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هنر پیگری بدون مزاحمت: ۷ قانون طلای رای
تبدل «نهِ امروز» به «بلهِ فردا»

هنر پیگری بدون مزاحمت: ۷ قانون طلای رای
تبدل «نهِ امروز» به «بلهِ فردا»

مقدمه: مرز باریک ن “پیگری” و “مزاحمت”
کجاست؟

تصور کنید یک تماس فروش عال داشتهاید. مکالمهای ر از انرژی،
با سوالات هوشمندانه و پاسخ درخشان. در انتهای تماس، مشتری
بالقوه با لحنی علاقهمند مگوید: “بسیار جالب ود، اجازه دهید
کم در موردش فکر کنم و با شما تماس مگرم.” شما با هیجان
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تلفن را قطع مکنید، اما روزها و هفتهها مگذرد و هچ خری از
آن تماس نمشود. حالا شما در یک رزخ فلجکننده قرار گرفتهاید.
از از یک طرف، نمخواهید ان فرصت طلای را از دست بدهید؛ 
طرف دیگر، از ان مترسید که با تماس مجدد، یک فرد “مزاحم”،
“سـریش” و “ناامیـد” بـه نظـر رسـید. اـن سـنارو، کـاوس روزمـره

هزاران کارشناس فروش است.

ان ترس از مزاحم به نظر رسیدن، باعث مشود که فروشندگان
زرگترن گناه را در دنیای فروش مرتکب شوند: عدم پیگری. آمارها
به طور مداوم نشان مدهند که بیش از ۸۰٪ از فروشهای پیچیده،
در پیگریهای پنجم تا دوازدهم اتفاق مافتند، در حال که نزدیک
بـه نیمـ از فروشنـدگان پـس از اولـن تلاش نـاموفق، سـرنخ را ـرای
همیشه رها مکنند. ان یعنی یک اقیانوس از فرصتهای درآمدی

که به دلل یک ترس ذهنی، نادیده گرفته مشود.

خر خوب ان است که یک راه سوم وجود دارد. راهی که نه به رها
کردن فرصت منجر مشود و نه به مزاحمت. ان راه، “هنر پیگری
حرفهای” است. در ان راهنما، ما قصد داریم ۷ قانون طلای را به
شما بیاموزیم که به شما کمک مکند تا خط باریک ن پیگری و
مزاحمت را با ظرافت ط کنید. با روی از ان قوانن، شما از یک
فروشنـده نگـران، بـه یـک مشـاور قاـل اعتمـاد تبـدل مشویـد کـه
پیگریهایش نه تنها آزاردهنده نیست، بلکه مورد اسقبال مشتری
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نز قرار مگرد و “نهِ امروز” را با صر و هوشمندی، به “بلهِ فردا”
تبدل مکند.

 

قانون اول: هرگز فقط رای “چک کردن” تماس
نگرید؛ همیشه “ارزش” اضافه کنید

“سلام، فقط زنگ زدم پیگری کنم…” یا “خواستم ببینم تصمیمتون
چ شد…” ان جملات، مرگبارترن شروع رای یک تماس پیگری
هسـتند. چـرا؟ چـون اـن جملات کـاملاً خودخواهـانه هسـتند. پیـام
پنهان آنها ان است: “من به نیازهای تو اهمیتی نمدهم، من
فقط مخواهم بدانم آیا مخواهی از من خرید کنی تا من به هدف
فروشم رسم یا نه.” ان رویکرد فوراً شما را در موضع ضعف قرار

مدهد و مشتری را در حالت تدافع فرو مرد.

یک پیگری حرفهای هرگز حول محور “شما” نمچرخد؛ بلکه همیشه
حول محور “مشتری” و ارائه “ارزش” به اوست. در هر تماس، ایمل
یا پیام که ارسال مکنید، باید دلیل رای رقراری ارتباط داشته
باشید که رای مشتری مفید باشد. هدف شما باید ان باشد که
حتی اگر مشتری در آن لحظه از شما خرید نکرد، از اینکه رای او وقت

گذاشتهاید، احساس خوی داشته باشد.
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چگونه در هر تماس ارزش اضافه کنیم؟

ارسال یک مقاله یا منع مفید: “سلام آقای/خانم مشتری، امروز
داشتــم اــن مقــاله را در مــورد [یــک چــالش صــنعتی مرتبــط]
مخوانـدم و بلافاصـله یـاد مکالمهمـان در مـورد مشکـل شمـا بـا
[مشکل خاص مشتری] افتادم. فکر کردم ممکن است ان چند

راهکار رایتان جالب باشد. [لینک مقاله]”

به اشتراک گذاشتن یک مطالعه موردی (Case Study): “پس از
مکالمه قبلمان، به یاد یک از مشتریان دیگرمان در صنعت شما
افتادم که دقیقاً با همن چالش رورو ود. یک گزارش کوتاه از
نحوه حل ان مشکل رایشان آماده کردهام که فکر مکنم رای

شما هم الهامبخش باشد.”

