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چک لیست ارجاع 5 مرحلهای که فروشندگان رای
بستن معامله باید استفاده کنند

منظور از چک لیست ارجاع چیست؟ به غر از ترفندها و تکنیکهای
فروش، چه چزی متواند به هود عملکرد اعضای تیم فروش کمک
کند؟ رنامهرزی یا گزارش؟ اجازه بدهید قل از هر توضیح یک
جمله معروف را نقل کنیم: «زمانی که «عملکرد» اندازهگری مشود،
«هود عملکرد» رخ مدهد. اما وقتی عملکرد اندازهگری شده و به
صورت گزارش ارائه مشود، نرخ هود به سرعت افزایش میابد یا
هـود چشمگـری پیـدا مکنـد.» اـن جملـه، کـه بـه عنـوان قـانون
رسون شناخته مشود، متواند به عنوان یک اصل رای موفقیت
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در بستن معاملات و هود عملکرد مرکز تماس مورد استفاده قرار
گرد.

شایـد عبـارت «آنچـه را کـه انـدازهگری مکنیـد، متوانیـد مـدریت
کنیـد» را شنیدهایـد. اضـافه کـردن عنصـر گزارشدهـی، کـه متوانـد
ــی ی، ترکری و پاســخگور دیگــری باشــد از مســئولیتپذتفســ
قدرتمند ایجاد مکند. ما مخواهیم از ان پدیده استفاده کنید و
یـک چـک لیسـت ارجـاع 5 مرحلـهای بـه شمـا معرفـ کنیـم کـه فکـر
مکنیـم هـر فروشنـدهای ـرای بسـتن معـاملاتش لازم اسـت داشتـه
باشد. ان هفت مرحله طراح شدهاند تا به شما در گرفتن ارجاع و
معرفهای بیشتر کمک کنند. با راه مدران همراه باشید تا ان چک

لیست ارجاع را باهم مرور کنیم.

نکته: منظور از ارجاع در ان مقاله فرایندی است که در آن مشتریان
شما به خاطر رضایتی که از کسب و کار یا محصول شما داشتهاند،
شما را به دیگران معرف مکنند. به ان طرق شما به جای اینکه
جدیـد را بدهیـد، از مشتریـان قبلـ هزینـه جـذب مشتریـان احتمـال
خود مخواهید که شما را به دیگران معرف کنند. ان روش به ان
خاطر که با یک نظر مثبت یا رضایت واقع مشتریان همراه است،
تاثر بسیار زیادی در افزایش فروش شما خواهد داشت. شاید فکر
کنید مگر با یک چک لیست ارجاع مشود به چنن هدف رسید؟
هتر است بعد از خواندن / شنیدن ان مقاله خودتان قضاوت کنید.
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چک لیست ارجاع؛ 5 نکتهای که باید رعایت کنید

1) به مشتریان خود ارجاع بدهید

شما اگر چزی به دیگران بدهید متوانید انتظار داشته باشید که
چزی از آنها دریافت کنید. آیا ارزشی را به مشتریان احتمال خود یا
همکارانتان از طرق ارجاع دادن به ایشان مدهید؟شاید لازم باشد
ـرای دریـافت ارجاعهـای بیشتـر، شمـا هـم بـه مشتریـان خـود ارجـاع
بیشتری دهید. اگر کاری از دست شما رمآید که رای مشتریای
انجام دهید، درغ نکنید. کسب و کار آنها را به دیگران معرف کنید.
ارتباط بسازید تا آنها هم به درخواست شما مبنی ر معرف کسب و
کار شما به دیگران، جواب مثبت بدهند. ان اولن قدم در چک

لیست ارجاع است.

پس افرادی که به شما ارجاع مدهند را به دیگران معرف کنید و از
آنها بخواهید که همن کار را رای شما بکنند. ان روش سه آورده

رای شما خواهد داشت:

الف) فرصتهای را رای ارجاعهای آینده ایجاد مکند.

ب) یکسری ارجاع جدید در لحظه رای شما ایجاد خواهد کرد.

ج) به شما کمک مکند تا رابطه خود را با مشتریان احتمالتان
قوت بخشید.
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2) به گفتگوهای خود با مشتریان ارزشی اضافه کنید

سـنگ بنـای یـک فرآینـد موفـق ارجـاع، ررسـی نـوع رابطـه شمـا بـا
مشتریانتان است تا اطمینان حاصل کنید که انتظارات آنها رآورده
مشوند، شکایتهای کوچک به مشکلات زرگ تبدل نمشوند، و
ارزشی از مکالمه با شما دریافت مکنند. ان کار همچنن جلوی
بدتر شدن شرایط را مگرد - چندان هوشمندانه نیست که از یک
بخواهید که شما یا کسب و کارتان را به کسی معرف مشتری ناراض
کند. مگر اینکه مشکل او را رطرف کرده یا ارزشی رایش فراهم آورده

باشید.

