
1

همه چز درباره فروش رابطهای
همیشه یک چرخه باطل از ناامیدی، ریسک و هزینه وجود دارد که مانع تیمهای
فروش مستعد است تا از همه توانشان استفاده کنند، به اهدافشان رسند و درآمد

کسب کنند.

دلل ناامیدی ان است که مدر فروش تلاش اعضای تیمش را رای رسیدن به مزان
فروش تعنشده در فصلهای متمادی مبیند و متوجه مشود که با وجود وقت،

توجه و منابع که در راه موفقیت آنها صرف شده، باز هم شکست مخورند.

دلل ریسک و هزینههای زیاد هم ان است که اعضای تیم به خاطر شکستهای
یدری ناامید و یانگزه مشوند، شرکت را ترک مکنند و شما را مجور به آموزش

نروهای جدید مکنند که هزینهر و زمانر است و هرهوری را کاهش مدهد.

اما دلل ان فاصله زرگ، ن جذب مشتریان ایدهآل و رویکرد فروش چیست؟ اگر
بتوانید ان فاصله را از میان ردارید، مشتریان هتر و ارزشمندتری جذب مکنید و

بیشتر مفروشید.
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خریداران عصر جدید بسیار داناتر از گذشته هستند و اینترنت، قدرت و اطلاعات
زیادی به آنها داده که به نفعشان است و نشان مدهد که روش‌های سنتی فروش

دیگر موثر نیستند.

خریداران دوست ندارند با سخنرانی فروش، تماس تلفنی یا ارسال ایمل، چزی را
بهزور به آنها بفروشید، بلکه از فروشندگان جدید انتظار تجربه فوقالعادهای دارند.
آنها فقط دوست دارند با شخص دانا، محقق و آگاه صحبت کنند که بهطور غرزی
بداند خریدار در کدام مرحله از فرایند خرید است و در زمان مناسب و متناسب با

شرایطشان با آنها صحبت کند.

 

پس فروشنده جدید مسئول ایجاد ارتباط است؛ نه مسئول
قطع کردن فروش

درحـالکه روشهـای سـنتی مثـل تمـاس تلفنـی، ارسـال ایمـل، شبکهسـازی رودررو،
نمایشگاههای تجاری و تبلیغات انوه هنوز اساس فروش هستند، چطور متوانید به
ان مرحله رسید و تیم فروش را رای رسیدن به اهدافشان و فراتر رفتن از آن مجهز

کنید؟

پاسخ ان است که باید رویکرد متفاوتی را پیش بگرید.

اگر مدر ارشد یا مدر فروش و بازاریای ‌B2B هستید و یک تیم فروش را هدایت
مکنید، مطمئنم که با واژه فروش رابطهای و قدرت آن در افزایش آگاهی از رند،
تولید راحت‌تر علاقهمندان، ایجاد و قویت روابط کاری سودمند و افزایش فروش

آشنا هستید.

در حقیقت، فروش رابطهای یک از موثرترن روشهای دهه اخر بخشهای فروش و
بازاریای رای تولید علاقهمندان وده است؛ اما هنوز اغلب شرکتها با وجود آمار و

شواهد امیدوارکننده، از فروش رابطهای مترسند.

تیم شما چه نظری درباره آن دارد؟ آخرن باری که کارآمدی استراژی فروشتان را
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ارزیای کردید، ک ِود؟

آیا استراژی فعل فروشتان، درآمد و سود موردنظرتان را تامن مکند؟

ممکن است کسبوکارها بهاشتباه فکر کنند که چون فرایند فروششان، علاقهمندان را
به خریدار تبدل مکند، در امنیت کامل هستند و همن روش کاملا مناسب است؛

اما تبدل علاقهمند به خریدار به معنی داشتن فرایند هینه نیست.

فرایند فروشتان چگونه است و آیا اعضای تیم شناخت کاف دربارهاش دارند و آن را
بهدرستی اجرا مکنند؟ آیا فرایند فروش شما با روند خرید مشتریان سازگار است؟

اگر میان ان دو شکاف و فاصلهای وجود داشته باشد، هر روز ول زیادی از دست
مدهید و ضرر مکنید.

آیـا نقطـه مشترکـ وجـود دارد کـه در آن مشتریـان از خریـد منصـرف شونـد و فراینـد
فروش به نبست رسد؟ رای رداشتن ان مانع فروش و تسهل فرایند خرید

مشتری چه کردهاید؟

استراژی جامع، راهردی و کاملا یکپارچه فروش رابطهای، خیل از ان مشکلات را
پیدا کرده و حل مکند.

 

ان مقاله به دردتان مخورد اگر

تیم فروشتان هنوز از روشهای سنتی فروش به روشهای مدرن نرسیده است.

قبلا چند روش فروش رابطهای را در رویکرد فروش لحاظ کردهاید؛ اما به موفقیت
موردنظر نرسیدهاید.

واضح است که اگر فروش رابطهای را درست انجام دهید، کمک زیادی به تیم فروش
مکند.

