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معرف هترن تکنیکها رای موفقیت در پیدا
کردن مشتریان احتمال

موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال تا حد زیادی به ازارها و
تکنیکهای که به کار مرید مروط مشود. اگر فرایند مشترییای
به درستی تعریف شده باشد نه تنها یافتن سرنخها آسان مشود
بلکه صلاحیتسنج آنها نز به درستی صورت خواهد گرفت. قرار
نیست بار موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال تمام و کمال به
ران کنار شما هستیم تا با معرفدوش شما باشد. ما در راه مد
جدیدترن تکنیکها و نکات به شما کمک کنیم تا ان مسر را به

هترن شکل ط کنید. با ما همراه باشید.
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منظور از مشترییای چیست؟

مشترییای فرایند ایجاد و توسعه یک کسب و کار جدید از طرق
جستجو رای مشتریان بالقوه یا خریداران احتمال رای محصولات یا
خدمات شماست. هدف تبدل ان مشتریان احتمال به خریداران و

مشتریان وفادار رند خواهد ود.

چرا موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال مهم
است؟

مشتری یای به شما ان امکان را مدهد تا با خریداران بالقوهای که
بـه محصـول یـا خـدمت شمـا نیـاز دارنـد ارتبـاط بگریـد. اـن فراینـد
سرنخهای را در اختیارتان مگذارد که پذرای راهحل شما هستند.
تحقیقات نشان داده که بیش از 7 نفر از 10 خریدار یک کسب و کار
ارائــه فــروش یکــ از کارشناســان را شنیــده اســت و 82 درصــد از
خریداران وقتی کارشناسی فروشی با آنها ارتباط گرفته موافقت کرده
کـه قـرار ملاقـاتی داشتـه باشنـد. کارشناسـان فروشـی کـه از فراینـد

مشترییای هره مرند تا سه رار بیشتر فروش خواهند داشت.

موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال از ان منظر مهم مشود
کـه شمـا خریـداران بـالقوهای خواهیـد داشـت کـه بـه پیشنهـاد شمـا
علاقمند هستند. مشتریانی که متوانند رای مدت زمان زیادی رای
کسب و کار شما درآمد به همراه داشته باشند. اما چطور متوان
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چنن مشتریانی پیدا کرد؟ قل از اینکه به سراغ تکنیکهای رویم
انجامد توضیحم که به موفقیت در پیدا کردن مشتری احتمال
کوتاه درباره یک از راجترن سوالات خواهیم داد. تفاوت ن سرنخ
و مشتری احتمال. دو مفهوم که بسیار شبیه هستند اما تمازاتی

دارند که به عنوان یک کارشناس فروش باید بدانید.

تفاوت ن سرنخ و مشتری احتمال چیست؟

سـرنخها افـرادی هسـتند کـه قبلاً از طرـق روشهـای چـون دیـدن
سـایت، عضـویت در بلاگ یـا ثبـت نـام در یـک دوره آمـوزشی رایگـان
علاقـه خـود را بـه شرکـت شمـا نشـان دادهانـد. مشتریـان احتمـال
سرنخهای هستند که صلاحیتسنج شدهاند و متوجه شدهایم که

نیازهای بالقوه و علائقشان با راهحل کسب و کار ما همخوانی دارد.

رای مثال فرض کنیم شرکت شما نرم افزار مدریت روژه مفروشد.
اگر صاحب یک کسب و کار خانوادگ که به تازگ قراردادی زرگ با
یک رستوران زنجرهای بسته عضو بلاگ شما شود رفتار شما با او
همانند یک مشتری احتمال خواهد ود نه یک سرنخ. با توجه به
صلاحیتها و نیازها، یک مشتری احتمال و نه یک سرنخ، متواند
به عنوان خریدار احتمال شناخته شود. حتی اگر تعاملات محدودی
با شرکت شما داشته؛ از طرف دیگر سرنخها بایستی آموزش داده و
اصـطلاحاً تربیـت شونـد تـا تبـدل بـه مشتـری احتمـال گردنـد. اـن
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فراینـد هـم دقیقـاً از همـان لحظـه اولـ کـه بـا آنهـا تمـاس مگریـد
شروع مشود.

