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4 استراژی ارجاع قدرتمند که فروش شما را
متحول خواهد کرد

کدام کسبوکار به دنبال تبلیغات دهان به دهان نیست؟ وقتی
مشتریان تمام مراحل قیف فروش را یک پس از دیگری ط مکنند
و در نهایت به مشتری تبدل مشوند، دو اتفاق مافتد. یا دیگر از
شما خرید نمکنند و به یک غریبه تبدل مشوند. یا آنقدر تجربه
خوی با شما داشتهاند که خودشان رای شما تبلغ مکنند. اما
چطـور دسـته دوم مشتریـان را داشتـه بـاشیم؟ در اـن مقـاله از راه

مدران، 4 استراژی ارجاع اثباتشده را با هم مرور مکنیم.
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چطور مشتریان را به یک رسانه تبلیغاتی تبدل
کنیم؟

قطعاً کلید اصل ارجاع دادن مشتریان به یک رند در رضایت آنها
است. اما چطور ان مزان از رضایت را رای مشتریان رقم زنیم؟
پاسخ اول به ان سؤال ان است که به آنها ان حس را ندهید که
فقـط بـه دنبـال ولشـان هسـتید. در عـوض نیازهـای واقعشـان را

بشناسید و واقعاً رای تأمن آنها قدم ردارید.

اما بیایید 4 استراژی قدرتمند را ببینیم که هم مشتریان بالقوه را به
مشتریان بالفعل تبدل مکنند و هم باعث مَشوند مشتریان رای

تبلغ دهان به دهان رای شما ترغیب شوند.

1/ ثابت کنید که شنونده خوی هستید

هر تماسی که رای طرح یک سؤال یا انقاد با شما گرفته مشود،
بایـد یـک درس مهـم رایتـان باشنـد. در همـن تماسهـا اسـت کـه
متوانید متوجه شوید که مشتری واقعاً چه دغدغه و نیازی دارد.
پــس ســع کنیــد درســی را کــه از تماسهــای قبلــ گرفتهایــد، در
تماسهای بعدی اجرا کنید. به ان ترتیب به محض اینکه مشتری از
مشکل خود مگوید شما درد او را متوجه مشوید و راه حلش را

ارائه مدهید.
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یادتان باشد که ان تجربهها و درسها فقط به تماسها محدود
نیست. نظراتی که رای محصول یا در صفحه اینستاگرام گذاشته
ــرای درک مشکلات  ــد ــد هــم متواننــد ســرنخهای باشن مشون
مشتریان. در ان استراژی ارجاع، وقتی مشتریان مطمئن شوند که
شما پیگر مشکلات آنها هستید و حرفشان را جدی مگرید، آنها را

به مشتریان وفادار تبدل مکند.

2/ پیشنهادهای آماده داشته باشید

بایــد ــرای ســؤالات و نیازهــای مشتریــان آمــاده باشیــد. امــا اگــر
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مخواهید یک پله بالاتر روید، یک فال ارائه آماده کنید و در آن
درباره راهحلها و مزایای محصولات/خدمات خود صحبت کنید. رای
مثال اگر مشتری از شما مرسد که آیا ان محصول «الف» رای
مشکل «ب» کارردی است، فال مورد نظر را رای او بفرستید تا یک
سند کامل را به عنوان پاسخ سؤالش دریافت کند. چنن سندی
زمانی که مشتری به راهنمای رای انتخاب ن دو محصول نیاز دارد

هم کارردی است.

فرامـوش نکنیـد کـه در اـن سـند، محصـولات یـا خـدمات خـود را بـه
عنوان راه حل اصل نشان دهید. از طرف حتماً به زبان خود مشتری
صحبت کنید. به ان معنی که از اصطلاحات پیچیده یا فنی استفاده
نکنید. ان یک تکنیک استراژی ارجاع است که به مشتریان نشان
مدهد که چه قدر رای شما باارزشاند و آنها را به تبلیغات تشوق

مکند.

