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14 مورد از تکنیک های موثر مشتری یای که باید
به کار ببندید

با اینکه بسیاری از فروشندگان از فرایند مشتری یای فرار مکنند اما
بایـد بدانیـد کـه اـن موضـوع بخـش مهمـ از فـروش را تشکـل
مدهد. متاسفانه بسیاری از کارشناسان فروش از تکنیک های موثر
مشتری یای استفاده نمکنند و به جای آنها به سراغ ترفندهای
قـدیم مرونـد. تکنیـک هـای مـوثر مشتـری یـای متواننـد بـه
سرنخهای باکیفیت بیشتری بینجامند که در نهایت شما را به فروش

بیشتر نزدیک مکنند.

دقیقاً مانند هر جنبه دیگری از فرایند فروش، شما به تمرکز و تلاش
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رای پیادهسازی و یادگری تکنیک های موثر مشتری یای نیاز دارید.
ان تنها راه پیدا کردن مشتریان است که نخواهید وقتتان را تلف
ســرنخهای تاییــد صلاحیــت نشــده و نامناســب ــرای محصــول یــا

سرویس خود کنید.

از ان تکنیک های موثر مشتری یای که در ادامه معرف مکنیم
استفاده کنید تا بتوانید هتر سرنخهای را پیدا کنید که در نهایت

به مشتریان یا خریداران شما تبدل مشوند.

تکنیک های موثر مشتری یای چیست؟

منظور از تکنیک های موثر مشتری یای هر روشی است که دستیای
بـه سـرنخهای جدیـد را ممکـن مسـازد یـا کمـک مکنـد کـه بـا
سرنخهای موجود کار کنید. تکنیک های موثر مشتری یای متوانند
بسته به سازمان و صنعتی که در آن مشغول هستید متفاوت باشند
و شامل ارسال ایمل، فروش از طرق سوشال، بازاریای رویداد و

تماس گرم شوند.

به طور سنتی، دو نوع متفاوت از مشتری یای وجود دارد. درونگرا و
رونگــرا. منظــور از مشترییــای رونگــرا تلاشــی اســت کــه طــ آن
فروشنده روش سرد را در پیش مگرد. یعنی با افرادی تماس گرفته
یا رای آنها ایمل مفرستد که قل از آن با ایشان صحبت نکرده

است.
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فروش درونگرا رویکرد کاملاً متفاوتی را دنبال مکند. به ان صورت
که فروشندگان را تشوق خواهد که با مشتریان بالقوه خود ارتباط
بگرند و فقط به کسانی زنگ یا ایمل زنند که قبلاً به محصول یا

خدمت آنها علاقه نشان دادهاند.

امـروزه بسـیاری از متخصصـن فـروش معقدنـد کـه هترـن رویکـرد
نسبت به تکنیک های موثر مشتری یای، ترکی از فروش درونگرا و

رونگرا است.

معرف هترن تکنیک های موثر مشتری یای

1. تماس گرم بگرید

تماس اولیه شما با مشتریان بالقوه جدید لزوم ندارد که کاملاً سرد
باشد. متوانید قل از تماس اولیه مشتری را خود کم گرم کنید.
شما باید معرف خود و یا آشنا کردن مشتری با نام شرکتی که از
طرف آن تماس مگرید، قل از تماس اولیه یا ارسال ایمل اول،

شانس یک ارتباط گرمتر را بالا خواهید رد.
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چند ایده رای رسیدن به ان هدف: معرف شدن توسط یک رابط
مشتــرک، کــامنت گذاشتــن روی یکــ از محتواهــای کــه کــارر در
شبکههای اجتماع به اشتراک گذاشته است یا لایک کردن آپدیت

وضعیت یا اعلام تغر موقعیت شغل در لینکدن.

2. یک رهر فکری شوید

با جا انداختن خود به عنوان یک رهر فکری یا فرد متخصص در
صنعت خود، متوانید اعتبار و اعتماد بسیاری قل از ارتباط گرفتن
با مشتری ایجاد کنید. روشهای رای انجام چنن کاری متوانند
شروع یک بلاگ، نوشتن مقاله مهمان رای نشریههای صنعت خود و

صحبت در کنفرانسها و رنامههای تبلیغاتی باشند.
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ان تکنیک همچنن به شما کمک مکند تا سرنخهای خود را قل
از اولن تماس، با نام خود یا رندتان آشنا کنید که در اولن تکنیک

ان لیست به آن اشاره کردیم.