رازهای موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال

دلـل اینکـه مـا روی تکنیکهـای مـوفقیت در پیـدا کـردن مشتریـان
احتمـال تاکیـد مکنیـم اـن اسـت کـه مشترییـای غلـط متوانـد
تلفکننده وقت باشد. رای اینکه هترن نتیجه را بگرید توصیه
مکنیم روشهای که در ادامه توضح خواهیم داد را شخصسازی
کنید و در سازمان خود به کار رید. در واقع رای موفقیت در پیدا
کردن مشتریان احتمال رای کسب و کار خود لازم است روشهای
را در پیش بگرید که بسته به نوع محصول یا خدمت شما مناسب

هستند.

1. درباره مشتری احتمال و کسب و کارش تحقق کنید تا
مطمئن شوید که متوانید رای آنها ارزشآفرینی کنید

ان مورد را در بسیاری از مقالات دیگر راه مدران هم اشاره کردیم. تا
زمــانی کــه ســرنخهای خــود را صلاحیتســنج نکنیــد نمتوانیــد
مشتریهای احتمال باکیفیتی داشته باشید. ان یک از مهمترن
جنبههای مشترییای است. اگر ندانید که چه چزی رای یک کسب
و کار مهم است نمتوانید پیشنهاد خوی رای حل مشکلاتش به او

بکنید.
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2. مشتریهای احتمال خود را ر اساس احتمال تبدل
شدن به مشتری، اولویت بندی کنید

رواضح است که بعض از مشتریان احتمال با شانس بیشتری به
خریدار شما تبدل مشوند. رای اینکه هم در انرژی و هم در وقت
خـود صـرفهجوی کنیـد بایـد بدانیـد کـه تمرکـز خـود را روی کـدام
مشتریهـای احتمـال بگذاریـد. اـن کـار بـا اولویتبنـدی مشتریـان
احتمـال ممکـن مشـود. اولویتبنـدی شمـا ـر اسـاس معیارهـای
همچـون نقـش شمـا، پیشنهـادی کـه قـرار اسـت بدهیـد و ترجـح
سازمـان فـروش انجـام مشـود. امـا فـارغ از اـن مـوارد، کلیـدیترن
موضوع ان است که سرنخها و مشتریان احتمال را از قیف فروش
رد کنید و تعداد محدودی از گزینههای با شانس بالا داشته باشید و
هـر بـار بـه سـراغ یکـ از آنهـا رویـد. دربـاره چگـونگ امتیـازدهی بـه

مشتریان احتمال در مقالات قبل راه مدران توضیحاتی دادهایم.

 .3رای هر مشتری احتمال یک ارائه شخصسازی شده
آماده کنید

هر مشتری احتمال سابقه، علائق و نیازهای منحصربهفرد خود را دارد
و شما هم قرار نیست هچ کدام از افرادی که در لیستتان است را
همانند دیگری ببینید و به یک شکل با او رخورد کنید. به همن
خـاطر اسـت کـه بایـد اطلاعـات کـامل دربـاره هرکـدام از مشتریـان
احتمال خود جمعآوری کنید و آنها را به شکل موثر در کنار هم قرار
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دهید. چند روش رای انجام اینکار به شما پیشنهاد مکنیم:

به بلاگ مشتری احتمال خود نگاهی بیندازید و ببینید آنها درباره
چه مواردی منویسند و دغدغهشان چیست.

روفالهای شبکههای اجتماع آنها را شناسای کنید و ببینید
آیا اخراً تغر مهم در موقعیت شغل یا کسب و کارشان پیش

آمده؟

البتـه راههـای دیگـری هـم هسـت کـه بتوانیـد از طرـق آنهـا علائـق
مشتریان احتمال خود را پیدا کنید اما هتر است زمان زیادی به ان
مرحله اختصاص ندهید. بعد از اولن تماس فرصت خواهید داشت

که اطلاعات خود را تکمل کنید.