3/ پیشنهادهای جانی بدهید

 گـاهی مشتـری بـه دنبـال تهیـه نـوع خاصـ از محصـولات / خـدمات
است. در ان صورت وقتی از شما مشاوره مگرد، متوانید در کنار
محصول اصل، یک محصول یا پیشنهاد جانی هم به او ارائه دهید.
شاید حتی ان محصول یا پیشنهاد به طور کامل به محصول اول
مشتری مروط نباشد. اما متواند به عنوان یک راه حل کمک به کار
گرفتـه شـود. مثلاً متوانیـد بـه مشتـری بگوییـد کـه بـا تهیـه اـن
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محصـول متوانـد محصـول کمکـ «ب» را هـم بـا درصـدی تخفیـف
تهیه کند.

 /4ودجه و زمانبندیها را ر اساس شرایط مشتری تنظیم
کنید

همهچز را باید ر اساس نیاز و خواست مشتری تنظیم کنید؛ حتی
اگر ان جزئیات رای شما ایدهآل نیستند. چراکه همیشه ان مشتری
است که در اولویت است. بناران در رگزاری رویدادها، تخفیفها،

ارائه محصولات و … همیشه مشتری را در صدر قرار دهید.

بخش زیادی از اصول بازاریای، ر پایه تجربههای استادان ان حوزه
ــای ــز روشه ــاع ن ــتراژی ارج ــن 4 اس ــد. ا ــت آمدهان ــه دس ب
ثابتشدهاند که متوانند مشتریان احتمال را به مشتریان وفادار
تبدل کنند و یک چرخه تبلیغاتی رای شما بسازند. اما قل از اینکه
ان مقاله را به پایان ریم، اجازه بدهید درباره بعض مفاهیم که

در ان 4 استراژی ارجاع مطرح شد توضیحاتی ارائه کنیم.

منظور از قیف فروش چیست و چه نقشی در
استراژی ارجاع ایفا مکند؟

نمشـود دربـاره اسـتراژی ارجـاع صـحبت کنیـم امـا بـه قیـف فـروش
نردازیم. از آنجای که ممکن است بسیاری از مخاطن ان مقاله
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آشنای کاف با مفهوم Sales Funnel یا قیف فروش نداشته باشند
در ان قسمت مخواهیم به طور مفصل درباره ان مفهوم و نقشی

که در استراژی ارجاع ایفا مکند توضح دهیم.

رای درک مفهوم قیف فروش شاید هترن کار ان باشد که شکل
هن و خروج ظاهری قیف را به خاطر بیاورید. وسیلهای که ورودی
محـدودی دارد و وظیفـه آن فیلتـر کـردن مـادهای اسـت کـه واردش
شده؛ همن عملکرد در فرایندهای فروش نز اتفاق مافتد. قیف
فروش که آن را با نامهای روند فروش یعنی Sales Proccess یا
قیــف عملکــرد ترجمــه عبــارت Revenue Funnel نــز مشناســیم
اصطلاح است که در علم مارکتینگ به سفری اطلاق مشود که
مشتریان احتمال یا سرنخهای شما در مسر خرید خود ط مکنند.
در ابتدای ان مسر تعداد زیادی مشتری بالقوه داریم که ممکن
است چزی درباره شما، کسب و کارتان یا محصولات و خدماتی که
ارائه مکنید شنیده باشند. ان افراد مخواهند از طرق روشهای
مختلف که شما از قل رای آنها تعبیه کردهاید اطلاعات بیشتری
درباره شما کسب کنند. اینجا آن مرحلهای است که شما توضیحات
بیشتری درباره محصول ارائه مکنید، جلسه معارفه رگزار مکنید،
فرستید یا به هر روش دیگری که در مقالات قبلرایشان م روشور
راه مدران دربارهشان مفصل توضح دادیم، آنها را در سفر مشتری
تعریـف شـده خـود جلـو مریـد. بعـد از اـن مرحلـه آن تعـداد زیـاد
مشتریان احتمال یا سرنخها به افراد محدودتری تبدل خواهد شد
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که به محصول یا خدمت شما علاقمند شده و مخواهند با شما
ارتباط بگرند یا اطلاعات بیشتری دریافت کنند.

