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هرآنچه باید درباره فروش درونگرا بدانید |
چگونه بفروشیم که هر مشتری احتمالای بخرد؟

ــروش، ــای و ف ــ بازاری ــای تخصص Inbound sale را در لغتنامهه
فروش درونگرا، فروش ورودی یا فروش ربایشی ترجمه کردهاند. اما
اــن مفهــوم و کــاررد آن چیســت؟ در دنیــای دیجیتــال امــروزی،
روشهای سنتی فروش دیگر به اندازه قل موثر واقع نمشوند.
Inbound Sale کـه مـا در اـن مقـاله آن را فـروش درونگـرا معنـی

خواهیم کرد، راهحل به شما ارائه مکند.
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منظور از فروش درونگرا چیست؟

فروش درونگرا با محوریت مشتری روی ایجاد ارزش و اعتمادسازی
راای مشتریان بالقوه تمرکز مکند. به جای اینکه فروش را به مصرف
کننـدگان تحمـل کنـد، بـه آنهـا اجـازه مدهـد تـا بـا ارائـه محتـوای
ارزشمند، بینش و راهحلها، به سراغ شما بیایند. به عبارتی فروش
درونگرا یک رویکرد مدرن است که روی ارائه ارزش به مشتریان قل

از معرف محصول یا خدمات تمرکز مکند.

ان فرایند زمانی آغاز مشود که مشتریان احتمال از طرق بازاریای
محتوای، بازاریای شبکههای اجتماع و دیگر کانالهای آنلان، با
کسب و کار شما آشنا مشوند. آنها با ان اطلاعات درگر شده و از
رند شما باخر مشوند. سپس تیم فروش شما با آنها ارتباط رقرار

مکند تا ان سرنخ را رشد دهد.

یـک فروشنـده دلسـوز کلیـد مـوفقیت در فـروش درونگـرا اسـت. او
مبایست با سرنخها ارتباط بگرد و نیازهای آنها را بشناسد و ببیند
آیا گزینه مناسی رای محصول یا سرویس شما هست یا خر. یک
نماینده فروش درونگرا باید رویکردی مشاورهای و شخصسازی شده
داشته باشد. آنها به اعتمادسازی رای مشتری بالقوه ادامه مدهند
و مشخص مکنند که چطور محصول آنها متواند هترن راهحل
رای مشکل مشتری باشد. البته هدف فروش است اما نه به هر

قیمتی.
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فروش درونگرا در رار فروش رونگرا

فروش درونگرا یک استراژی ر پایه جذب مشتریان بالقوه به
کسـب و کـار از طرـق تلاشهـای بازاریـای اسـت کـه بـه آنهـا
اطلاعات ارزشمند ارائه مکند و راهحل مشکل آنها را پیشنهاد
مدهـد. از سـوی دیگـر، در فـروش رونگـرا فروشنـده از طرـق
کانالهای مختلف مانند تماس سرد، ارسال ایمل مسقیم یا

ایمل مارکتینگ با مشتریان ارتباط مگرد.

به جای رقراری تماس سرد با غریبهها، فروش درونگرا روی مشتریانی
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تمرکـز مکنـد کـه بعـد از تجربـهای بـا ارزش از محتـوا یـا کانالهـای
ارتباط رند، به طور مسقیم با شرکت تماس گرفته است.

آمارهای مروط به فروش درونگرا

رای درک قدرت فروش درونگرا، نگاهی بیندازیم به بعض از آمارها:

ــه ــان B2B ب ــد از مشتری ــدن، 62 درص ــی از لینک ــق گزارش ط
فروشندگانی که از طرق محتوای مرتبط به اشتراک گذاشته شده

با خریدار ارتباط مگرند، پاسخ مدهند.

41 درصد از خریداران B2B ، قل از تعامل با یک فروشنده، 3 تا
5 محتوای آنلان از رند را دیدهاند.

شخص سازی متواند به موفقیت در فروش کمک کند. قریباً
نیمـ از مصـرفکنندگان مگوینـد کـه بعـد از یـک تجربـه خریـد

شخص سازی شده تبدل به خریدار همیشگ شدهند.اندااند.

کارشناسان فروشی که ط تماس تلفنی خود روی ارائه ارزش به
مشتریان تمرکز مکنند 96 درصد موفقتر هستند.

چالشها و اهداف فروش رونگرا

در مقایسه با فروش درونگرا، فروش رونگرا متواند به چند دلل
سختتر و چالش رانگزتر باشد.

https://business.linkedin.com/sales-solutions/social-selling
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رد شـدن یـا rejection: فـروش رونگـرا شامـل رقـراری ارتبـاط بـا .1
مشتریان احتمالای است که ممکن است به محصول یا خدمت
ارائه شده توسط کارشناس فروش علاقهای نداشته باشند. همن
مساله متواند نرخ شکست و ناامید شدن نمایندگان فروش را

بالاتر رد.