رخ افراد ممکن است بگویند که نباید از مشتریان خواست که شما
را به دیگران معرف کنند، اما ان ایده اشتباه است! اجازه ندهید
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افراد ترس و باورهای اشتباه خود را به شما منقل کنند. اگر مشتری
خوشحـال داریـد کـه مدانیـد متوانـد شمـا را بـه گـروه جدیـدی از
مشتریان احتمال معرف کند، حتماً اقدام کنید. البته در صورتی که
مطمئن هستید که ارزشی رای او خلق کردهاید که جای دیگر پیدا

نمکرده و خودش هم رغبت به ان کار دارد.

اگر احساس ناامنی مکنید، به یاد داشته باشید که کلید موفقیت
در نحـوه نزدیـک شـدن بـه اـن موضوعـات اسـت. بـا اسـتفاده از
روشهای حرفهای سوال رسیدن و درخواست کردن از مشتریان، که
پیشتر در بلاگ راه مدران دربارهشان توضح دادیم، به نظر نخواهید
رسید که قصد دارید از مشتری درخواست زیادی داشته باشید یا
ایـدهای را بـه آنهـا تحمـل کنیـد. در واقـع عمـل کـردن بـه اـن چـک
لیست ارجاع بیشتر از هرچز نیاز به باور شما دارد. خود را باور کنید

و رابطه خود را با مشتریانتان قویتر نمایید.

3) ارجاعها را به معرف تبدل کنید

ارجاعها تا زمانی که به یک ارتباط واقع با مشتریان احتمال جدید
تبدل نشوند، یارزش هستند. قریباً غرممکن است که امروزه
بدون داشتن یک معرف بتوانید به مشتریان احتمال یک بازار دست
پیدا کنید. معرف حضوری معمولاً موثرترن راه است، البته اگر با
مدل کسب و کار شما همخوانی داشته باشد. ارسال یک ایمل با
محتوای که نشان دهد یک شخص مشترک شما را ارجاع داده است
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هم متواند موثر واقع شود اما اطمینان حاصل کنید که معرفتان
آدرس ایمل شما را در بخش CC قرار دهد تا فرد جدید بداند که
ان معرف معتر است و متوجه شود که چگونه متواند با شما
ارتباط بگرد. ممکن است در نگاه اول کم پیچیده به نظر رسد اما

شما باید رای یک ارتباط جدید واقعاً تلاش کنید!

4) با مشتریان احتمال جدید ارتباط بگرید.

شایـد باورتـان نشـود امـا بسـیاری از افـرادی کـه بـه آنهـا ارجـاع داده
مشود هچ وقت با مشتریان احتمال جدید ارتباط نمگرند! فکر
مکنند وقتی معرف شدهاند دیگر نیازی نیست که پیگری انجام
دهنـد. در حـالیکه وقتـی خودتـان پیگـر نباشیـد دو اتفـاق مافتـد.
یک اینکه فرصتی که به شما در یک سینی نقرهای تعارف شده را از
دست مدهید. دیگر اینکه ل ارتباط ن خود و مشتری ارجاع
دهنـده را از ـن مریـد. چـون آنهـا از اـن بـه بعـد شمـا را جـدی

نخواهند گرفت.

همیشه پیگری کنید. شاید ان مهمترن مورد در چک لیست ارجاع
باشد. در غر اینصورت، نه تنها به رندینگ خود ضربه مزنید بلکه

فرصتهای جدید معامله را از دست خواهید داد.
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5) از معرف تشکر کنید.

منتظر نشوید که مشتریان احتمال جدید به خریدار تبدل شوند -
در واقع، اهمیتی ندارد که آیا همیشه موفق به بستن قرار داد با
مشتریـان جدیـد معرفـ شـده شویـد یـا خـر. اصلا موضـوع فـروش
نیست. بلکه لازم است ارتباط خود را با افرادی که شما را به دیگران
ــل ــرای عم  ــاداشی ــد و پ ــه داری ــد نگ ــد، قدرتمن ــاع مدهن ارج

سخاوتمندانه ایشا در نظر بگرید.

