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معدن طلای متروکه: راهنمای جامع فعالسازی
لیدهای سرد و بازگرداندن مشتریان از دست رفته

معدن طلای متروکه: راهنمای جامع فعالسازی
لیدهای سرد و بازگرداندن مشتریان از دست رفته

درون سیسـتم مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری (CRM) هـر شرکتـی، یـک
قرستان وسع و خاموش وجود دارد. قرستانی از مکالمات ناتمام،
فرصتهای فراموششده و روابط که روزی گرم ودند اما اکنون به
سـردی گراییدهانـد. تیمهـای فـروش و بازاریـای، هـر روز بـا صـرف
هزینههای گزاف، در تلاش رای یافتن «سرنخهای جدید» هستند، در
حال که روی یک معدن طلای متروکه نشستهاند و از آن یخرند.
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اـن رویکـرد، در هـر شرایطـ یـک اشتبـاه اسـتراژیک اسـت، امـا در
اقتصاد پسا-بحران، یک خودکشی تجاری محسوب مشود.

در دنیای جدیدی که «اعتماد» کالای کمیاب و گرانهاست و هزینه
جذب هر مشتری جدید سر به فلک مکشد، بازگشت به ان معدن
طلا دیگر یک انتخاب نیست، یک ضرورت مطلق است. ان مقاله،
یـک لیسـت سـاده از نکـات و ترفنـدها نیسـت. اـن یـک نقشـه گنـج
کامـل و یـک سیسـتم مهندسـیشده گـام بـه گـام ـرای حفـاری اـن
معـدن، اسـتخراج طلای پنهـان در آن، و تبـدل دادههـای مـرده بـه
سودآورترن کمنهای فروش شماست. ما در ان راهنمای جامع،
استراژی، ازارها، و مهمتر از همه، متنها و سناروهای دقیق را در
اختیار شما قرار خواهیم داد که رای موفقیت در فرآیند فعالسازی
لیدهای سرد و بازگرداندن مشتریان از دست رفته به آن نیاز دارید.
آماده باشید تا گرد و غبار را از روی دادههای قدیم خود پاک کنید

و ارزشمندترن دارای پنهان شرکتان را دوباره کشف کنید.

بخش اول: فلسفه و سودآوری؛ چرا دادههای قدیم
شما، هترن دادههای جدید شما هستند؟

قل از آنکه وارد فاز عملیاتی شویم، باید عمیقاً درک کنیم که چرا
ان استراژی تا ان حد قدرتمند است. دلال موفقیت کمنهای

فعالسازی لیدهای سرد بسیار فراتر از صرفهجوی در هزینه است.
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۱. مزیت «شروع با اعتماد»: ان سرنخها واقعاً «سرد» نیستند. آنها
«خاموش» یا «غرفعال» هستند. آنها حداقل یک بار نام رند شما
را شنیدهاند، با یک از فروشندگان شما صحبت کردهاند یا محتوای
شما را دیدهاند. ان آشنای اولیه، هرچند کمرنگ، یک مزیت روانی
زرگ نسبت به یک تماس کاملاً سرد (Cold Call) ایجاد مکند.
شما از صفر شروع نمکنید؛ شما از یک خاطره شروع مکنید و ان

یک نقطه شروع فوقالعاده است.

۲. مزیت «دادههای پیشن»: شما در مورد ان افراد اطلاعاتی در
دست دارید. مدانید در گذشته به دنبال چه ودهاند، چه سمتی
داشتهانـد، انـدازه شرکتشـان چقـدر ـوده و مهـمتر از همـه، احتمـالاً
مدانید چرا در گذشته از شما خرید نکردهاند. ان اطلاعات، نفت
خام شخصسازی است. شما متوانید پیام خود را به طور دقق ر
اساس تاریخچه آنها طراح کنید، کاری که رای یک لید جدید
قریبــاً غرممکــن اســت. اــن دادههــا، کلیــد مــوفقیت در فرآینــد

فعالسازی لیدهای سرد است.