ـر خلاف عملکـرد قیـف در دنیـای واقعـ کـه هـر آنچـه در آن ریختـه
مشود از انتها خارج خواهد شد در قیف فروش تمام سرنخهای
ورودی به مرحله بعد نمروند. ان مفهوم ازاری است که متواند
به شما کمک کند تا مشتریان خود را طبقهبندی کرده و نیاز آنها را با
محصـولات یـا خـدمات خـود هماهنـگ نماییـد. سازمـان متوانـد بـا
کمـک قیـف فـروش مشتریـان خـود را مـدریت کـرده و مـدت زمـان
مشخص را رای تکمل چرخه فروش تعن نماید. اما قیف فروش

چه بخشهای دارد؟

شرح بخشهای مختلف قیف فروش

قیف فروش ر اساس چهار مرحله اصل کار مکند که هر کدام رای
تفکیک و غربال کردن سرنخها یا مشتریان احتمال ضروری است.
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Awareness مرحله آگاه سازی یا .1

مفهوم به نام بازار هدف یا Target Market در مرحله آگاهسازی
بسـیار مهـم مشـود. شمـا ممکـن اسـت محصـول یـا رنـدی داشتـه
باشید که تعداد کم از افراد با آن آشنا باشند. اما آیا ان تعداد از
افراد جامعه هدف هستند که مدنظر شماست؟ به طور مثال آیا نیاز
است از محصول که مخاطبش مادران هستند، نوجوانان هم آگاه
باشند؟ اینجاست که مهم مشود شما مخواهید به گوش چه

افرادی نام رند یا محصول خود را رسانید.

در ان مرحله با تبلیغات و تزرق اطلاعات به افراد جامعه مخاطب

https://rahemodiran.com/


9

خود متوانید رندآگاهیتان را بالا رید. حالا افرادی که نام رند یا
Prospect ل به مشتریان بالقوه یامحصول شما را شنیدهاند تبد
مشوند. هرچه تعداد افراد آگاه در ان مرحله بیشتر باشد شانس
اینکه افراد بیشتری در انتهای قیف باق بمانند بالاتر خواهد رفت. از
ن ان مشتریان بالقوه تعدادی از افراد خواهند ود که به محصول
یا سرویس شما ازار علاقه یا توجه خواهند کرد. ان گروه را سرنخ
یا Lead منامیم و در ادامه با آنها سروکار خواهیم داشت. مشتری
راغب یا همان سرنخ ما در ان مرحله در حال ارزیای، مقایسه و
ــه او را ــت ک ــت و لازم اس ــدمت شماس ــا خ ــول ی ــل محص تحل

صلاحیتسنج کنید.

شما در مرحله اول قیف فروش لازم است که اطلاعات حداقل از
مشتری دریافت کنید. اینکار متواند در یک صفحه فرود سایت یا از
طرق یک فرم تماس صورت گرد. بعد از اولن اقدام مشتری رای
کسب اطلاعات بیشتر درباره شما یا مطرح کردن نیازش نوبت به
شما مرسد که از او تشکر کنید یا به طریق، اطلاعات مدنظرش را
رای او ارسال نمایید. مشتری در ان مرحله بیش از هر زمان دیگری
نیاز به آگاهی دارد. معرف وبینار، ارسال ویدو آموزشی، محتوای
متنی یا جلسه حضوری متواند سرنخ خام شما را به یک مشتری

راغب پخته تبدل کند.
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Interest مرحله ایجاد علاقمندی یا .1

در مرحله بعدی ایجاد علاقمندی دغدغه شما خواهد ود. ارسال
پیام به صورت مداوم به سرنخ باعث مشود بتوانید او را در فرایند
خرید قرار دهید. لازم است که افراد مخاطب شما در جریان کسب و
کارتان قرار گرند تا بتوانند از لحاظ بازاریای تعن صلاحیت شوند.
ان سرنخها آمادگ دارند تا در قیف فروش به مراحل بعدی روند و
به حالت یک مشتری نیمهآگاه دربیایند. ان مرحله کاملاً به عهده
تیم بازاریای است. درخواست جلسه، مذاکرات و تماسهای طق
رنامه از جمله کارهای هستند که در ان مرحله باید صورت گرد. به
طـور میـانگن تنهـا 9 درصـد از مشتریـان راغـب تبـدل بـه خریـداران

احتمال شما خواهند شد.