دعوت به یک رویداد رایگان: “شرکت ما هفته آینده یک وبینار
رایگان در مورد [موضوع جذاب] رگزار مکند. با توجه به اهداف
شما رای [هدف مشتری]، فکر کردم حضور در ان وبینار متواند
رایتان بسیار مفید باشد. تمال دارید لینک ثبتنام را رایتان

ارسال کنم؟”

ارائه یک ایده یا نکته جدید: “بعد از تماسمان، داشتم به مشکل
شما فکر مکردم. آیا تا به حال به ان فکر کردهاید که از رویکرد
[یک ایده جدید] استفاده کنید؟ چند مشتری ما با ان روش به

نتاج خوی رسیدهاند.”

با ان رویکرد، شما از یک “پیگریکننده” به یک “مشاور ارزشمند”
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تبـدل مشویـد و مشتریـان ـرای تماسهـای شمـا احتـرام قائـل
خواهند شد.

قانون دوم: از یک رنامه پیگری چندکاناله
(Cadence) استفاده کنید

تکیـه کـردن تنهـا ـر یـک کانـال ارتبـاط (مثلاً فقـط تمـاس تلفنـی)
متواند به سرعت تهاجم و آزاردهنده به نظر رسد. رخ افراد
تماس تلفنی را ترجح مدهند، رخ دیگر به ایمل هتر پاسخ
مدهنــد و عــدهای در لینکــدن فعــالتر هســتند. یــک فروشنــده
حرفـهای، خـود را بـه یـک کانـال محـدود نمکنـد، بلکـه از ترکـی
هوشمندانه از کانالها در یک رنامه زمانی مشخص استفاده مکند.

به ان رنامه زمانی، “کدنس فروش” (Sales Cadence) مگویند.

یک کدنس، یک نقشه از پیش تعنشده رای توال، زمانبندی و
نوع تماسهای شما با یک سرنخ است. ان رنامه به شما نظم
مدهد، از پیگریهای تصادف جلوگری مکند و تضمن مکند
که شما به صورت مداوم اما غرمتمرکز در رادار مشتری باق بمانید.

:B2B رای فروش نمونه یک کدنس ۳۰ روزه

روز ۱: تماس تلفنی اولیه + ارسال ایمل خلاصه مکالمه و مناع
توافقشده.
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ــا یــک پیــام روز ۳: ارســال درخواســت کــانکشن در لینکــدن ب
شخصسازیشده (مثال: “از مکالمه روز دوشنبهمان لذت ردم.

خوشحال مشوم اینجا هم با شما در ارتباط باشم.”)

روز ۷: ارسال ایمل با یک محتوای ارزشمند (قانون اول). (مثال:
ارسال یک مقاله مرتبط)

روز ۱۴: تماس تلفنی دوم. (در ان تماس به ایمل قبل خود
ارجاع دهید: “آیا فرصت کردید مقالهای که رایتان فرستادم را
مطـالعه کنیـد؟”) اگـر پاسـخ ندادنـد، یـک پیغـام صـوتی کوتـاه و

حرفهای بگذارید.

روز ۲۱: تعامل در لینکدن. (لایک کردن یا گذاشتن یک کامنت
هوشمندانه زر یک از پستهایشان).

روز ۲۸: ارسال ایمل نهای یا “ایمل جدای” (که در قانون پنجم
توضح داده مشود).

ان فقط یک نمونه است. شما متوانید ر اساس صنعت و نوع
مشتریـان خـود، کـدنسهای متفـاوتی طراحـ کنیـد. نکتـه کلیـدی،
داشتن یک رنامه منظم و استفاده هوشمندانه از کانالهای مختلف

رای محاصره کردن فرصت است، نه مشتری.

