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8 ایده مشتری یای خلاقانه که تا به حال امتحان
نکردهاید

بـه دنبـال چنـد ایـده مشتـری یـای خلاقـانه هسـتید؟ جـای درسـتی
آمدهاید! در ان مطلب از مجله راه مدران 8 نکته و ترفند به شما
آموزش مدهیم که کمکتان خواهد کرد تا فرایند مشتری یای را

سریعتر انجام دهید.

چند ایده مشتری یای خلاقانه رای موفقیت در
فروش

موفقیت در فروش تا حد زیادی به روتنهای شما بستگ دارد. در
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طـول روز تعـداد ساعـات زیـادی ـرای اسـتفاده وجـود دارد. هـر چـه
فروشنده متبحرتری در به انجام رساندن کارهای روزانه خود باشید
متوانیـد زمـان بیشتـری را بـه فعالیتهـای ارزشمنـد ماننـد رگـزاری

جلسه با مشتری یا یادگری مهارتی جدید اختصاص دهید.

اما چسبیدن به یک فرایند قدیم همیشه چز خوی نیست. اگر
همـواره از یـک روش ـرای مشتـری یـای اسـتفاده کنیـد و بـه سـراغ
ایدههای جدید نروید، فرصتهای باارزشی را از دست خواهید داد.
بسـیاری از خریـداران هـچ وقـت از طرـق کانالهـای سـنتی بـا شمـا

ارتباط رقرار نمکنند.

شاید هم مثلاً 20 سال از یک فروشنده خرید کردهاند و فقط زمانی
حاضر به تغر هستند که یک همکار قال اعتمادشان کسب و کار
دیگری را به آنها معرف کند. یا شاید از مشکل خود ی خرند و
احتمال اینکه محتوای شما را دانلود کنند یا به دنبال یک فروشنده
باشند، پان بیاید. رای پیدا کردن ان مشتریان احتمال ارزشمند
بد نیست نگاهی بیندازید به ان چند ایده مشتری یای خلاقانه که

به همن منظور در ادامه آورده شدهاند.

1. سایتی رای ارجاع دادن ایجاد کنید

پیشنهـاد مکنیـم یـک وب سـایت سـاده ایجـاد کنیـد کـه مشتریـان
بتوانند از طرق آن با شما ارتباط رقرار کنند. پیام که ان سایت به
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طور کل مرساند باید ان باشد که: «شما اینجا هستید چون کسی
که روی موفقیت شما سرمایه گذاری کرده است فکر مکند از ارزش

ان محصول یا خدمت هره خواهید رد.»

اگر مناع لازم را دارید هتر است یک ویدوی معرف نز بسازید که
در آن خودتان را معرف کنید، بگویید که چرا به محصول خود باور
دارید و یک دو وژگ یا مزیت آن را بیان کنید. ان ویدو باعث
مشـود ارتبـاط بـا مشتـری احتمـال در سـطح انسـانی بـاق بمانـد و

اشتیاق شما را هم نشان خواهد دارد.

اگـر بـا شنـاختن انگزههـای شخصـ خـود مشکـل داریـد، متوانیـد
سوالات زر را از خودتان رسید:

چرا در ان کسب و کار هستم؟

چرا به کاری که انجام مدهم باور دارم؟

چرا با ان شرکت کار مکنم؟

از چه چز ان شرکت هیجان زده مشوم؟

چرا رای ان شغل از هر کار دیگری که تاکنون در زندگیم انجام
داده ام، بیشتر اشتیاق دارم؟

آخر قسمت سایت شما مبایست مشتری را به خرید کردن تشوق
کند. به ازای گرفتن نام و آدرس ایمل آنها محتوای ارزشمند هشان
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ارائه دهید و یا از آنها بخواهید تا زمانی را رای یک جلسه رایگان
تلفنی در قویم رزرو کنند.

2. یک اتحاد استراژیک شکل دهید

بـا شرکتهـای دیگـری کـه جـامعه مخـاطب یکسـانی بـا شمـا دارنـد،
همکـاری کنیـد. هـر کـدام از شمـا سـرنخهای کیفیـت سـنج شـدهای
دارید به علاوه نظرات ارزشمندی درباره خریداران؛ از ترندهای خرید
گرفته تا پیشنهاداتی رای فروش به مشتریان احتمال خاص. پس
متوانید به همدیگر اطلاعات ارزشمندی بدهید. ان تکنیک مانند

هم بازاریای یا کومارکتینگ عمل مکند اما رای دپارتمان فروش.
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اگر مطمئن نیستید که چه شرکتهای را هدف قرار دهید، سار
خریدهای که مشتریانتان انجام مدهند را شناسای کنید و بعد
ببینید فراهم کنندگان آن محصولات چه شرکتهای هستند. مشتری
احتمال شما هم در نهایت از ان همکاری استفاده خواهد کرد. چرا
که حالا متواند چند نیاز خود را با یک فروشنده مطرح کند و او

هترن شرکتهای تامن کننده آن صنعت را به او معرف نماید.