۳. توجیه اقتصادی قدرتمند: اعداد دروغ نمگویند. هزینه جذب
ــد ــک لی ــرای ی  (Customer Acquisition Cost - CAC) ــری مشت
جدیـد، بـه طـور متوسـط ۵ تـا  ۱۰راـر بیشتـر از هزینـه حفـظ یـا
بازگرداندن یک مشتری قدیم است. یک کمن ایمیل هدفمند
ـرای فعالسـازی لیـدهای سـرد هزینـهای نزدیـک بـه صـفر دارد، امـا
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پتانسل بازگشت سرمایه (ROI) آن متواند نجوم باشد. علاوه ر
اـن، بازگردانـدن یـک مشتـری از دسـت رفتـه، تـأثر مسـقیم ـر
افزایـش شـاخص حیـاتی «ارزش طـول عمـر مشتـری (CLV)» دارد و

سلامت مال بلندمدت شرکت شما را تضمن مکند.

۴. هماهنگ کامل با ذهنیت پسا-بحران: ان استراژی، ذاتاً یک
استراژی مبتنی ر رابطه و کمریسک است. شما با ان کار به مشتری
قدیم یا لید سرد نشان مدهید که رای او و تاریخچه ارتباطش
ارزش قائلید و به دنبال ساخت یک رابطه بلندمدت هستید، نه یک
معـامله سـرع. اـن رویکـرد، دقیقـاً همـان چـزی اسـت کـه مشتـری

محتاط و اعتمادمحور دوران جدید به دنبال آن است.

بخش دوم: نقشه حفاری؛ بخشبندی هوشمندانه
گنجینه پنهان شما

زرگترن اشتباه در فعالسازی لیدهای سرد، ارسال یک پیام یکسان
رای همه است. ان کار مانند شلیک با چشم بسته است. اولن و
حیاتیترن قدم، بخشبندی دقق و هوشمندانه دادههای شما در

CRM است.

قــدم اول: هــداشت دادههــا (Data Hygiene): اــن کــار جــذاب
نیسـت، امـا ضـروری اسـت. قـل از هـر کـاری، زمـانی را بـه پاکسـازی
CRM خود اختصاص دهید. اطلاعات تماس ناقص را کامل کنید،
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شرکتهای که دیگر وجود ندارند را حذف کنید و دادههای تکراری را
ادغام نمایید. یک پایگاه داده تمز، فونداسون یک کمن موفق

است.

قدم دوم: تفکیک دو گروه اصل: تمام دادههای غرفعال شما به دو
دسته اصل قسیم مشوند:

الـف) مشتریـان از دسـت رفتـه (Lost Customers): شرکتهـا یـا
افــرادی کــه حــداقل یــک بــار از شمــا خریــد کردهانــد امــا دیگــر

بازنگشتهاند.

ب) لیـدهای سـرد (Cold Leads): شرکتهـا یـا افـرادی کـه علاقـه
نشـان دادهانـد (مثلاً فـرم ـر کردهانـد یـا در جلسـه دمـو شرکـت

کردهاند) اما هرگز به مشتری تبدل نشدهاند.

قدم سوم: بخشبندی میکروسکوی (کلید شخصسازی در مقیاع):
حـالا هـر یـک از اـن دو گـروه را بـه زرشاخههـای دقـقتری قسـیم
مکنیــم. اــن کــار بــه شمــا اجــازه مدهــد پیامهــای فوقالعــاده

هدفمندی ارسال کنید.

زرشاخههای «مشتریان از دست رفته»:

قهرمانــان ســاق (Former Champions): مشتریــان ــزرگ و
رسودی که به دلال نامشخص شما را ترک کردهاند. بازگرداندن
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حتی یک از انها متواند بسیار سودآور باشد.

