوسـط و کـوچک بیشتـر از کسـب و
کارهای زرگ بحث جریان مال رایشان اهمیت دارد. در ان شرایط
شما باید شرایط رداخت منعطف را رای آنها فراهم کنید و به آنها
توضـح دهیـد کـه چطـور بـا اسـتفاده از خـدمات و محصـولات شمـا

متوانند درآمد خود را در مدت زمانی کوتاه، افزایش دهند.

3. مشتری را با اصطلاحات تخصص سردرگم نکنید

تصور کنید شما صاحب یک کسب و کار هستید که با تبلیغات
کلیکـ آشنـا نیسـت. بـا یـک آژانـس تبلیغـاتی تمـاس مگریـد و
مخواهیـد تبلیغـات کلیکـ گوگـل را آغـاز کنیـد. امـا آنهـا بـه شمـا
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مگویند که:

« بله حتماً ما کمکتان مکنیم که اینکار را انجام دهید. ما در
انواع تبلیغات PPC گوگل مثل CPA و ROAS تجربه داریم. هتر
است اول یک تست A/B انجام دهیم و ببینیم رای شما چه
گزینه ای هتر است. ممکن است در ماه اول با CPA های بالای
مواجه شویم ول قطعاً متوانیم CTR شما را افزایش دهیم تا

در طولانی مدت CPA شما را پان بیاوریم…»

بعد از شنیدن ان صحبتها به احتمال زیاد شما سردرگم، تحت
فشار و گج خواهید ود. پس شما به عنوان فروشنده هم نباید
چنن فشاری را به مشتری خود بیاورید. کسب و کارهای SMB به
انـدازه شرکتهـای تجـاری ـزرگ، متخصـص، منـاع و ازارهـای لازم را
ندارند. وقتی با آنها مذاکره مکنید، به زبان ساده و واضح صحبت

کرده و مشتری خود را با اصطلاحات تخصص گج نکنید.

4. خیال مشتری را راحت کنید

به طور کل کسب و کارهای متوسط و کوچک ریسک کم را قول
مکنند. چرا که بسیاری از آنها تازه کار خود را شروع کردهاند و هر

https://en.wikipedia.org/wiki/Pay-per-click
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هزار تومانی رای آنها ارزشمند است.

به خاطر داشته باشید که باید هرکاری متوانید انجام دهید تا
خیال آنها آسوده باشد که قرار نیست به ماشن رداخت ول تبدل

شوند. متوانید به آنها:

یک نسخه رایگان از محصول خود را پیشنهاد دهید

تضمن رگشت ول در صورت نارضایتی بدهید

به جای بستن قرارداد سالانه، رداخت ماهیانه درخواست کنید

نظرات مشتریان قدیم را در اختیارشان بگذارید و اعتماد آنها را
جلب نمایید

در ان مطلب به 4 تکنیک مهم رای فروش به SMB ها رداختیم.
نکـات بیشتـر و مثالهـای عملـ در اـن زمینـه را متوانیـد در دوره
فوق ستاره فروش راه مدران یاد بگرید. رای دیدن توضیحات و

سرفصلهای دوره کافیست روی تصور زر کلیک کنید.
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از همراه شما تا پایان ان مطلب سپاسگزاریم. به نظر شما آیا ان
استراژیها متوانند در بالا رفتن فروش به شما کمک کنند؟ شما
چـه تجربـهای در اـن زمینـه داریـد کـه متوانیـد بـا مـا بـه اشتـراک

بگذارید؟ در بخش نظرات رای ما بنویسید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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