کمـود ارتبـاط شخصـ: در فـروش رونگـرا، کارشناسـان معمـولاً از .2
طرق تماس سرد یا ایمل با مشتریان احتمال خود ارتباط رقرار
مکننـد. اـن مسـاله متوانـد سـاخت یـک ارتبـاط دوسـتانه بـا

مشتری را کم کند.

زمانر ودن: فروش رونگرا متواند زمانر باشد. چرا که باید با .3
مشتریان احتمال زیادی تماس بگرید و تا زمانی که تصمیم به
خرید بگرند پیگر آنها باشید. ان متواند زمان و انرژی زیادی
رد که البته همیشه به موفقیت منجر نخواهد شد. به طور

میانگن 18 تماس نیاز است تا با یک خریدار ارتباط بگرید.

شرایـط متغـر بـازار: شرایـط بـازار همیشـه در حـال تغـر اسـت. .4
نماینـدگان فـروش بایـد از اـن تغـرات بـاخر باشنـد و طـق آن
اهداف خود را تطاق دهند. ن موضوع متواند فروش رونگرا را

چالش رانگز و غر قال پیشبینی کند.

گرچه نمونههای هم داریم که نشان مدهد فروش رونگرا موثر
است.

رای مثال وقتی شرکتی یک محصول یا خدمت جدید ارائه مکند
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که نیاز است به سرعت دیده شود، فروش رونگرا متواند کمک
کند. با رقراری ارتباط با تعداد زیادی از مشتریان احتمال شرکت
متواند رندآگاهی ایجاد کرده و سرنخهای بسازد که به فرصتهای

فروش منجر شوند.

اما به هر حال فروش درونگرا بسیار سادهتر است. گرچه قسمت
چالش رانگز آن ایجاد یک بنیاد بازاریای درونگرا قدرتمند است که
شامل محتوای مفید و هینهسازی شده از نظر سئو مشود و نیاز به
کانالهای سوشال قوی دارد که تا بتواند مشتریان احتمال را جذب

کند.

به زبان ساده، فروش درونگرا ممکن است در ابتدا کار بیشتری نیاز
داشته باشد اما وقتی استراژی را تعن کردید، همه چز آسانتر
پیـش خواهـد رفـت. فـروش رونگـرا بـه مراتـب وقـتگرتر و چـالش
رانگزتر است چراکه شما به افرادی پیشنهاد فروش مدهید که

هچ تمایل به رند شما نشان ندادهاند.

با ان توضیحات بیایید مروری داشته باشیم ر سفر خریدار و اینکه
چطور روی تاکتیکهای فروش درونگرا تاثر مگذارد.

buyer ’s journey سفر خریدار یا

درک سـفر خریـدار بسـیار مهـم اسـت و متوانـد روی فراینـد فـروش
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تاثر بگذارد. با ایجاد یک فرایند فروش درونگرا که با سفر خریدار
مطابقت داشته باشد متوانید یک تجربه فروش موثر و تاثرگذار
رای مشتریان احتمال خود داشته باشید. سفر خریدار شامل سه

مرحله است: آگاهی، ررسی و تصمیم.

Awareness آگاهی یا

در مرحلــه آگــاهی، مشتــری احتمــال از محصــول یــا سرویســی کــه
متوانـد نیـاز او را رطـرف کنـد آگـاه مشـود. اـن آگـاهی متوانـد
توسط فاکتورهای متعددی ماند بازاریای، تبلیغات دهان به دهان یا

تجربه شخص به وجود بیاید.

در ان مرحله، مشتری به دنبال اطلاعاتی درباره محصول یا سرویس
است و گزینههای مختلف را ررسی مکند. یک فروشنده درونگرا
بایـد بتوانـد متـوجه شـود کـه خریـدار احتمـال چگـونه چالشهـا و
اهداف خود را توصیف مکند و چگونه مخواهد بیشتر درباره آن

بداند.

Consideration ررسی یا

در مرحله ررسی، مشتری احتمال مشکل خود را شناسای کرده و در
حال ررسی نقاط قوت و ضعف گزینههای خود است. ان مرحله
سـطح بـالای از تحقیقـات و مقایسـه در خریـد را مطلبـد. کسـب و
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کارها باید اطلاعات مفید و محتواهای مناسب رای راهنمای کارران
به انتخاب درست را فراهم کنند. یک فروشنده درونگرا باید بداند که
خریدار چه راه حلهای دیگری را هم در نظر دارد و چطور محصول

شما متواند نیازهای خاص آنها را رطرف کند.

Decision تصمیم یا

در نهایت در مرحله تصمیم گری مشتری احتمال گزینههای خود را
محدود کرده و آماده خرید است. اینجا جای است که کسب و کار
باید یک تجربه خرید آسان و ی نقص آماده کند تا بتواند سرنخها را
به خریدار تبدل نماید. در  ان مرحله نماینده فروش باید شرایط
خریدار را درک کند. آنها باید هر نگرانی که وجود دارد را بشنوند و

رویکردی را پیش بگرند که آنها را از رقبا متماز سازد.