قانون سوم: شخصسازی، شخصسازی،
شخصسازی

در دنیای که همه ما روزانه با دهها ایمل و پیام تبلیغاتی بمباران
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مشویم، تنها راه رای دیده شدن، “شخصسازی” است. ارسال یک
پیام کی-پیست شده و عموم رای همه سرنخهایتان، سرعترن
راه رای رفتن به وشه اسپم یا نادیده گرفته شدن است. مشتریان
بسـیار بـاهوش هسـتند و فـوراً یـک پیـام عمـوم را از یـک پیـام
اختصاص تشخیص مدهند. شخصسازی نشان مدهد که شما
رای مشتری به عنوان یک فرد ارزش قائل هستید و فقط به چشم

یک ردیف در فال اکسل به او نگاه نمکنید.

چگونه پیگریهای خود را شخصسازی کنیم؟

ــن ســادهترن و ــد: ا ــ ارجــاع دهی ــالمه قبل ــات مک ــه جزئی ب
قدرتمنـدترن راه اسـت. “در مکـالمه قبلمـان اشـاره کردیـد کـه
زرگترن چالش شما در حال حاضر، آموزش نروهای تازهکارتان
است. به همن دلل…” ان نشان مدهد که شما به دقت

گوش دادهاید.

از اطلاعــات جدیــد اســتفاده کنیــد: قــل از هــر پیگــری، یــک
جسـتجوی سـرع انجـام دهیـد. “تـریک مگـویم بـابت ارقـاء
سـمتان بـه مـدریت فـروش کـه در لینکـدن اعلام کردیـد!” یـا
“متـوجه شـدم شرکـت شمـا اخـراً در نمایشگـاه [نـام نمایشگـاه]

حضور داشته. امیدوارم تجربه خوی وده باشد.”

محتوای ارزشمند خود را سفارشی کنید: به جای ارسال یک مقاله
عموم رای همه، مقالهای را انتخاب کنید که دقیقاً به صنعت یا
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نقش شغل آن فرد مرتبط باشد.

از نام آنها استفاده کنید: ان یک نکته بدهی به نظر مرسد،
اما استفاده از نام مشتری در ابتدای ایمل و حتی در متن آن،

تأثر روانی مثبتی دارد.

هر پیگری را به عنوان یک فرصت جدید رای قویت رابطه ببینید.
نشان دهید که شما آنها و کسبوکارشان را به یاد دارید و رایشان

اهمیت قائل هستید.

قانون چهارم: پیام خود را کوتاه، واضح و با یک
درخواست مشخص (CTA) ارسال کنید

مدران و افراد تصمیمگرنده، افراد رمشغلهای هستند. آنها وقت
خواندن ایملهای طولانی و مهم را ندارند. یک پیگری موثر، باید
به سرعت به اصل مطلب ردازد و رای خواننده کاملاً روشن باشد
کـه شمـا از او چـه مخواهیـد. بسـیاری از فروشنـدگان ایملهـای
پیگری منویسند که ر از اطلاعات است اما در نهایت با یک جمله
ضعیف مانند “منتظر نظرات شما هستم” به پایان مرسد. ان کار،

بار تصمیمگری را کاملاً ر دوش مشتری مگذارد.

ساختار یک ایمل پیگری ایدهآل:

عنـوان جـذاب و واضـح (Subject Line): از عنـاون کلـ ماننـد .1
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“پیگری” خودداری کنید. عنوانی بنویسید که کنجکاوی را رانگزد
یـا محتـوای ایمـل را مشخـص کنـد. مثـال: “یـک ایـده در مـورد
افزایش هرهوری تیم شما” یا “خلاصه مکالمهمان در مورد نرمافزار

.”CRM

متن کوتاه و قال اسکن: متن ایمل شما نباید بیشتر از ۵-۴ .2
جملـه باشـد. از پاراگرافهـای کوتـاه و حتـی ـولت ـوینت ـرای

خوانای هتر استفاده کنید.

درخواست اقدام واضح و آسان (Clear Call-to-Action): به جای .3
جملات مهم، یک درخواست مشخص و ساده مطرح کنید که

پاسخ دادن به آن آسان باشد.
اشتباه: “اگر سوال داشتید با من تماس بگرید.”

صحح: “آیا چهارشنبه ساعت ۱۰ صح، ۱۵ دقیقه فرصت دارید
تا در مورد نحوه پیادهسازی ان راهکار رای تیم شما صحبت

کنیم؟”

اشتباه: “نظرتون رو هم بگید.”

صحح: “آیا ان موضوع هنوز جزو اولویتهای شما رای سه
ماهه جاری هست؟” (ان یک سوال بسته است که پاسخ به

آن آسانتر است).