اگـر نمدانیـد کـه مشتریـان شمـا از چـه شرکتهـای خریـد مکننـد
متوانید سوالات زر را از آنها رسید:
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در حال حاضر رای چه خریدهای دیگری رنامه رزی مکنید؟

آخرن محصول که شرکت شما خریداری کرده چه وده است؟

قصد دارید در آینده در چه حوزهای سرمایه گذاری کنید؟

با چه چالشهای دیگری مواجه هستید؟

چه نیازهای دیگری دارید که قصد دارید به آنها رسیدگ نمایید؟

3. در رویدادهای مشتریان خود شرکت کنید

خریـداران شمـا متواننـد بـا خریـداران احتمـال دیگـر ارتبـاط داشتـه
باشند. به همن خاطر است که رویدادهای که آنها رگزار مکنند

حکم معدن طلا را رای شما دارد.

هر سه ماه یکبار از مشتریان فعل خود خری بگرید و ارتباطتان با
آنها را حفظ نمایید. همچنن متوانید هر از گاهی رای آنها مقاله
ای مرتبـط بفرسـتید، دسـتاوردهای اخـر آنهـا را تـریک بگوییـد یـا بـا
کسـب و کـار دیگـری در شبکـه همکـاران خـود آنهـا را آشنـا کنیـد کـه

متواند رایشان مفید واقع شود.

داشتن اینگونه ارتباطات باعث مشود در رویدادهای آنها دعوت
شوید. گرچه پیشنهاد مکنیم حواستان به وب سایت آنها باشد یا
در خرنامه شان ثبت نام کنید تا در جریان رنامههای آنها باشید.
سپس از مشتری بخواهید که اگر امکانش وجود دارد شما هم در آن
رویـداد شرکـت کنیـد. از آنجـای کـه شمـا ـرای آنهـا ارزش آفرینـی
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کردهاید، از پیشنهاد شما اسقبال خواهند کرد.

 .4رای آنها کتاب بفرستید

یـک ایـده مشتـری یـای خلاقـانه دیگـر ارسـال کتـاب ـرای مشتریـان
است. هرکسی از کارمندان تازه کار گرفته تا مدران ارشد، گرفتن
هدیه را دوست دارند. بعد از دریافت یک کتاب به عنوان هدیه از
ان به بعد مشتری شما به ایمل یا تماس شما با اشتیاق بیشتری
پاسخ خواهد داد. به علاوه با ارسال یک کتاب تخصص در حوزه
کاری خود فرصت ان را خواهید داشت که دانش خود در ان زمینه
و شنـاخت تـان دربـاره نیازهـا و چالشهـای مشتـری را بـه او نشـان

دهید.

رای استفاده از ان تکنیک در مواجهه با یک مشتری حقیق ،هتر
است یک تا سه مورد از موضوعات مورد علاقه او را پیدا کنید. شاید
او مدر مناع انسانی یک شرکت نرم افزاری باشد. تجربیات قبل کار
کردن شما با مشتریان ان چنینی متواند کمک تان کند تا متوجه
شوید که دغدغههای او چیست و کتای با موضوع مرتبط رای او

پیدا نمایید.

کتـاب را همـراه بـا یـک یـادداشت ـرای مشتـری بفرسـتید کـه در آن
گفتهایـد چـرا بـه نظرتـان اـن کتـاب بـه کارشـان خواهـد آمـد. اکثـر
شرکتهای پست وقتی بسته به دست مشتری مرسد به شما خر
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مدهند. از ان فرصت استفاده کنید و با مشتری تماس بگرید تا
مطمئـن شویـد بسـته را تحوـل گرفتـه اسـت. بـا اینکـار فرصـتی هـم

خواهید داشت تا با او قرار ملاقات جدیدی تنظیم کنید.

5. جلسات مشاوره ارائه دهید

زمان مهم ترن داشته یک فروشنده است. پس اینکه بخواهید آن را
به رایگان در اختیار دیگران قرار دهید و چزی به ازایش دریافت
نکنید ممکن است کم شما را دو دول کند. اما ان روش رای پیدا
کردن یک مشتری احتمال مناسب کسب و کار شما، بسیار موثر

واقع خواهد شد.

قل از هرچز مشتری ایده آل خود را تعریف کنید. صنعت آنها، بازار
هدف شان، اندازه شرکت، عنوان شغل و موارد دیگر. سپس درباره
یک از چالشهای راج چنن رسونای مشتری اطلاعات کسب کنید.
یک فروشنده که با شرکتهای ومدیکال کار مکند ممکن است
لازم باشـد روی چالشهـای مشتریـانش در جمـع آوری سـرمایه تمرکـز

کند.
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وقتی چالش مورد نظر را پیدا کردید، 20 تا 50 دقیقه مشاوره رایگان
به مشتری خود ارائه دهید که ان مدت زمان بسته به شدت و
پیچیـدگ مشکـل و حجـم معـامله متوانـد تغـر کنـد. اگـر تعـداد
محدودی مشتری باارزش احتمال دارید متوانید حتی بیش از ان

رای هر یک زمان بگذارید.