3. یک منع قال اعتماد باشید

رای موفق ودن به عنوان یک فروشنده، باید کاری بیش از فروش
انجام دهید. باید فرد قال اعتماد مشتری خود باشید تا ان حد که

حتی بعد از بستن معامله یا خرید هم او را پشتیبانی کنید.

با تغر موقعیت خود از فروشنده محصولات یا خدمات به فراهم
کننـده راه حلهـا، متوانیـد شـانس معرفـ شـدن توسـط مشتریـان
راض را بالاتر رید. از ان اعتبار متوانید زمانی که مخواهید خود
را به یک سرنخ جدید معرف کنید استفاده نمایید. وقتی تبدل به
یک منع قال اعتماد رای مشتریان شوید، قل و بعد از فروش،
آنها کمک شما را به خاطر خواهند سرد و به ازای آن به شما کمک

خواهند کرد.

4. به یک اسکریپت رجوع کنید

رای فروشندگان جدید، رجوع به یک اسکریپت اولیه در حن فروش
یک از تکنیک های موثر مشتری یای است. اینکار به آنها کمک
مکند تا وقفههای اضاف در مکالمه خود نداشته باشند، از زبان
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درستی استفاده کنند و به اعتراضات راج پاسخ دهند.

متخصصن فروش و کارشناسان باتجربهتر معمولاً توصیه مکنند که
به سراغ اسکریپتهای آماده نروید تا در ط مکالمه طبیع تر به
نظر رسید. اما متوان از اسکریپت به عنوان یک از تکنیک های
موثر مشتری یای استفاده کرد. با ان فرض که گوشه ذهن خود
حواستان باشد رباتوار و تکراری صحبت نکنید. به طور فعال به
مشتری احتمال خود گوش دهید و مکالمه را ر اساس نیاز آنها

پیش رید.

5. نفروشید

یک از ساده ترن تکنیک های موثر مشتری یای ان است که صرفاً
به فکر فروش نباشید. مشتری یای اولن مرحله در فروش است و
به خودی خود قرار نیست به فروش بینجامد. بلکه باید مشخص
کند که کدام سرنخ متواند وارد قیف مشتری شود. فقط زمانی که

ان گامها به درستی رداشته شد فروش اتفاق خواهد افتاد.

اگر مخواهید در فضای فروش امروزه موفق باشید، باید روی ایجاد
رابطه در حن مشتری یای تمرکز کنید. به سرعت شروع کردن فروش
متوانـد فشـار زیـادی بـه مشتـری احتمـال شمـا وارد کنـد. ایجـاد
زرساختی که باعث اعتماد مشتری به شما شود متواند یک از

تکنیک های موثر مشتری یای به حساب بیاید.
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6. پیگری کنید

مشتـری احتمـال را در چرخـه پیگـری قـرار دهیـد و در هـر مرحلـه از
بسـتن قـرارداد او را همراهـی کنیـد. فرقـ نمکنـد بخواهیـد زمـان
ملاقات بعدی خود را تنظیم کنید یا مناع بیشتر بخواهید رای آنها
بفرسـتید؛ یـک ایمـل یـا تمـاس متوانـد رابطـه شمـا را بـا مشتـری
قویتر کند. همچنن به شما ان فرصت را مدهد خود را به عنوان

یک منع قال اعتماد به او معرف کنید.

7. از ویدو استفاده کنید

بـا اضـافه کـردن یـک ویـدو در روشهـای ارتبـاط خـود بـا مشتـری
متوانیـد بیشترـن اسـتفاده از تکنیـک هـای مـوثر مشتـری یـای را
رید. از ویدو متوانید رای معرف خود، فراهم کردن محتواهای
تکمیل یا جمعبندی نکات مهم تماس یا ارتباط خود با او استفاده
کنید. با نوشتن کلمه ویدو در عنوان ایمل یا قرار دادن یک تصور
که به ویدو لینک شده متوانید توجه مخاطن را به خود جلب

کنید.