یادتان باشد که:
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90 درصد تصمیمگرندگان اصل به هچ تماس تلفنی پاسخ نمدهند؛ اما 75
رای گرفتن تصمیم خرید به رسانههای اجتماع مراجعه  B2B درصد خریداران 
رای اتخاذ تصمیم خرید به رسانههای اجتماع ران ارشدکنند و 84 درصد مدم

و پلتفرمهای مانند لینکدن رجوع مکنند.

فروش رابطهای 100 درصد بیشتر از بازاریای معمول علاقهمندان را به خریدار
تبدل مکند.

با رنامه فروش رابطهای، فروش قطع 16 درصد بیشتر مشود، قیف فروش 2
رار بیشتر ر مشود و معاملات زرگ 48 درصد بیشتر مشوند.

اکثریت (78 درصد) فروشندگان رابطهای که آموزش طولانی دیدهاند به درآمد
موردنظر سالانهشان مرسند، درحالکه فقط 38 درصد فروشندگان معمول به

هدف درآمدی سالانهشان دست میابند.

یک از زرگترن شرکتهای دنیا اعلام کرد که با رنامه آزمایشی فروش  ،IBM
رابطهای، فروشش بیش از 400 درصد افزایش داشته است.

شرکتهای که از استراژیهای قدرتمند فروش رابطهای استفاده مکنند، علاوه ر
جریان دائم علاقهمندان متناسب، نرخ تبدل بیشتر علاقهمندان به خریدار و عقد
قراردادهـای کلان، از یـک مزیـت دیگـر یعنـی نـرخ بـالای مانـدگاری کارمنـدان هـم نفـع

مرند.

 

همچنن، تحقیقات مختلف موانع فروشندگان رابطهای رای رسیدن به اهدافشان و
موانع فروشندگان معمول در استفاده از فروش رابطهای را ررسی کردهاند که به سه

مورد از آنها اشاره مکنیم:

فروشندگان باید نگرششان را از فروش به مشارکت تغر دهند. .1

فروشندگان باید از رویکردهای سنتی فروش فاصله بگرند و به استراژیهای .2
فروش رابطهای روی آورند.
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فروشنـدگان (و مـدران فـروش) بایـد اسـتراژیهای شفـاف و مشخـص، آمـوزش .3
دائم و هترن ازار را در اختیار داشته باشند.

 

اگر متخصصان بازاریای و فروش شرکت شما هنوز از موارد زر آگاه نباشند، تیم فروش
نمتواند در فروش رابطهای به موفقیت موردنظر رسد:

نداند که فروش رابطهای فقط به معنی نهای کردن فروش نیست.

پلتفرم رای موفقیت فروشندگان B2B طراح نکرده باشد.

ــرای هینــه کــردن جنبههــای مختلــف فــروش رابطــهای و ارقــای صلاحیــت و
اعتمادبهنفس خود، شناساندن رند، جذب علاقهمندان و افزایش سود نهای

آموزش ندیده باشد.

 

هر فروشنده یا تیم فروشی باید یک سیستم اختصاص رای فروش رابطهای و تولید
علاقهمندان داشته باشد. چنن سیستم به تیم فروش کمک مکند که خریداران

ایدهآل را پیدا کنند، با آنها تماس بگرند و ارتباط رقرار کنند و در نتیجه:

اعتماد ایجاد کنند، روابط را بهصورت آفلان پیش رند و علاقهمند را به خریدار
تبدل کنند.

طول فرایند فروش را کاهش دهند.

مقدار فروش و تعداد فروشهای موفق را افزایش دهند.

با استفاده از چارچوب «شتابدهنده فروش رابطهای» که در ادامه توضح خواهم داد
متوانید به مدر فروش محترم و موفق تبدل شوید و به اعضای تیمتان کمک
کنیـد کـه بـه اهـداف فـروش خـود دسـت یابنـد و از آن فراتـر رونـد؛ امـا پیـش از آن
مخواهم فروش رابطهای را تعریف کنم و هترن پلتفرم رای فروش رابطهای موفق را

معرف کنم.
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واژه فروش رابطهای گمراهکننده است و خیلها فکر مکنند که فروش بخش زرگ از
استراژی فروش رابطهای است. ان تصور خیل با واقعیت فاصله دارد و اگر فروش

رابطهای بهدرستی انجام شود، هچ فروشی صورت نمگرد.

B2B ور نیست یک قراردادچ فروشندهای مجساده بگوییم که در فروش رابطهای ه
آنلان منعقد کند.

هر فروشنده بهخوی مداند که رای شناخت دقق مشکل مشتری باید بهدقت به
حرفهایش گوش کند، نیازش را بفهمد و بعد راهکار ارائه کند.

اما چطور متوانید کسی را به گفتگوی تلفنی با خودتان راض کنید؟

باید از روش فروش رابطهای استفاده کنید. اگر هدف ما از فروش رابطهای، فروش
نیست، پس چیست؟

["message_box text_color="light]

فـروش رابطـهای بـه معنـی اسـتفاده از رسانههـای اجتمـاع و اـزار و رونـدهای
دیجیتال رای یافتن علاقهمندان و رقراری ارتباط با آنها است تا بتوانید قیف و

مجرای فروشتان را از علاقهمندان و خریداران مناسب ر کنید.