فراریان قیمت (Price Defectors): مشتریانی که پس از افزایش
قیمـت یـا پیـدا کـردن یـک رقیـب ارزانتـر، شمـا را تـرک کردهانـد.
اسـتراژی بازگردانـدن اـن گـروه، بایـد ـر «ارزش» و نـه «قیمـت»

متمرکز باشد.

مغضــون (Neglected Accounts): مشتریــانی کــه بــه دلــل
خدمات پس از فروش ضعیف، عدم توجه کاف یا یک تجربه بد،
از شما دلخور شدهاند. بازگرداندن ان گروه نیازمند عذرخواهی و

تلاش مضاعف است.

تکخریدها (One-Time Buyers): کسانی که یک محصول خاص
را ـرای یـک نیـاز مقطعـ خریدهانـد و دیگـر بازنگشتهانـد. انهـا

پتانسل بالای رای خریدهای مکمل (Cross-sell) دارند.

زرشاخههای «لیدهای سرد» (قلب تپنده کمن فعالسازی لیدهای
سرد):

ارواح مرحله نهای (Late-Stage Ghosts): لیدهای که تا مراحل
پایانی قیف فروش پیش رفتند، پیشفاکتور دریافت کردند، اما

ناگهان ناپدید شدند. انها بالاترن پتانسل را دارند.

ــدان اولیــه (Early-Stage Engagers): کســانی کــه در علاقهمن
وبینارهـای شمـا شرکـت کردهانـد، کتابهـای الکترونیکـ شمـا را
دانلـود کردهانـد یـا در شبکههـای اجتمـاع بـا شمـا در تعامـل
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ودهاند، اما هرگز وارد فرآیند فروش نشدهاند.

ردشدههای قدیم (Old Disqualifieds): لیدهای که در گذشته
به دلل نداشتن یک وژگ خاص در محصول شما یا عدم تطاق
با نیازشان، رد صلاحیت شدهاند. ممکن است محصول شما از آن

زمان تا امروز تکامل یافته و اکنون رای آنها مناسب باشد.

ی کـه تمـام فرآینـد را طـلیـدها :(No-Decisions) یتصـمیمها
ــای در ــا عــدم توان ــد ی ــه دلــل تردی ــد امــا در نهــایت ب کردن

تصمیمگری، معامله را نهای نکردند.

با ان نقشه دقق، شما آمادهاید تا با ازارهای درست، حفاری را آغاز
کنید. ان سطح از دقت، تفاوت ن یک کمن اسپم و یک کمن

هوشمندانه فعالسازی لیدهای سرد را رقم مزند.

بخش سوم: کتابچه راهنمای عملیات؛ کمنها،
کانالها و سناروها

اینجا جای است که استراژی به عمل تبدل مشود. ما رای هر
بخش، سناروهای مشخص را ارائه مدهیم.

اصـل طلاـی حـاکم ـر تمـام ارتباطـات: اول ارزش، بعـد درخواسـت
(Value-Before-Ask) هرگـز، هرگـز و هرگـز اولـن تمـاس خـود را بـا
جملهای مانند “مخواستم ببینم آماده خرید هستید؟” شروع نکنید.
ان کار تمام تلاشهای شما را ناود مکند. شما باید خ رابطه را با
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گرمای «ارزش» آب کنید.

عملیات شماره ۱: کمن «بازگشت قهرمان» رای مشتریان از دست
رفته

کانال اصل: ایمل شخصسازی شده، و سپس پیگری تلفنی.

سنارو رای «قهرمانان ساق» (ایمل “ما تغر کردهایم”):
موضوع: [نام]، از آخرن باری که صحبت کردیم، چزهای زیادی

در [نام شرکت شما] عوض شده…

متـن: “سلام [نـام]، امـروز در حـال ررسـی ارزشمنـدترن شرکـای
تجاریمان در گذشته ودم و طبیعتاً به یاد شما و همکاریمان
در روژه X افتادم. صادقانه بگویم، همیشه از اینکه نتوانستیم
همکاریمان را ادامه دهیم متأسف ودهام. از آن زمان تا امروز،
ما ر اساس بازخوردهای که از مشتریانی مانند شما گرفتیم، ۳
تغر زرگ ایجاد کردهایم: [ .۱هود کلیدی مرتبط با نیاز او]،
[۲. وژگ جدید مرتبط با نیاز او] و [ .۳هود در خدمات پس
از فروش]. دوست دارم در یک تماس کوتاه ۱۵ دقیقهای ان
تغرات را به شما نشان دهم و به پاس همکاری گذشته، یک

پیشنهاد وژه «خوشامدگوی مجدد» را به شما قدیم کنم.”