 .8رای مشتری یای زمان بگذارید

هر روز زمانی را رای مشتری یای در قویم خود اختصاص دهید.
مشتـری یـای کـار آسـانی نیسـت. بیشتـر از 40 درصـد فروشنـدهها
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مگویند که چالش رانگزترن قسمت فرایند فروش همن مرحله
اسـت. بـا درنظـر گرفتـن زمـانی ـرای مشتـری یـای در طـولانی مـدت
متوانید عملکرد هتری داشته باشید. چرا که به صورت فعال زمان
خـود را بـه اـن کـار اختصـاص مدهیـد کـه متوانـد در هتـر شکـل

دادن مکالمات و آمادگ شما تاثر مسقیم داشته باشد.

9. در سوشال مدیا زمان بگذرانید

یک استراژی فروش در سوشال مدیا تدون کنید. به احتمال زیاد
تعداد قال توجهی از افرادی که درباره محصول شما تحقق کردهاند
در یکـ از شبکههـای اجتمـاع ماننـد لینکـدن، تـوییتر، فیسـوک و
غره حضور دارند. سوالات آنها را پاسخ دهید و محتواهای که با

نیاز آنها مرتبط است را رایشان بفرستید.

فعالیتهای فروش سوشال شما متواند تاثر مثبت قال توجهی
روی فـروش شمـا بگـذارد. در واقـع شرکتهـای کـه از اـن مـورد از
تکنیک های موثر مشتری یای استفاده مکنند 40 درصد بیشتر به

اهداف خود مرسند.

10. یک وبینار را مزبانی کنید

وبینارها محل فوق العادهای رای پیدا کردن سرنخ هستند. چرا که
مدانیـد شرکتکننـدگان بـه موضـوع علاقـه نشـان دادهانـد. بـا یـک
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سازمان دیگر در صنعت خود همکاری کنید و وبیناری را مزبانی کنید
که منافع مشترک شما را تامن کند.

یک از تکنیک های موثر مشتری یای ان است که بعد از وبینار یک
نظرسنج رگزار کنید تا ببینید چه آماده است بیشتر درباره محصول
یا خدمت شما بداند. فراموش نکنید از سوالاتی استفاده کنید که
پاسخهای بله و خر دارند. یا گزینههای همچون من آماده ررسی
نسخه دمو شما هستم یا مخواهم بیشتر درباره ان شرکت بدانم را

داشته باشد.

پیگری تماس آن دسته از افرادی که به شما پاسخ مثبت دادهاند
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ط 24 ساعت بعد از وبینار کاری است که مبایست انجام دهید.
البته از افرادی که جواب منف دادهاند هم ناامید نشوید. آنها را در
کمنهای تعلیم دهنده قرار دهید و ط چند ماه آینده با آنها در
تماس باشید تا ببینید آیا تصمیمشان مبنی ر خرید تغر کرده

است یا خر.

11. درخواست کنید که شما را به دیگران معرف کنند

اگر از مشتریان خود نخواهید که شما را به دیگران معرف کنند در
واقع یک از تکنیک های موثر مشتری یای که جواب خود را پس
داده اسـت را نادیـده خواهیـد گرفـت. بـه محـض اینکـه بـا مـوفقیت
معامله را بستید یا محصول را فروختید از مشتری خود رسید آیا
کسی در شبکه ارتباطات او هست که بخواهید با او ارتباط بگرید؟
استفاده از تماسهای پیگری در چند ماه آینده نز متواند فرصت

خوی رای چنن سوال باشد.