ایجاد فرایند فروش درونگرا

وقتـی سـفر خریـدار تعریـف شـد مرحلـه بعـدی ایجـاد فراینـد فـروش
است. فرایند فروش درونگرا در تمام مسر خرید از خریدار حمایت
مکند. در نتیجه فروشنده و خریدار احساس مکنند که در ان راه

باهم همراستا هستند.

رای توسعه یک فرایند فروش درونگرا، از خودتان رسید که یک
فروشنـده چـه کـاری متوانـد ـرای مراحـل آگـاهی، ررسـی و تصـمیم
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گری انجام دهد تا از خریدار حمایت کند. توصیه ما ان است که از
ان فریمورک چهار قسمته در فرایند فروش خود استفاده کنید که

آن را متدولوژی فروش درونگرا م نامند:

Identify ی یا1. شناسا

اولن گام در فرایند فروش درونگرا شناسای خریداران بالقوه است
که ممکن است به سرویس یا محصول شما علاقمند باشند. ان کار
متواند از طرق تحقق بازار، ررسی شبکه های اجتماع یا روفال

کردن مشتریان صورت پذرد.

ــا درک دمــوگرافیک، علاــق و نقــاط درد مخــاطب هــدف خــود، ب
متوانیــد یــک روفاــل مشتــری ایــدهآل ایجــاد کنیــد. اــن کــار
هدفگذاری روی مشتریانی که بیش از همه به پیشنهاد شما علاقه
دارند را آسانتر مکند. وقتی سرنخ های احتمال را شناسای کردید،
مهم است که سرنخ های درونگرای را اولویت بدهید که از طرق یک

فرم روی سایت شما تبدل به خریدار بالقوه مشوند.

Connect 2. ارتباط یا

ی کردید وقت آن مهدف خود را شناسا وقتی مشتری احتمال
رسد که با آنها ارتباط رقرار کنید و اولن تماس را ایجاد نمایید. ان
کار متوانید از طرق کانال های مختلف انجام گرد. مثل ایمل

https://rahemodiran.com/


10

زدن، سوشال مدیا یا تماس تلفنی.

رخ نمایید و بایست خود و شرکتتان را معرفن مرحله مدر ا
اطلاعات اولیه درباره محصول را سرویس را بدهید. مهم است که در
ارتباط خود دوستانه و در عن حال حرفهای رخورد کنید. ارتباط خود
را بسته به اهداف مشتری احتمال خود شخصسازی کنید. رای
اینکار نیاز است که رسونای خریدار را بشناسید. تعریف کنید که چه
کسانی تصمیم گرندگان سازمانی هستند که قصد فروش به آنها را

دارید.

Explore 3. کشف یا

فاز کشف یا Explore در فرایند فروش درونگرا مروط مشود به
مکالمهای که با مشتری احتمال خود دارید تا نیازهای او را بسنجید،
نقاط درد را پیدا کنید و اهدافش را متوجه شوید. اینجا جای است
که اطلاعات ارزشمندی درباره کسب و کار آنها، صنعت و راهحل که

به نیازهای خاص آنها گره خورده، جمعآوری مکنید.

رای اینکه بتوانید یک مکالمه خوب با مشتری احتمال خود داشته
باشید هتر است راهنمای بسازید که ساختار مراحل مختلف یک

مکالمه را مشخص کند.
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Advise 4. توصیه یا

مرحله توصیه در فرایند فروش درونگرا زمانی است که یک فروشنده
توصــیه هــا و راهنمایهــای حرفــه ای شخصــسازی شــده را ارائــه
مکند. نمایند فروش باید توصیه های خود را با توجه به نیازهای
مشتری بیان کند و یک سنارو قال قول رای فروش محصول یا
خدمت خود به مشتری احتمال داشته باشد. همچنن با مشخص
کردن قصد خریدار و ارائه پیشنهادی ر اساس آن، فروشنده متواند
ارزشی بیش از اطلاعاتی که به صورت آنلان در دسترس است در

اختیار خریدار بگذارد.

با فروش درونگرا، سطح خود را بالاتر رید

فروش درونگرا ر مبنای ایجاد رابطه با یک خریدار بالقوه کار مکند
که ط آن نیازهای مشتری به خوی درک شود. رای رسیدن به ان
هدف باید تلاش کنید. محتواهای مفید آماده کنید و رسوناهای
فکـر شـده ـرای انـواع مختلـف خریـدار بسازیـد. تمـام اـن تلاشهـا
نتیجهبخش خواهند ود. به زودی قیف مشتری شما با سرنخهای
ـر خواهـد شـد کـه احتمـال خریـد بـالای دارنـد. اگـر بـه یـادگری
تکنیکهـای فـروش و ترفنـدهای بـه روز اـن حـوزه علاقـه داریـد،

پیشنهاد مکنیم دورههای راه مدران را از دست ندهید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
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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.
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