سنارو رای «مغضون» (تماس تلفنی “عذرخواهی و کشف”):
متـن: “سلام [نـام]، از شرکـت X تمـاس مـگرم. دلـل تماسـم
فروش نیست. در حال بازبینی سواق مشتریان ودم و متوجه
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شـدم تجربـه همکـاری شمـا بـا مـا آنطـور کـه بایـد، عـال نـوده
است. من فقط مخواستم شخصاً تماس بگرم، عذرخواهی
کنم و اگر فرصت بدهید، چند دقیقه به حرفهای شما گوش
دهم تا بفهمم کجا اشتباه کردیم تا بتوانیم از آن رای آینده
درس بگریم.” ان رویکرد خلع سلاحکننده، اغلب راه را رای

یک شانس دوباره باز مکند.

عملیات شماره ۲: کمن «احیا» رای فعالسازی لیدهای سرد

کانـال اصـل: یـک تـوال چنـدمرحلهای و هوشمنـد از ایمـل، و
سپس تماس تلفنی رای کسانی که تعامل نشان مدهند.

سنارو رای «ارواح مرحله نهای» (تکنیک ایمل ۹ کلمهای):
موضوع: [نام]

متن: “آیا هنوز به دنبال هود [هدف که در گذشته داشت،
مثلا: هرهوری تیم فروش] هستید؟”

چرا کار مکند؟ ان ایمل کوتاه، شخص و مهم است. به
نظر نمرسد یک ایمل اتوماتیک باشد و حس کنجکاوی را
رای پاسخ دادن رمانگزد. ان یک تکنیک کلاسیک و بسیار

مؤثر رای فعالسازی لیدهای سرد است.

سنارو رای «علاقهمندان اولیه» (توال ارزش ۳ مرحلهای):
ایمل اول (ارزش خالص): “سلام [نام]، به یاد دارم که مدتی
پیش در وبینار ما در مورد [موضوع X] شرکت کرده ودید. ما
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بـه تـازگ یـک راهنمـای جـامع جدیـد در همـن زمینـه منتشـر
کردهایـم کـه فکـر کـردم ممکـن اسـت رایتـان مفیـد باشـد.
متوانید آن را از اینجا دانلود کنید. [لینک]” (هچ درخواستی

در ان ایمل وجود ندارد).

ــدد، ــد): “سلام مج ــاه - ۳ روز بع ــوزش کوت ــل دوم (آم ایم
امیدوارم آن راهنما مفید وده باشد. یک از نکات کلیدی که
بسـیاری از خواننـدگان بـه آن اشـاره کردهانـد، بخـش مرـوط بـه
[نکته خاص] است. اجرای همن یک تکنیک کوچک متواند

تأثر زیادی داشته باشد.”

ایمل سوم (درخواست نرم - ۳ روز بعد): “با توجه به علاقه
شما به ان موضوع، آیا تمال دارید در یک گپ کوتاه ۱۵
دقیقهای ررسی کنیم که چطور متوانید ان راهکارها را به
طور خاص در شرکت خودتان رای رسیدن به [هدف مورد نظر]
پیادهسازی کنید؟” ان توال، فرآیند فعالسازی لیدهای سرد را

به یک سفر آموزشی رای مشتری تبدل مکند.