4. به جای صرفاً فروختن، به مشتری احتمال خود کمک
کنید

اشاره کردیم که رای موفقیت در پیدا کردن مشتریان احتمال لازم
است که همه چز را شخص سازی کنید. ان مورد شامل ارائهای که
به مشتری مدهید مشود. فرق نمکند از طرق تماس یا ایمل
با مشتری خود تماس گرفتهاید یا به صورت حضوری جلسهای ترتیب
دادهایـد، اهـداف، نیازهـا و ترجیحـات کسـب و کـار مشتـری احتمـال
خود را بشناسید و به جای فروختن محصول یا خدمت به او، کاری
کنید مشکل و دغدغهاش رفع شود. لازم است مشتریان شما را به
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عنوان متخصص ببینند که متواند به عنوان یک مشاور به آنها
کمک کند.

5. فرایند مشتری یای خود را مرور کنید تا بدانید کدام
قسمت نیاز به هود دارد

موفقیت در پیدا کردن مشتری احتمال یک اتفاق یکباره نیست؛ لازم
است شما به طور مداوم فرایندها و تکنیکهای مشترییای خود را
ــد و هترــن ــرات درس بگری ــه روز کنیــد و از اشتباهــات و تغ ب
استراژی را رای کسب و کار خود ایجاد کنید. تعریف دوباره اهداف
و پیـدا کـردن روشهـای جدیـد هترـن نتیجـه را ـرای شمـا در ـی
خواهـدداشت. هـر بـار کـه درگـر مشترییـای مشویـد همـه چـز را
یـادداشت و ارزیـای کنیـد. ببینیـد کـدام یـک از اقـدامات شمـا ـرای

مشتری ارزشی ایجاد کرده و کدام یک وقت تلف کردن وده است.

بعد از هر تماسی که با یک مشتری احتمال مگرید موارد زر را در
نظر بگرید:

ببینید چه چالشهای کشف نشدهای وجود دارد

ررسی کنید اهداف که تعریف کردهاید چقدر به مشتری کمک
کرده است

فرایند تصمیمگری مشتری را ردازش کنید
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تبعات عدم خرید مشتری از کسب و کار شما را ارزیای کنید

نتایج که بعد از موفقیت در ان فروش نصیب شما و کسب و
کار مشتری مشود را ررسی نمایید

6. صفحات اجتماع و کاری مشتری احتمال خود را
ررسی کنید

درک اولویتها و اهداف مشتری احتمال متواند شما را یک گام
جلـو بینـدازد و بـاعث شـود هدفمنـدتر فراینـد مشترییـای را پیـش
ریـد. اینکـه بدانیـد در حـال حـاضر کسـب و کـاری در چـه بخشـی
مخواهــد ســرمایهگذاری یــا رشــد کنــد چالشهــا و علائــق آنهــا را
مشخــص مکنــد. همچنــن بــه شمــا کمــک مکنــد تــا بتوانیــد
پیشنهادی ارزشمندتر و فکرشدهتر به آنها بدهید که نیازهای آنها را

شامل شود.

ررسی صفحات اجتماع و کاری مشتریان جای خوی رای شروع
است. لینکدن، سایت یا فیسوک یک شرکت هترن مرجع رای به
دسـت آوردن اطلاعـاتی اسـت کـه ـرای شـروع صـحبت بـا مشتـری
احتمال است. همچنن فرصتهای شغل هر شرکتی هم متواند
نکات خوی رایتان در ی داشته باشد. فرض کنید شرکتی چندن
آگهی استخدام رای نقشهای مرتبط با موضوع بازاریای محتوا داده
باشـد. شمـا متوانیـد در پیشنهـاد خـود مزایـای CMS خـود را بیـان

کنید که قطعاً به کارشان خواهد آمد.
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اگـر شرکـت مشتـری احتمـال شمـا یـک شرکـت سـهام عـام اسـت
متوانید به گزارش مال سالیانه آنها هم نگاه کنید و ببینید آیا
چالشهای فعل کسب و کار با پیشنهاد فروشی که شما به آنها

مدهید در تناقض نباشد.

GPCTBA و C&I فروش 7. از فریمورک صلاحیت سنج
استفاده کنید

فریم ورکهای بسیاری در زمینه صلاحیت سنج فروش وجود دارند.
یک از هترنهای آنها که کسب و کارهای مطرح تاییدش کردهاند،
فریم ورک GPCTBA/C&I است که هرکدام مخفف یک عبارت است.