به وقت مشتری خود احترام بگذارید تا او نز رای وقت شما احترام
قائل شود.
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قانون پنجم: هنر رها کردن را بیاموزید؛ چه زمانی باید
یک سرنخ را کنار گذاشت؟

یک از سختترن مهارتها رای هر فروشنده، دانستن ان است که
چه زمانی باید دست از پیگری یک سرنخ بکشد. بسیاری از ما به
دلـل “مغـالطه هزینـه هـدر رفتـه” (Sunk Cost Fallacy)، ماههـا بـه
پیگری یک مشتری یتفاوت ادامه مدهیم، فقط به ان دلل که
زمان زیادی را صرف او کردهایم. ان کار، انرژی و زمان ارزشمندی را که
متوانست صرف فرصتهای واقعتر شود، از ن مرد. پیگری
ینهایت، نشانه سرسختی نیست، بلکه نشانه عدم استراژی است.

(The Break-up Email) یل جداراه حل: ایم
ــچ پاســخن تلاش از کانالهــای مختلــف هوقتــی پــس از چنــد
دریـافت نکردیـد، وقـت آن اسـت کـه بـا ارسـال یـک “ایمـل جـدای”
حرفهای، رونده را (فعلاً) ببندید. ان ایمل، یک ایمل محترمانه
است که به مشتری اطلاع مدهد شما دیگر او را پیگری نخواهید

کرد.

چرا ان ایمل موثر است؟

روانشناسی از دست دادن: ان ایمل یک حس از دست دادن
ملایـم در مشتـری ایجـاد مکنـد. افـرادی کـه واقعـاً علاقهمنـد
ودهاند اما سرشان شلوغ وده، ممکن است با ترس از دست
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دادن فرصت، به شما پاسخ دهند.

حرفهای ودن: شما نشان مدهید که رای وقت خود و دیگران
ارزش قائل هستید و به دنبال پاسخ گدای نمکنید.

پاکسازی قیف فروش: ان کار به شما کمک مکند تا سرنخهای
مرده را از سیستم خود خارج کرده و روی فرصتهای واقع تمرکز

کنید.

نمونه متن ایمل جدای:
“سلام آقای/خانم مشتری،

در چند هفته گذشته چندن بار تلاش کردم با شما در ارتباط باشم
اما پاسخ دریافت نکردم. معمولاً در چنن شرایط، یا اولویتهای

شما تغر کرده یا راه دیگری را رای حل مشکلتان پیدا کردهاید.
در هر صورت، دیگر با پیگریهایم مزاحم شما نخواهم شد. اگر در
آینده شرایط تغر کرد، خوشحال مشوم که دوباره با هم صحبت

کنیم.
رای شما و کسبوکارتان آرزوی موفقیت دارم.

با احترام،
[نام شما]”

قانون ششم: از تکنولوژی به نفع خود استفاده کنید

تلاش ـرای مـدریت پیگـری دههـا یـا صـدها سـرنخ بـا اسـتفاده از
لهای اکسل، یک دستورالعمل قطعحافظه، سررسید یا حتی فا
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رای شکست است. فراموش کردن یک پیگری مهم، به معنای از
دسـت دادن یـک فرصـت فـروش اسـت. در دنیـای امـروز، تکنولـوژی

هترن دوست یک کارشناس فروش حرفهای است.

:(CRM) ریت ارتباط با مشترینقش سیستم مد
یک CRM ، مغز دوم شماست که هرگز چزی را فراموش نمکند.
استفاده از  CRMرای مدریت پیگریها یک انتخاب لوکس نیست،

یک ضرورت است.

مدریت وظایف و یادآوریها: رای هر پیگری (تلفن، ایمل و…)
یـک وظیفـه (Task) بـا تـارخ و سـاعت مشخـص در CRM خـود
تعریف کنید. سیستم به طور خودکار در زمان مناسب به شما

یادآوری خواهد کرد.

تاریخچه کامل تعاملات: قل از هر تماس پیگری، متوانید در
چند ثانیه تمام مکالمات، ایملها و یادداشتهای قبل را مرور
کنیـد. اـن بـه شمـا اجـازه مدهـد یـک پیگـری کـاملاً آگاهـانه و

شخصسازیشده داشته باشید.

الگوهـای ایمـل (Email Templates): شمـا متوانیـد الگوهـای
موثر ایملهای پیگری خود را در CRM ذخره کنید تا با یک
کلیـک از آنهـا اسـتفاده کنیـد (و البتـه قـل از ارسـال، آنهـا را

شخصسازی نمایید).