12. در رویدادها شبکه سازی کنید

قـل از هرکـاری رویـداد درسـتی ـرای شرکـت کـردن را انتخـاب کنیـد.
شناسای کنید که مردم چرا در ان کنفرانس شرکت مکنند. اگر
موضوعات آن رای مشتری ایدهآل شما نز جالب است، حجم جامعه

هدف خود را به دست خواهید آورد.
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به طور مثال اگر نرم افزار مدریت روژه به طراحان متوسط بفروشید،
ممکـن اسـت بخواهیـد در رویـدادی شرکـت کنیـد کـه مخـاطن آن
تاکنون روژههای خود را به صورت دیجیتال مدریت نمکرده اند.
به محض اینکه رویداد درست را شناسای کنید متوانید بیشتر نرخ

بازگشت را از ن شرکتکنندگان آن داشته باشید.

13. در انجمنهای رسش و پاسخ (فرومهای Q&A) سوال
رسید

یک دیگر از تکنیک های موثر مشتری یای ان است که همیشه به
دنبـال آمـوزش مخـاطب خـود باشیـد. فرومهـای آنلاـن، گروههـای
لینکدن یا سایت Quora همگ به مردم ان فرصت را مدهد که
سـوال رسـند و گروهـی از مخـاطن پاسـخگوی آنهـا باشنـد. شمـا
متوانید ان پلتفرمها را پیدا کنید و به نیازهای مردم گوش دهید.

بـه اینکـه مـردم چطـور سـوال خـود را مرسـند عـادت کنیـد. قـل از
پاسـخ دادن از قـوانن فـروم مطلـع شویـد تـا بدانیـد چـه مـواردی را
متوانید بگویید. وقتی توانستید یک نفوذ قال قول در جامعه
آنجا پیدا کنید، سوالاتی را پیدا کنید که متوانید بدون تعصب
جواب دهید. مثلاً اگر دستگاهی رای عملیات کشاورزی مفروشید،
ممکن است بتوانید سوال درباره تاثر هوش مصنوع رو مزرعه

داری را پاسخ دهید.

https://rahemodiran.com/
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14. در چتهای توییتر شرکت کنید

چتهـای تـوییتر راه فوقالعـادهای ـرای سـاخت رابطـه بـا مشتریـان
احتمـال هسـتند. همچنـن یـک تـاکتیک فـروش مـوثر بـه حسـاب
B2B ری که درباره جمعآوری سرنخهای فروشآیند. در مقاله اخم
منتشـر شـد، یکـ از مـدران هـاب اسـپات اشـاره کـرد کـه چتهـای
توییتر وقتی شکل مگرند که گروهی از افراد رای بحث روی یک
موضـوع مشخـص، ترنـد یـا حـوزه مـورد علاقـه خـود از هشتگهـای
جمع استفاده مکنند. رای مثال اگر ازار PPC مفروشید ممکن
اســت وســتن بــه هشتــگ #PPCChat کــه در آن افــراد دربــاره
موضوع پیشروتر از زمان یا صنعت خود گفتگو مکنند گزینه خوی

باشد.

سوالاتی که در چنن گفتگوهای مطرح مشود و پاسخهای که
توسـط افـراد داده مشونـد بـا هشتـگ مـدنظر بـه اشتـراک گذاشتـه
خواهند شد. در ان گفتگوها به طور منظم حضور داشته باشید و
بدانید که چه زمانی باید در آن شرکت کنید و چه زمانی شنونده
باشید. به ان طرق هر هفته ارتباطاتی خواهید ساخت و متوانید
بعد از مدتی با بعض از آنها به صورت آفلان هم گفتگو داشته

باشید و یک رابطه بنیادن بسازید.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D8%A7%D8%A8%E2%80%8C%D8%A7%D8%B3%D9%BE%D8%A7%D8%AA
https://rahemodiran.com/
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کلام آخر

تا جای که متوانید تکنیک های موثر مشتری یای را در فرایندهای
فـروش خـود بـه کـار ببندیـد. اسـتفاده از ترفنـدهای قـدیم و بعضـاً
غرکارردی متواند شما را چندن پله در ان مسر عقب بیندازد.
تکنیک های متفاوتی را امتحان کنید و ترکی از هترنهای آنها را
به دست آورید. همچنن متوانید رای آشنای بیشتر با مقوله
فروش و بازاریای تلفنی، کتاب تماسهای میلیاردی آقای اسقامت
را مطالعه کنید که راهکارهای عمل بسیاری در اختیار شما مگذارد.

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.

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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