Decision ری یامرحله تصمیم گ .1

حالا نوبت به قسمت سخت ماجرا مرسد. در ان مرحله به غر از
اینکـه بایـد فعالیتهـای همچـون آشنـا کـردن مشتریـان احتمـال بـا
داستان کسب و کارتان یا ایجاد کمنهای خلاقانه انجام دهید،
باید تجربه مثبت خرید سار مشتریان و نظرات آنها را هم به گوش
مخـاطن خـود رسانیـد. از اـن طرـق متوانیـد مشتـری صلاحیـت
سنج شده خود را به یک مشتری راغب پذرفته شده از نظر فروش
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تبـدل کنیـد. اـن مشتـری احتمـال در واقـع از نظـر تیـم فـروش
صلاحیتهـای لازم ـرای خریـدار شـدن را دارد و بـا قریـب خـوی، 50
درصد از مخاطن شما در ان مرحله از قیف فروش رزش خواهند

کرد.

Action مرحله اقدام یا .1

مرحله آخر همان مرحله خرید مشتری است. جای که طق پیشبینی
باید مشتریانی از دهانه قیف خارج شوند که از شما خرید خواهند
کرد. نرخ تبدل شما در ان مرحله به دست خواهد آمد. آمارها
نشـان داده کـه در اـن مرحلـه هـم حـدود 50 درصـد از مشتریـان
احتمالتـان حـذف خواهنـد شـد. حـالا وقـت تمـاس فـروش و ارائـه
پیش فاکتور است. البته که اینجا پایان راه نیست. در واقع بعد از
فروش، نوبت به ارجاع دادن مشتریان به شما مرسد. ما در ان
مقاله درباره چند استراژی ارجاع موثر صحبت کردیم. اما چزی که
باعث مشود یک استراژی ارجاع بتواند با درصد بالای موثر واقع
شود، مسری است که یک سرنخ در قیف فروش شما ط مکند تا

تبدل به خریدار شود.

اگر هرکدام از مراحل که گفتیم به درستی رنامه رزی و اجرای شود،
شانس بیشتری وجود خواهد داشت که مشتریان شما بعد از خرید

https://rahemodiran.com/


12

بخواهنــد محصــول یــا خــدمت شمــا را بــه دیگــران معرفــ کننــد.
اینجاست که متوان گفت در کنار به کار بستن یک استراژی ارجاع
درسـت، بسـیار مهـم اسـت کـه چگـونه سـرنخهای خـود را صلاحیـت

سنج مکنید و ط ان مسر آنها را آموزش مدهید.

ن مقاله معرفشناسید که در اژی ارجاع موثری مشما چه استرا
نکردیـم؟ خوشحـال مشـویم در بخـش نظـرات ـرای مـا بنویسـید.
همچنن متوانید رای یادگری بیشتر درباره تکنیکها و ترفندهای
بازاریـای و فـروش، مقـالات سـایت راه مـدران را مطـالعه کنیـد یـا از

دورههای تخصص موجود در سایت استفاده نمایید.

https://rahemodiran.com/%d8%b3%d9%86%d8%a7%d8%
b1%db%8c%d9%88-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-
%d8%a8%d8%b1%d8%a7%db%8c-
%d8%aa%d9%85%d8%b1%db%8c%d9%86-

/%d9%85%d8%b0%d8%a7%da%a9%d8%b1%d9%87

همچنن در صورت نیاز به راهنمای و درخواست مشاوره م توانید
از صـفحه خـدمات مشـاوره بـا ـر کـردن فـرم انتهـای صـفحه منتظـر

تماس کارشناسان ما باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از

https://rahemodiran.com/blog/
https://rahemodiran.com/shop/
https://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
[box/].دسترسی خواهید داشت

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

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

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