استفاده از تکنولوژی، به شما ان امکان را مدهد که به جای نگرانی
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در مورد “چه کسی را باید پیگری کنم”، تمام انرژی ذهنی خود را روی
“چگونه باید پیگری کنم” متمرکز کنید.

قانون هفتم: همیشه مکالمه را با مشخص کردن
“قدم بعدی” به پایان رسانید

اـن قـانون سـاده، یکـ از قدرتمنـدترن راههـا ـرای حرفـهای و مـوثر
کردن فرآیند پیگری شماست. هرگز یک مکالمه را با یک جمله مهم
و باز مانند “خب پس با هم در تماسیم” یا “منتظر خرتون هستم”
به پایان نرسانید. ان کار، مسئولیت قدم بعدی را به طور کامل
نـامشخص بـاق مگـذارد و پیگـری بعـدی شمـا را بـه یـک تمـاس

ناگهانی و تصادف تبدل مکند.

در انتهای هر مکالمه (چه تلفنی و چه حضوری)، همیشه با توافق
دوطرفه، “قدم بعدی” را مشخص کنید. ان قدم باید شامل “چه

کسی”، “چه کاری را” و “چه زمانی” انجام مدهد، باشد.

:مثالهای عمل

به جای گفتن: “بسیار خب، من ان کاتالوگ را رایتان ایمل
مکنم.”بگویید: “بسیار خب، من تا یک ساعت دیگر کاتالوگ را
رایتان ایمل مکنم. آیا فرصت مکنید تا فردا نگاهی به آن
بیندازید؟ اگر موافق باشید، متوانم پسفردا حدود ساعت ۱۰
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صـح یـک تمـاس کوتـاه بـا شمـا داشتـه بـاشم تـا بـه سـوالات
احتمالتان پاسخ دهم.”

بـه جـای گفتـن: “پـس بـا مـدرتان صـحبت کنیـد و بـه مـن خـر
بدهید.”بگوییـد: “کـاملاً منطقـ اسـت کـه بـا مـدرتان مشـورت
کنید. فکر مکنید چه زمانی فرصت صحبت با ایشان را خواهید
داشت؟ عال است. پس من روز چهارشنبه مجدداً با شما تماس
مـگرم تـا نتیجـه صـحبتان را جویـا شـوم. اـن زمـان ـرای شمـا

مناسب است؟”

وقتی قدم بعدی مشخص و مورد توافق طرفن باشد، پیگری بعدی
شمـا دیگـر یـک “مزاحمـت” نیسـت، بلکـه انجـام یـک قـرار از پیـش

تعنشده و حرفهای است.

نتیجهگری: اسقامت هوشمندانه، کلید موفقیت
در فروشهای پیچیده است

پیگـری، قلـب تپنـده فـروش اسـت. اـن همـان مرحلـهای اسـت کـه
فروشندگان متوسط را از فروشندگان حرفهای جدا مکند. با روی از
اـن هفـت قـانون طلاـی، شمـا متوانیـد تـرس از پیگـری را ـرای
همیشه کنار بگذارید و آن را به یک فرآیند سیستماتیک، محترمانه و
بسیار موثر تبدل کنید. به یاد داشته باشید، تفاوت اصل ن
پیگری و مزاحمت، در یک کلمه خلاصه مشود: ارزش. تا زمانی که
هر تعامل شما با مشتری، ارزشی جدید به او ارائه دهد و به وقت او
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احترام بگذارد، شما همیشه یک مهمان حرفهای و خوشایند خواهید
ود، نه یک مزاحم ناخوانده.

از امروز، به جای رها کردن سرنخها، یک رنامه پیگری هوشمندانه
ـرای آنهـا طراحـ کنیـد. از تکنولـوژی ـرای نظـم دادن بـه کارهایتـان
استفاده کنید و با هر تماس و ایمل، خود را به عنوان یک مشاور
دلسـوز و متخصـص معرفـ نماییـد. بـا اـن رویکـرد، شمـا نـه تنهـا
فروشهای بیشتری را به سرانجام مرسانید، بلکه روابط قوی و
بلندمدت با مشتریان خود مسازید که زرگترن سرمایه شما در

دنیای حرفهای خواهد ود.

اگر به دنبال مطالب بیشتر در ان زمینه هستید، متوانید راهنمای
جامع کارشناس فروش: از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای  را

مطالعه کنید و تجربیات خود را با ما به اشتراک بگذارید.

همچنـن متوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفهای و بدون چالش شوید.

رای آموزشها و نکات بیشتر، شبکه اجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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