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4 استراژی رای تبدل مشتری احتمال به
منبع باارزش رای معرف کسب و کار به دیگران

همانطور که افراد غریبه از طرق قیف فروش به سرنخ، فرصت و
سپس مشتری تبدل مشوند، هر تعامل که با شرکت شما دارند -
از درگر شدن با محتوای بازاریای تا گفتگو از طرق ایمل با تیم
فروش - فرصتی است رای تبدل یک غریبه به فردی که کسب و کار
و رنـد شمـا را تبلـغ مکنـد. چـه کسـب و کـاری اسـت کـه نخواهـد
مجموعهای از مشتریان مشتاق داشته باشد که رایش تبلغ کنند؟
اما چطور متوان مشتریان احتمال را تبدل به افرادی کرد که رای
معرف کسب و کار شما به دیگران خودجوش اقدام مکنند؟ در ان
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مقـاله 4 اسـتراژی را ـرای اینکـار یـاد خواهیـد گرفـت. بـا راه مـدران
همراه باشید.

استراژیهای موثر رای تبدل مشتری احتمال به
منبع رای معرف کسب و کار

به عنوان یک فروشنده تلفنی شما حکم مترجم را دارید که نیازهای
خریداران را درک مکند و محصولات یا خدمات لازم را به مشتریان
پیشنهاد منماید. مشتریان احتمال مخواهند بدانند که چطور
وژگهـای یـک محصـول یـا سـرویس بـه طـور خـاص متواننـد
پاسخگوی نیازهای آنها باشند و به حل مشکل یا هود وضعیتشان
کمـک کننـد. همچنـن مخواهنـد مطمئـن شونـد کـه شمـا صـرفاً بـه
دنبـال بسـتن معـامله نیسـتید؛ بلکـه بـه حـل مشکلات آنهـا اهمیـت

مدهید.

تصوری که اکثر مشتریان از فروشندگان و شرکتها دارند ان است
که آنها فقط به دنبال ول هستند. مسلماً چنن نگاهی هچ وقت
مشتری شما را به سمتی نمرد که رای معرف کسب و کار شما
قدم ردارد. پس اینجا نقش تجربه و مهارت کارشناس فروش به
خوی مشخص مشود. یک فروشنده باتجربه متواند سرنخها را
تبدل به مشتریان راض و خوشحال کند که خواه ناخواه در راستای

معرف کسب و کار شما به دیگران گام ر مدارد.
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در ادامـه 4 روش را معرفـ خـواهیم کـرد کـه از طرـق آنهـا نـه تنهـا
متوانیـد بـه مشتریـان احتمـال خـود مشـاوره خـوی بدهیـد بلکـه
فرایند فروش را هم به آنها توضح خواهید داد و زرساختی ایجاد
خواهید کرد که منجر به معرف کسب و کار توسط ان افراد به

دیگران خواهد شد.

1. نشان دهید که شنونده فعال هستید

با هر تماسی که در فرایند فروش مگرید اطلاعاتی که از ابتدای
مسـر متـوجه شدهایـد را مـرور مکنیـد. شـروع هـر مکـالمهای بایـد
مشخـص کننـده وضعیـت فعلـ مشتـری احتمـال باشـد و همزمـان
نگاهی داشته باشید به آنچه در مکالمات قبل به دست آوردهاید.
اـن مـورد شامـل تمـام چالشهـای اسـت کـه مشتـری دارد و شمـا
کشـف کردهایـد. در کتـاب مـدل SPIN در فـروش یـاد مگریـم کـه
نیازهـای مشتـری بـه دو دسـته قسـیم مشونـد. یکـ نیازهـای کـه
خودش مطرح مکند و مشخص است، یک نیازهای خفتهای که
شمـا متوانیـد بـا شنونـده فعـال ـودن آنهـا را کشـف کنیـد. وقتـی
صورت مساله به درستی مطرح شود مراحل بعدی کار سادهتر پیش

خواهد رفت.

2. مفید واقع شوید و به مشتری راههای را رای رسیدن
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به اهدافش معرف کنید

یـک ارائـه شخصـسازی شـده آمـاده کنیـد کـه اهـداف و چالشهـای
مشتریان را شامل شود و دقیقاً نشان دهد که خدمات یا محصول
کـه قـرار اسـت شمـا ـرای حـل اـن چالشهـا معرفـ کنیـد چگـونه
متواند به مشتری کمک کند. شخص سازی کردن یعنی کاری بیشتر
از صرفاً گذاشتن لوگوی شرکت در صفحات ارائه انجام دادن؛ موارد

زر متوانند در ان زمینه به شما کمک کنند:

چالش منحصربهفرد خریدار خود را شفاف به او توضح دهید.
ان کار به محصول شما به عنوان یک راهحل موقعیت وژهای

مدهد.