سـنارو ـرای «ردشـدههای قـدیم» (ایمـل “محصـول مـا ـزرگ
شده”):

متن: “سلام [نام]، حدود یک سال پیش در مورد نیاز شما به
[وژگX ] صحبت کردیم و در آن زمان محصول ما ان قابلیت
را نـداشت. خـر خـوب اـن اسـت کـه مـا بـه بازخوردهـا گـوش
کردیم و اکنون نه تنها آن وژگ، بلکه قابلیتهای Y و Z را نز
اضـافه کردهایـم. اگـر اـن موضـوع هنـوز رایتـان اهمیـت دارد،

خوشحال مشوم نسخه جدید را به شما نشان دهم.”
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بخش چهارم: اندازهگری موفقیت و هینهسازی
موتور احیا

شما نمتوانید چزی را که اندازهگری نمکنید، مدریت یا هود
و دهید. رای ارزیای موفقیت کمنهای فعالسازی لیدهای سرد 

بازگرداندن مشتریان، باید شاخصهای درستی را دنبال کنید.

:(KPIs) شاخصهای کلیدی عملکرد
نـرخ بازگشـای و پاسـخ (Open/Reply Rate): چنـد درصـد از
مخاطبان، ایمل شما را باز کرده یا به آن پاسخ دادهاند؟ ان

اولن نشانه موفقیت پیام شماست.

نـرخ احیـا (Re-engagement Rate): چنـد درصـد از لیـدهای
سـرد بـه یـک لیـد فعـال تبـدل شـده و وارد قیـف فـروش

شدهاند؟

نـرخ بـازگشت (Win-Back Rate): چنـد درصـد از مشتریـان از
دست رفته، مجدداً از شما خرید کردهاند؟

سـرعت چرخـه فـروش (Sales Cycle Velocity): آیـا فرآینـد
فروش رای ان لیدهای احیا شده سرعتر از لیدهای کاملاً

جدید است؟ (پاسخ معمولاً مثبت است).

بازگشت سرمایه (ROI): درآمد حاصل از ان کمن در مقال
زمان و مناع صرف شده چقدر وده است؟

هینهسازی مداوم: از تست  A/Bرای آزمودن همهچز استفاده
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کنید: عناون ایمل، متن پیام، پیشنهادها و زمانبندی ارسال.
ان هینهسازی، موتور فعالسازی لیدهای سرد شما را همیشه در

هترن حالت خود نگه مدارد.

نتیجهگری

CRM شمـا یـک قرسـتان نیسـت؛ یـک اکوسیسـتم خفتـه اسـت کـه
منتظر سیگنال درست از طرف شماست تا دوباره بیدار شود و به
حیات بازگردد. در دنیای ر سر و صدای بازاریای امروز که همه رای
جلب توجه مشتریان جدید فریاد مزنند، یک نام آشنا که با یک
پیام شخص، محترمانه و ارزشمحور بازمگردد، مانند یک نجوای
دلنشن در گوش مشتری است. ان قدرتمندترن و کمهزینهترن

استراژی رای رشد پایدار است.

فرآیند فعالسازی لیدهای سرد و بازگرداندن مشتریان از دست رفته،
فقط یک تاکتیک فروش نیست؛ ان یک فلسفه کسبوکار است.
فلسفهای که مگوید هچ رابطهای یارزش نیست و هر مکالمهای،
بذری است که متواند روزی به درختی تنومند تبدل شود. دیگر به
دنبــال کشــف ســرزمنهای جدیــد و ناشنــاخته نباشیــد. زرگترــن
گنجها، اغلب در حیاط خلوت خودمان پنهان شدهاند. وقت آن است
کـه ـل دیجیتـال خـود را رداریـد و حفـاری در معـدن طلای متروکـه

شرکتان را آغاز کنید. ان معدن، مشتاقانه در انتظار شماست.
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اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هسـتید، متوانیـد مقـاله اسـتراژی هـای بازاریـای چنـدکاناله ـرای
جذب مشتریان هدفمند در سال ۱۴۰۴ راه مدران را مطالعه کنید و

تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