چنن جلسات مشاورهای شما را به عنوان یک فرد متخصص در ان
حوزه نشان خواهد داد. متوانید به مشتریان فعل خود بگویید که
در حال حاضر در مورد موضوع X به کسب و کارها مشاوره رایگان
مدهیـد تـا اگـر کسـی را مشناختنـد کـه بـا آن مشکـل سـر و کـار

داشت، به او خر دهند.
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6. به عنوان یک واسطه عمل کنید

بیشتر مردم وقتی قل از هرکاری اطلاعات ارزشمندی به آنها داده
باشید، مشتاق خواهند ود که با خودتان معامله انجام دهند. به
خـاطر بسـپارید کـه بایـد از مشتـری رسـید: « آیـا در حـال حـاضر بـه
دنبال یک تامن کننده، کارمند، همکار یا مشتری جدید هستید؟»
اگر جواب آنها مثبت ود بخواهید که گزینه ایده آل خود را رای شما

شرح دهند.

از شرایط که مشتری شما توصیف مکند رای پیدا کردن شخص
مناسب در اطرافیان خود استفاده کنید. مطمئن باشید آنها از کمک
که هشان مکنید سپاسگزار خواهند ود و در پاسخ به ان لطفً

ممکن است مشتریانی به شما معرف کنند.

اگر استراژی مشتری یای که به کار مرید تارخ گذشته به نظر
مرسد و دیگر پاسخگوی نیازهای شما نیست، از ان ایده مشتری

یای خلاقانه استفاده کنید تا سرنخهای جدید به دست آورید.

7. یک گروه تخصص ایجاد کنید یا عضو آن شوید

فرق نمکند گروهی که دارید در فیسوک یا لینکدن باشد یا به
صورت جلسههای حضوری؛ یک ایده مشتری یای خلاقانه ان است
که بتوانید در یک حوزه خاص ارتباطاتی ایجاد کنید که بتوانند شما
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را به گروهی از مشتریان احتمال متصل کنند. به طور مثال اگر در
حوزه فروش مصالح ساختمانی مشغول هستید متوانید به دنبال
گروههــای از ســرمایه گــذاران یــا مشــاورن املاک، پیمانکــاران یــا

معماران باشید.

اگر گردهمایهای حضوری جای است که سرنخهای شما قرار دارند،
در تمـام جلسـات آنهـا حـاضر باشیـد، شرکـت کننـدگان را بشناسـید و
حتی در رویدادهای مرتبط سخنرانی کنید. با اینکار آنها شما را هتر
خواهند شناخت و دفعه بعدی که به خدمات یا محصولاتی که شما

مفروشید نیاز پیدا کردند، با شما تماس خواهند گرفت.

شرکـت در گروههـای اینترنتـی هـم متوانـد یـک ایـده مشتـری یـای
خلاقانه باشد. در شرایط که مقدور است در گروههای که مشتری
ایده آل شما عضو است، شرکت کنید. اما قل از اینکه شروع به
معرف خود و ارائه محصولات یا خدمات خود کنید، افراد حاضر در
گروه را بشناسید. به شوه ای عادی در مکالمات شرکت نمایید و با
پاسخ دادن به سوالات آنها ارزش بیافرینید و مناع مفید را با آنها به

اشتراک بگذارید

اگر کسی سوال خاص از شما رسید که مدانستید محصول یا
سرویس شما متواند پاسخ او باشد، به او بگویید که به صورت
خصوص جزئیات را رایش ارسال خواهید کرد. وقتی ارائه خود را به
صــورت خصوصــ عنــوان کنیــد، شــانس از دســت دادن مشتریــان
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احتمال آینده خود در گروه که ممکن است در حال حاضر آماده
شنیدن پیشنهادات فروش شما نباشند را کاهش خواهید داد.

8. به طور مسقیم پیام بفرستید

ان ایده مشتری یای خلاقانه را با یک پیغام مهم امتحان کنید. مثلاً
«همن امروز رای ارزیای رایگان کسب و کار خود تماس بگرید».
حتماً پیام شما بایستی کال تو اکشن داشته باشد. فراموش نکنید
پاسـخ مشتـری را در شرایطـ کـه فرمـ ـر مکنـد یـا پیـام تاییـد
مفرستد بدهید: « تیکت پشتیبانی یا پیامک شما ط یک ساعت

آینده توسط همکاران ما رسیدگ خواهد شد.»

شما چه ایده مشتری یای خلاقانه ای را امتحان کردهاید که جواب
داده است؟ اگر تجربه استفاده از 8 ایده مشتری یای خلاقانه ای که
در اـن مقـاله معرفـ شـد را داریـد، خوشحـال مشـویم در بخـش
نظرات رای ما بنویسید. همچنن در همن راستا، کتاب تماسهای
میلیاردی از استاد هزاد اسقامت و دوره فوق ستاره فروش شوید
متواند به شما کمک کند که با کلیک روی تصور زر، توضیحات

آن را متوانید ببینید. از همراهی شما سپاسگزاریم.
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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.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

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

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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خرید عضویت الماسی
[box/]

 

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