GPCT مخفف Goals به معنای اهداف، Plans به معنای رنامهها،
Challenges به معنای چالشها و Timeline به معنای خط زمانی
است. BA مخفف Budget and Authority هم به معنای ودجه و
Negative مخفـف C&I ـن عبـارت یعنـیاعتبـار اسـت. بخـش آخـر ا
Consequences and Positive Implications بـه تبعـات منفـ و

https://blog.hubspot.com/sales/gpct-sales-qualification
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پیامدهای مثبت اشاره دارد.

در بخـش Goals اهـداف کمـ مشتـری احتمـال را ررسـی مکنیـد.
رسیدن ان سوالات متواند به گرفتن نتیجه مورد نظر شما کمک

کنند:

اولویت اصل شما امسال چیست؟

اهداف امسال شرکت چه مواردی هستند؟

آیا اهداف درآمدی مشخص رای ان فصل یا سال مال دارید؟

در قسمت Plans قرار است متوجه شوید که چه مشتری احتمال در
گذشته چه کرده و قرار است رای رسیدن به اهداف که در بخش
قل مطرح کردند چه اقداماتی انجام دهد. پس رسیدن سوالات زر

متوانند شما را به پاسخ که مخواهید نزدیک کنند:

رای رسیدن به ان اهداف چه رنامهای ریختهاید؟

سـال گذشتـه ـرای رسـیدن بـه اهـداف کـه در نظـر داشتیـد چـه
اقداماتی را در پیش گرفتید؟ تا چه حد ان اقدامات مفید واقع

شدند؟

رای اجرای کردن رنامهای که ریختهاید آیا تمام مناع لازم را در
دسترس دارید؟
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بعـد از مطـرح کـردن اـن مـوارد بـه چالشهـا و نقـاط درد مشتـری
مرسـیم. دو سـوال در اـن مـورد متوانـد بحـث را بـه سـمتی کـه

مدنظر شماست پیش رد:

چرا فکر مکنید متوانید ان چالشها را از میان ردارید؟

آیا مناع کاف رای مقابله با ان مشکل را دارید؟

و مرسیم به تایم لان یا خط زمانی. ارزیای کنید که آیا مشتری
قصد دارد الان از شما خرید کند یا رنامه آن را به آینده موکول کرده

است؟

چه زمانی قصد دارید رنامه خود را اجرای کنید؟

آیـا در حـال حـاضر بـا منـابع کـه در اختیارتـان اسـت مخواهیـد
رنامه خود را عمل کنید؟

در بخـش ـودجه مرسـیم بـه ارزیـای اـن موضـوع کـه آیـا مشتـری
احتمال شما ول کاف رای بستن قرارداد را دارد؟

آیـا ـودجهای ـرای حـل اـن مشکـل در ـروژه دیگـری در نظـر
گرفتهاید؟

آیا درباره بازگشت سرمایه محصول ما سوال دارید؟
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حالا نوبت به ان مرسد که بفهمیم آیا کسی که با ما صحبت
مکند تصمیمگرنده است؟ اگر اینطور نود سوالات زر را رسید:

به نظر شما چه نگرانیهای رای عمل شدن ان معامله مطرح
خواهد شد؟

چگونه متوانیم با شخص تصمیم گرنده ارتباط بگریم؟

و در نهایت مرسیم به تبعات مثبت و منف؛ در مرحله آخر باید
مشخص کنید که اگر مشتری به اهداف خود رسید، یا شکست خورد

چه اتفاق مافتد.

چه مشود اگر به اهداف تعنشده رسید؟ و اگر نرسیدید گام
بعدی رای فائق آمدن ر ان چالش چیست؟

بـه خـاطر داشتـه باشیـد کـه تمـام اـن تکنیکهـا و ترفنـدها بـه اـن
منظور استفاده مشوند که بتوانید مشتریهای احتمال باکیفیتی
پیدا کنید که مراحل بعدی چرخه فروشتان با سرعت بیشتری ط
شـود. پـس اـن سـوالات و نحـوه ورود بـه موضوعـات را ـرای هـر

مشتری شخصسازی کنید.

همچنن م توانید  بعد از مطالعه ان خلاصه کتاب از طرق سایت
راه مدران و یا شماره تماس ۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از
طرق خدمات مشاوره با ر کردم فرم مشاوره در انتهای صفحه منتظر

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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تماس کارشناسان ما 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.

خرید عضویت الماسی
[box/]

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