مزایـا و معـایب راهحلهـای مختلفـ کـه ارائـه مکنیـد را شامـل
شود.

به مشتری احتمال خود منابع که در دسترس مشتریان شرکت
شما قرار مگرد را معرف کنید. او اگر بدانید بعد از اینکه به
مشتری تبدل شد چه امکانات بیشتری در اختیارش قرار مگرد
اشتیاق بیشتر رای خرید و معرف کسب و کار به دیگران پیدا

خواهد کرد.

3. توصیههای کنید و راهحلهای را پیشنهاد دهید که
100 درصد مروط به محصول شما نباشد.

اگر جزئیاتی از چالشهای مشتری متوجه شدهاید که نشان مدهد
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محصول شما دقیقاً همان چزی است که نیاز دارد، خویشتنداری
کنید و سع نکنید او را رای خرید محصول یا خدمت شرکتتان
قانع کنید. اینکار باید هوشمندانه انجام شود و مشتری خودش به
اـن نتیجـه رسـد کـه نیـاز دارد از خـدمات شمـا اسـتفاده کنـد. ـرای
رسیدن به ان مرحله هم لازم است که به جزئیات دقت زیادی داشته
باشید و مورد اول را فراموش نکنید تا بتوانید از لابه لای حرفهای

مشتری نیاز واقعاش را رون بکشید.

 .4ودجه، مدت زمان و اعتبار را ر اساس خواسته
مشتری تنظیم کنید نه خودتان.

بسته به اینکه فرایند خرید، طول زمان رسیدن محصول به مشتری یا
تنظیم سرویس رای او چقدر طول مکشد باید به مشتری زمان
بدهیـد تـا بخواهـد قـرارداد بـا شمـا را امضـا کنـد. امـا نکتـه مهـم
اینجاست که اگر صرفاً ان موارد را در نظر داشته باشید با کفشهای
مشتری راه نرفتهاید. شما باید ودجه مشتری، اعتباری که رای ان
روژه در نظر گرفته و مدت زمان پیشنهادی او را هم در فرایند به
نتیجه رسیدن فروش دخل کنید. در واقع اگر مخواهید مشتریای
داشته باشید که وفادار باشد و بعد از خرید به معرف کسب و کار
شما به دیگران فکر کند لازم است همه چز را حول محور نیازهای او

بچینید نه خواستههای خودتان.
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بعد از معرف کسب و کار توسط مشتری به دیگران
چه کنیم؟

حالا که از ان روشها استفاده کردید تا بتوانید مشتریان خود را
ترغیب کنید که به سمت معرف کسب و کار شما به دیگران پیش
روند، وقت آن مرسد که از آنها قدردانی کنید. چگونه؟ در ادامه

چند روش موثر در ان زمینه را ررسی خواهیم کرد.

شخص معرف را بشناسید

اولن مرحله رای تشکر کردن بابت معرف کسب و کار توسط مشتری
به دیگران ان است که بدانید ان رد کیست، چه چزهای رای او
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،دهد. مشتریان قدیمزه می به او انگزهاارزشمند است و چه چ
همکاران، فروشندگان، اینفلوئنسرها و هر کسی که با رند شما ارتباط
مثبتی داشته باشد متواند به معرف کسب و کار شما ردازد.
اینکار ممکن است در شبکههای اجتماع صورت بگرد یا به صورت
دهان به دهان. شما وظیفهتان ان است که از طرق نرم افزارهای
CRM، نرم افزارهای دنبال کردن لینکهای ارجاع یا نظرسنجها ان
افراد را شناسای کنید و ببینید انتظارات و خواستههای آنها از رند

شما چیست.

پاداشهای معنادار پیشنهاد دهید

مرحله دوم پیشنهاد دادن پاداشی است که رای معرف معنا دارد و
نیازها یا خواستههایش را شامل مشود. ورسانت فروش، تخفیف
ی باشنـد. نکتـه اصـلتواننـد روشهـای خـویـا کـارت هـدیه م
اینجاست که باید مطمئن شوید که پاداشی را در نظر مگرید که
ارزشمند، مرتبط و به اندازه کاف خوب باشد. همچنن متوانید
ان جازه را ر اساس نوع، کیفیت و تعداد دفعات معرف کسب و
کار تغر دهید و با یک بازیسازی خلاقانه، مشتری را ترغیب کنید

که ان کار را بیشتر انجام دهد.

