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چگونه خریدارانِ هیجانیِ روز مادر را به مشتریانِ
وفادارِ تمام فصول تبدل کنیم؟

مشتری «یکبار مصرف» نسازید: چگونه
خریدارانِ هیجانیِ روز مادر را به مشتریانِ وفادارِ

تمام فصول تبدل کنیم؟

مقدمه: هجوم توریستها به فروشگاه شما

روز مادر، شبیه به «فصل شکار» رای کسبوکارهاست. تلفنها مدام
زنگ مخورند، سایت با ترافیک بالا مواجه مشود و دستگاههای
ـوز یـک لحظـه آرام نمگرنـد. آمارهـا نشـان مدهنـد کـه در اـران،
گردش مال هفته منتهی به روز مادر، با کل فروش دو ماه عادی
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راری مکند. اما بیایید به روی دیگر سکه نگاه کنیم. یک هفته بعد
از روز مادر چه اتفاق مافتد؟ سکوت. آن همه مشتری که با عجله
و هیجان آمدند، ناگهان غیبشان مزند. چرا؟ چون آنها مشتریِ
«رنــد» شمــا نودنــد؛ آنهــا مشتــریِ «نیــازِ لحظــه» ودنــد. آنهــا
«توریستهای» ودند که فقط رای یک خرید اضطراری آمدند و

رفتند.

بسیار دردناک است که هزینه سنگینی رای تبلیغات و جذب ان
افراد ردازید، اما اجازه دهید بعد از یک بار خرید، رای همیشه شما
را فراموش کنند. هنر واقع یک مدر فروش یا صاحب کسبوکار،
در «فروختن» نیست؛ در «نگه داشتن» است. ان مقاله نقشه راهی
است رای اینکه چگونه از فرصت طلای روز مادر استفاده کنید و
اـن خریـداران هیجـانی و یکبـار مصـرف را بـه وفـادارترن مشتریـان
تمام فصول تبدل کنید که نه فقط در روز مادر، بلکه در تمام سال از

شما خرید مکنند.

۱. روانشناسی خریدار روز مادر: شکار در اوجِ دوپامن

ـرای اینکـه مشتـری را نگـه داریـد، اول بایـد بفهمیـد در مغـز او چـه
گذشتــه اســت. خریــدار روز مــادر، معمــولاً تحــت فشــار دو نــروی
قدرتمند است: ۱. عشق و قدردانی: او مخواهد مادر یا همسرش را
خوشحال کند. ۲. اضطرابِ زمان: او مترسد در شود یا هدیهای
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بخرد که مناسب نباشد.

وقتـی خریـد انجـام مشـود و هـدیه تحوـل داده مشـود، مشتـری
احساس رهای و لذت (دوپامن) مکند. ان لحظه، یعنی دقیقاً
لحظـهای کـه مـادر لبخنـد مزنـد و از هـدیه تعریـف مکنـد، «نقطـه
طلای اتصال» است. اگر شما بتوانید در ان لحظه حضور داشته
باشید، رند شما با آن حس خوبِ عشق و قدردانی گره مخورد.

اشتبـاه ـزرگ: اکثـر فروشنـدگان بعـد از تحوـل کـالا، ارتبـاط را قطـع
مکنند. استراژی رنده: درست در همان شب یا فردای روز مادر،
پیام متفاوت بفرستید. نه پیام تبلیغاتی، بلکه پیام همدلانه:
«امیدواریم لبخند رضایت را روی لبهای مادر عززتان نشانده باشیم.
خوشحـالیم کـه در اـن لحظـه شرـن سـهم کـوچک داشتیـم.» اـن
پیام، شما را از یک «فروشنده کالا» به یک «شریک در شادی» تبدل

مکند.
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روز مادر، راه مدران

۲. استراژی «جعبهگشای» (Unboxing): تجربه
خرید را فراموشنشدنی کنید

مشتریِ یکبار مصرف، کالا مخرد. مشتری وفادار، «تجربه» مخرد.
اگر محصول شما فقط در یک پلاستیک سیاه یا کارتن پستی معمول
به دست مشتری رسد، شما هچ شانسی رای خرید مجدد ندارید.

در روز مادر، بستهبندی نیم از ارزش محصول است.

رای تبدل مشتری، باید فراتر از انتظار (Over-deliver) عمل کنید:

 

دستنوشته: یک کارت تریک کوچک با فونت زیبا یا دستنویس
داخل جعبه بگذارید (حتی اگر چاپ شده باشد، فونت دستنویس
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حس شخص مدهد).

هـدیه پنهـان: یـک اشـانتون کـوچک، یـک شکلات، یـا یـک تسـتر از
محصول دیگرتان را در جعبه بگذارید که مشتری انتظارش را نداشته

است.

وقتـی مشتـری جعبـه را بـاز مکنـد و مگویـد «وای!»، در آن لحظـه
وند وفاداری بسته مشود. او با خودش مگوید: «ان شرکت
رای من ارزش قائل شده است.» دفعه بعد که بخواهد رای تولد
دوستش خرید کند، ناخودآگاه یادِ آن حس خوب مافتد، نه قیمت

محصول.