اغلب یک یادداشت یا ایمل تشکر کاف خواهد ود. فقط کافیست
نشان دهید که ان کار آنها چقدر رایتان مهم است و سپاسگزارشان
هستید. اگر بتوانید هدیهای رای ان افراد در نظر بگرید که آنها را

تشوق هم خواهید کرد که ان کار را تکرار کنند.

بازاریای ارجاع و دلال اهمیت آن

یک از اصطلاحات راج ن فروشندگان ان است که آنهای که از
ارجاع استفاده نمکنند مانند فرد گرسنهای هستند که از کنار یک
رســتوران بــا تــابلوی غــذای رایگــان مگذرنــد امــا چــزی ســفارش
نمدهند! ما در ان مقاله از راه مدران یک چک لیست ارجاع 5
ن مقاله کممرحلهای را مرور کردیم اما شاید بد نباشد در انتهای ا
درباره بازاریای ارجاع یا referral marketing و دلال اهمیتش هم

توضح دهیم.
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بازاریـای ارجـاع یـک اسـتراژی بازاریـای اسـت کـه ـر پیـدا کـردن
مشتریـان احتمـال جدیـد از طرـق ارجاعهـا و توصـیههای مشتریـان
قدیم تمرکز دارد. در ان روش، مشتریان فعل و خریداران قبل به
عنوان مناع اصل رای جلب مشتریان جدید شناخته مشوند. به
جای استفاده از روشهای تبلیغاتی سنتی، بازاریای ارجاع ر روابط
شخصـ و اعتمادسـازی ـن افـراد تأکیـد دارد. رخـ وژگهـای

بازاریای ارجاع عبارتند از:

اسـتفاده از شبکـه ارتباطـات فـردی: در بازاریـای ارجـاع، از ارتباطـات
فـردی و شبکههـای ارتبـاط افـراد اسـتفاده مشـود. اـن شامـل
خانواده، دوستان، همکاران و اشخاص است که در محیط کار یا

فعالیتهای اجتماع مشغول به فعالیت هستند.

اعتمادسازی: ارجاع از طرق افرادی که مسقیماً تجربیات خود را از
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یک محصول یا خدمات به اشتراک مگذارند، در مشتریان جدید
اعتماد ایجاد مکند.

پاداش به افراد معرف: بازاریای ارجاع معمولاً شامل پاداشها و
ـرای افـرادی اسـت کـه مشتریـان جدیـد بـه شرکـت معرفـ امتیـازاتی
کنند. ان پاداشها ممکن است شامل تخفیفها، هدایا، یا سار

مزایا باشند.

اسـتفاده از تجربیـات شخصـ: افـرادی کـه تجربیـات مثبتـی از یـک
محصول یا خدمات داشتهاند، ممکن است آن را به دیگران توصیه

کنند. تأثر تجربیات شخص در بازاریای ارجاع بسیار قوی است.

پایگـاه ارتبـاط قـوی: در اـن روش ساختـاری از ارتباطـات قـوی ـن
مشتریان و شرکت ایجاد مشود. ان ارتباطات متوانند به طور

مسقیم به مزیت رقابتی و رتری در بازار منجر شوند.

کــاهش هزینههــای تبلیغــات: اســتفاده از ارجاعــات متوانــد بــه
شرکتها در کاهش هزینههای تبلیغات کمک کند، زرا افراد تازه با
رسونای مخاطب رند همخوانی بیشتری دارند و احتمال خرید آنها

بالاتر است.

بازاریـای ارجـاع بـه عنـوان یـک روش مـوثر و اثربخـش در جلـب
مشتریان جدید و افزایش فروش به حساب مآید. چون اعتماد و

https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D9%BE%D8%B1%D8%B3%D9%88%D9%86%D8%A7%DB%8C-%D9%85%D8%AE%D8%A7%D8%B7%D8%A8/
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توصیههای شخص به عنوان عنصر کلیدی در تصمیم خرید مطرح
مشود. شما چه تجربهای در ان حوزه دارید؟ آیا تا به حال خودتان
کسب و کاری را به دوستان یا همکارانتان معرف کردهاید؟ چند
درصد از اوقات ان ارجاعات موفقیتآمز وده است؟ خوشحال
مشویم درباره تجربیاتتان در بخش نظرات بنویسید و راه مدران
را بـه دوسـتان و آشنایانتـان معرفـ کنیـد! بـاعث افتخـار ماسـت اگـر
بتوانیم در مسر رشد و توسعه مهارتهای افراد بیشتری گام رداریم.

از همراهیتان سپاسگزاریم.
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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]

https://rahemodiran.com/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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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/