ارتباط شفاف و مداوم داشته باشید

مرحله سوم رقراری ارتباط شفاف و مرتب با افراد معرف است. شما

https://www.salesforce.com/crm/what-is-crm/#:~text:=Customer%20relationship%20management%20(CRM)%20is,relationships%20to%20grow%20your%20business.
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باید آنها در کل فرایند معرف یا ارجاع کسب و کار مطلع و درگر نگه
دارید. از شبکههای اجتماع، تلفن و ایمل استفاده کنید تا نه تنها
از آنها تشکر کرده بلکه وضعیتشان را هم به روز نگه دارید، به آنها
یـادآور شویـد کـه چـه پاداشهـای تـا بـه حـال دریـافت کردهانـد و
بازخوردهایشـان را هـم دریـافت کنیـد. اسـتفاده از بلاگ، خرنـامه و
رای به اشتراکگذاری داستانهای موفق و نکات تکمیل پادکست

همچنن متواند کمککننده باشد.

ارزش و پشتیبانی ارائه کنید

چهارمن مرحله خلق ارزش و پشتیبانی کردن از معرف است. شما
بایـد از اعتمـاد آنهـا تشکـر کنیـد. اینکـار متوانـد از طرـق پیشنهـاد
دادن محتواهای اختصاص، معرف مناع یا دورههای آموزشی رای
کمـک بـه راهانـدازی کسـب کـار یـا حـل مشکلشـان صـورت گـرد.
همچنن متوانید ازارها، قالبهای آماده یا اسکریپتهای که کار
آنها را آسانتر مکند را هشان معرف کنید. به علاوه دادن خدمات
مشتریان باکیفیت از طرق پاسخ دادن به سوالاتشان متواند در

خلق ارزش و ایجاد حسی خوب در معرف موثر باشد.

کاری کنید مشتریان احساس خاص ودن کنند

پنجمن مرحله رای قدردانی از معرف کسب و کار توسط مشتری،
ان است که به آنها احساس خاص ودن و دیده شدن بدهید.

https://rahemodiran.com/product-category/behzad-esteghamat/
https://rahemodiran.com/product-category/behzad-esteghamat/
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ارسال یادداشت، کارت یا ویدوی تشکر یک از ان روشها است.
همچنن متوانید دستاوردها، همکاریها و نظرات آنها را در سایت،
شبکههـای اجتمـاع یـا خرنـامه خـود منعکـس کنیـد. قـدردانی بـه
صورت عموم تاثر مثبتی روی رندینگ شما خواهد داشت. به
علاوه متوانیـد اـن افـراد را بـه رویـدادهای اختصاصـ، وبینارهـا،
کارگاهها و اجتماعاتی که دارید دعوت کنید تا احساس کنند بخشی
از مجموعهتان هستند و معرف کسب و کار شما انتخاب درستی

وده است.

از آنها بخواهید که باز هم شما را به دیگران معرف کنند

آخرن موردی که در ان مقاله توضح خواهیم داد ان است که از
اـن افـراد بخواهیـد بـه معرفـ کسـب و کـار شمـا در شبکههـای
اجتمـاع یـا سـار اجتماعـاتی کـه دارنـد ادامـه دهنـد. اـن کـار را
متوانید با یادآوری پاداشهای که در نظر گرفتهاید انجام دهید.
بازیسازی یا گیمیفیکیشن نقش مهم را در ان مرحله بازی مکند.
ثبت نظر، گرفتن ویدوی آنباکسینگ، نوشتن مقاله نقد و ررسی و
رای معرف دهان به دهان توسط مشتری نه تنها راهی حتی معرف
کسب و کار شما به افراد تازه است بلکه یک روش کم هزینه رای
پیدا کردن مشتریان احتمال جدید خواهد ود. پس از ان فرصت

نهایت هره را رید.
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چناچه شما صاحب یک کسب و کار م باشید و نیار به مشاوره در
خصوص رشد کسب و کار خود دارید م توانید از صفحه خدمات
مشاوره   با ر کردن فرم انتهای صفحه با کارشناسان مروطه در

ارتباط باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
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
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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