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چطور از ترب و باسلام مشتری دائم بسازیم؟

چطور از ترب و باسلام مشتری دائم بسازیم؟
استراژی حرفهای وفادارسازی مشتری

مشتری دائم: فروش یکباره هنر نیست؛ ساخت
مشتری دائم هنر واقع است

اگر در پلتفرمهای آنلان فعالیت مکنید، احتمالاً تجربه فروش از
ترب یا باسلام را داشتهاید. اما سؤال مهم ان است: چند درصد از

مشتریان شما دوباره رمگردند؟
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واقعیت ان است که سود واقع در فروش آنلان، در «مشتری
دائمـ» نهفتـه اسـت. در اـن مقـاله یـاد مگریـد چطـور از تـرب و

باسلام مشتری دائم بسازید و فروش پایدار ایجاد کنید.

تفاوت زمن بازی در ترب و باسلام

ترب؛ رقابت شدید ر سر قیمت

در ترب، کارران معمولاً به دنبال مقایسه قیمت هستند. بناران
تصمیم خرید اغلب ر اساس قیمت و سرعت ارسال گرفته مشود.
اگر استراژی شما فقط کاهش قیمت باشد، وارد جنگ فرسایشی

خواهید شد.

باسلام؛ اعتماد و ارتباط انسانی

در باسلام، داستان متفاوت است. اینجا کارران بیشتر به کیفیت،
شخصـیت رنـد و حـس ارتبـاط اهمیـت مدهنـد. اـن یعنـی فرصـت

.رای ساخت مشتری دائم عال

تکنیکهای حرفهای ساخت مشتری دائم در ترب

1. سرعت پاسخگوی؛ اولن مزیت رقابتی

در تـرب، پاسـخ سـرع بـه تمـاس یـا پیـام، تـأثر مسـقیم ـر ذهـن
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مشتری دارد.
حتی متوانید بعد از ثبت سفارش، شخصاً تماس بگرید و سفارش

را تأیید کنید. همن تماس کوتاه باعث ایجاد اعتماد مشود.

2. ارسال سرعتر از وعده دادهشده

اگر قول ارسال 48 ساعته مدهید، سع کنید در 24 ساعت ارسال
انجام شود.

فراتر رفتن از انتظار مشتری، کلید وفادارسازی است.

3. سورراز کوچک داخل بسته

یـک هـدیه کـوچک یـا کـد تخفیـف خریـد بعـدی متوانـد مشتـری را
رگرداند.

مشتریها قیمت را فراموش مکنند، اما تجربه خوب را نه.

4. جمعآوری اطلاعات رای ارتباط آینده

پس از خرید، ارتباط را قطع نکنید.
یک پیام پیگری یا پیشنهاد وژه رای مشتریان قبل، احتمال خرید

مجدد را چند رار مکند.
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استراژیهای حرفهای وفادارسازی در باسلام

1. داستان رند خود را بگویید

در باسلام فقط محصول نفروشید. توضح دهید چرا ان محصول را
تولید مکنید، چه ارزشی ایجاد مکنید و چه مسری ط کردهاید.

مردم از انسانها خرید مکنند، نه از کالاها.

2. ارتباط انسانی واقع

وقتی مشتری پیام مدهد:

با نام او را خطاب کنید

مشاوره واقع بدهید

حتی اگر خرید نکرد، محترمانه راهنمای کنید

ان رفتار باعث مشود مشتری در آینده بازگردد.

(Unboxing Experience) 3. تجربه باز کردن بسته

لحظه باز کردن بسته بسیار مهم است.
بسـتهبندی مرتـب، پیـام دسـتنویس و دعـوت بـه ثبـت نظـر، تـأثر

عمیق ایجاد مکند.

https://rahemodiran.com/


5

تماس بعد از فروش؛ سلاح مخف فروشندگان
حرفهای

بیشتر فروشندگان پس از فروش ناپدید مشوند.
اما اگر 2 تا 3 روز بعد از تحول تماس بگرید و رسید «محصول

راضکننده ود؟»، مشتری شما را متفاوت خواهد دید.

ان تکنیک ساده، احتمال خرید دوم را به شکل چشمگری افزایش
مدهد.

پیشنهاد خرید دوم؛ مرحلهای که اغلب فراموش
مشود

رای خرید بعدی ندهید، او دلیل اگر به مشتری پیشنهاد مشخص
رای بازگشت ندارد.

متوانید از ان روشها استفاده کنید:

تخفیف رای خرید دوم

ارسال رایگان رای سفارش بعدی

محصول مکمل با قیمت وژه

داشتن پیشنهاد مشخص، نرخ بازگشت مشتری را بالا مرد.
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باشگاه مشتریان حتی در مقیاس کوچک

نیازی نیست هزاران مشتری داشته باشید. حتی با 50 مشتری هم
متوان باشگاه مشتریان ساخت.

سیستم امتیازدهی یا تخفیف پلکانی، انگزه بازگشت ایجاد مکند.

اشتباهات راج فروشندگان در ترب و باسلام

تمرکز صرف ر قیمت

پاسخگوی با تأخر

بستهبندی ضعیف

قطع ارتباط پس از فروش

نداشتن پیشنهاد خرید دوم

ر وفادارسازی را طاز مس ن اشتباهات را اصلاح کنید، نیماگر ا
کردهاید.

فرمول ساخت مشتری دائم

تجربـه مثبـت + ارتبـاط انسـانی + پیگـری بعـد از فـروش + پیشنهـاد
خرید دوم = مشتری وفادار

اـن فرمـول سـاده اسـت امـا اجـرای مـداوم آن تفـاوت اصـل ـن
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فروشنده معمول و فروشنده حرفهای را رقم مزند.

جمعبندی: فروش پایدار با ساخت رابطه

اگر مخواهید از ترب و باسلام مشتری دائم بسازید، باید از فروش
صرف عور کنید و وارد مرحله ساخت رابطه شوید.

فروش آنلان موفق یعنی ایجاد تجربهای که مشتری را دوباره به
سمت شما رگرداند.

در نهایت، به یاد داشته باشید که هزینه جذب مشتری جدید چند
رار نگهداشت مشتری فعل است.

پس تمرکز خود را ر وفادارسازی بگذارید و فروش پایدار بسازید.

 

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.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
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رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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