 

۳. دیتابیس هوشمندCRM : خود را با طلا ر کنید

زرگترن گنج که در روز مادر به دست مآورید، ول نقد نیست؛
«اطلاعات» است. شما الان لیستی از صدها یا هزاران نفر دارید که
مدانیـد:  .۱ـول دارنـد. ۲. بـه خـانواده اهمیـت مدهنـد. ۳. اهـل

خرید اینترنتی یا تلفنی هستند.

اما اشتباه نکنید؛ با همه آنها یکسان رفتار نکنید. در CRM خود
یک تگ (رچسب) با عنوان «خریدار روز مادر ۱۴۰۲» ایجاد کنید. حالا
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استراژی «ل زدن به رویداد بعدی» را اجرا کنید. یک ماه بعد، با
عل» :(سازی شدهترجیحاً شخص) رید یا پیام دهیدآنها تماس بگ
عزز، ماه پیش رای مادرتان خرید کردید. ماه آینده روز پدر است/یا
عیـد نـوروز نزدیـک اسـت. چـون شمـا مشتـری وـژه مـا در روز مـادر
ودید، ان کد تخفیف اختصاص یا ان پکج وژه، زودتر از بقیه

رای شما رزرو شده است.»

شمـا بـا اـن کـار بـه او یـادآوری مکنیـد کـه “مـا عـادات خریـد تـو را
مشناسیم و هوایت را داریم.”

The Bounce-Back) «ن بازگشت۴. تکنیک «کو
(Coupon

یک از قدیمترن اما موثرترن روشها رای تضمن خرید دوم،
ارائه پیشنهادی است که فقط رای «خرید بعدی» اعتبار دارد. داخل
بسته بندی روز مادر، کارتی قرار دهید که روی آن نوشته شده: «ان
هدیه ما به شماست، اما نه رای الان! یک اعتبار ۵۰۰ هزار تومانی

رای خرید بعدی شما (تا قل از پایان سال).»

نکتــه روانشناســی مهــم: نگوییــد «۱۰ درصــد تخفیــف». درصــدها
جذابیت خود را از دست دادهاند. بگویید «۱۰۰ هزار تومان اعتبار».
ول نقد همیشه ملموستر و وسوسهکننده تر است. با گذاشتن
تـارخ انقضـا (مثلاً یـک مـاه)، حـس فـوریت ایجـاد کنیـد تـا مشتـریِ

https://rahemodiran.com/


7

هیجانیِ روز مادر، تبدل به خریدارِ منطقِ شب عید شود.

۵. تبدل مشتری به «قهرمان»: مسابقه عکس و
داستان

مردم دوست دارند دیده شوند. روز مادر هترن فرصت رای تولید
محتـوا توسـط کـارر (UGC) اسـت. بـه مشتریـان بگوییـد: «از لحظـه
قدیم هدیه به مادرتان عکس بگرید (یا داستانش را بنویسید) و

رای ما بفرستید. به قشنگترن عکس، جازه مدهیم.»

وقتی مشتری عکس شخص و خانوادگاش را با محصول شما به
اشتراک مگذارد، دو اتفاق مافتد: ۱. تعهد او به رند شما بسیار
عمـق مشـود (مـا معمـولاً از رنـدی کـه عکسـش را در جمـان
Social) گــوییم). ۲. شمــا محتــوای اجتمــاعگذاشتهایــم، بــد نم

Proof) قدرتمندی رای جذب مشتریان جدید به دست مآورید.

ان کار باعث مشود مشتری احساس کند جزوی از یک «قبیله» یا
«جامعه» است، نه صرفاً یک خریدار که کارت کشیده و رفته است.

نتیجهگری: کاشتن در زمستان، رداشت در هار

روز مـادر، طوفـانی از فـروش اسـت کـه زود فروکـش مکنـد. اگـر
استراژی نداشته باشید، بعد از پایان ان روز، شما ممانید و یک
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انبار خال و یک دیتابیس که خاک مخورد. اما اگر هوشمند باشید،
روز مـادر فقـط «نقطـه شـروع» اسـت. شمـا مشتـری را بـا «احسـاس»

جذب مکنید، اما با «خدمات و توجه» نگه مدارید.

هزینه جذب یک مشتری جدید، ۵ تا  ۷رار گرانتر از حفظ مشتری
فعلـ اسـت. پـس منطقترـن سـرمایهگذاری اـن اسـت کـه همـان
کسی را که یک بار به شما اعتماد کرده و رای مادرش از شما خرید
کرده، آنقدر راض نگه دارید که نام رند شما را در لیست مخاطبینش

به عنوان «مشاور هدایا» ذخره کند.

آیـا سیسـتم CRM شمـا آمـاده اسـت تـا مشتریـان روز مـادر را ـرای
کمن نوروزی دستهبندی کند؟

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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