اساس فروش رابطهای تمرکز ر یافتن خریداران ایدهآل و ایجاد ارتباط با آنها
است. نمشود بلافاصله پس از تماس با مشتری، سخنرانی فروش را آغاز کنید و
انتظار رقراری یک رابطه ایدهآل داشته باشید. فقط باید رابطه ایجاد کنید،
اعتبارتان را نشان دهید و اعتماد مشتری احتمال را جلب کنید تا اجازه تماس یا

قرار ملاقاتی به شما بدهد.

[message_box/]

 

B2B رای فروش رابطهای ناستفاده از لینکد
متخصصان سراسر دنیا رای شبکهسازی و رقراری ارتباط با همتایان خود، خواندن
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خرهای مروط به صناع مختلف، کسب و اشتراکگذاری نکات کارشناسی، استفاده از
آموزشها و آشنای با افراد و شرکتهای مختلف به لینکدن مراجعه مکنند.

لینکدن اثر فوقالعادهای ر کسبوکارها دارد:

درصد موثرتر از سار  B2B،  277 لینکدن در تولید علاقهمندان رای شرکتهای 
پلتفرمهای اجتماع است.

در لینکدن با شرکتهای دیگر  ،B2B بیش از 80 درصد علاقهمندان و مشتریان
آشنا شدهاند.

شبکه لینکدن از سال 2011 رشد چشمگری داشته و اعضایش قریبا چهار رار
شدهانـد و بـه بیـش از نیـم میلیـارد نفـر رسـیدهاند. (اـن تعـداد هـر روز در حـال

افزایش است)

97 درصد کسبوکارهای که از ویدوهای مخصوص لینکدن استفاده کردهاند
اعقـاد دارنـد کـه ویـدوهایشان شنـاخت کـارران از محصـولات و خـدماتشان را

افزایش داده است.

در کسبوکارهای زرگ و کوچک  B2B لینکدن گزینه یچونوچرا رای فروشندگان 
است، زرا فروشندگان متوانند بهراحتی در آن جستجو کنند و مسقیم به خریداران

ایدهآل دسترسی پیدا کنند.

 

حالا مخواهم چهارچوب شتابدهنده فروش رابطهای و چهار ستون آن را به شما
معرف کنم:

شتابدهنده فروش رابطهای
چـارچوب شتابدهنـده فـروش رابطـهای یکـ از هترـن سیسـتم‌ها ـرای مـدران و
تیمهای فروش B2B با هر اندازه، در هر مکان جغرافیای و در هر صنعتی است. ان

چارچوب چهار بخش دارد که هرکدام یک از ستونهای فروش رابطهای است:
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 .1روفال مناسب
2. مخاطب مناسب

3. پیام مناسب
4. محتوای مناسب

 

 .1روفال مناسب
وقتی لینکدن تازه شکل گرفته ود، هترن مکان رای گذاشتن رزومه ود تا روسا و
فارغالتحصیلان، شما را پیدا کنند. اگرچه هنوز هم افراد زیادی به همن منظور از ان
رسانه استفاده مکنند؛ اما فروشندگان رابطهای عضو لینکدن، مدانند که ان

پلتفرم خیل قویتر از ان حرفها است.

در واقع، 50 درصد خریداران از فروشندگانی که روفال لینکدنشان کامل نباشد،
دوری مکننـد و 62 درصـد تصـمیمگرندگان ـرای صـحبت بـا فروشنـدگان معتـر بـه

روفالهای معتر در لینکدن مراجعه مکنند.

به همن دلل باید یک روفال حرفهای و مشتری محور در لینکدن بسازید.

اول، خریداران مطلوبتان را مشخص کرده و پیدا کنید. با استفاده از اطلاعاتی که جمع
کردهاید، روفایل بسازید که درباره آنها باشد، نه درباره خودتان.

خیل از خریداران احتمال رای پیدا کردن شرکتها و فروشندگان حرفهای که خدمات
موردنیازشان را ارائه مدهند، در لینکدن جستجو مکنند.

یک روفال هینه به زبان خریدار صحبت مکند و شما را شخص معرف مکند که
راهحل رای مشکل آنها دارید. اگر روفال مشتری محور را درست طراح کنید،

سود فراوانی به اعضای تیم فروش مرساند.

در عصر جدید، روفال لینکدن شما بخش مهم از رند شخصتان است.

رخلاف آنچه تصور م‌کنید، رندسازی شخص فقط مخصوص شرکتها یا محصولات
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نیست، بلکه ازاری رای تبلغ مهارتها، تجربهها و تخصصهای منحصربهفرد شما هم
هست. نشان دادن ان قابلیتها به شما اعتمادبهنفس و اعتبار مبخشد و اعتماد

بازدیدکنندگانِ روفایلتان را جلب م‌کند.

["message_box text_color="light]

به قول مایکل سلزنِِر، مردم با شرکت‌ها معامله نم‌کنند، بلکه با افراد محوبشان
معامله مکنند. او اشاره مکند که رندسازی شخص، مکان و فروشگاهی رای

مدر یا متخصص فروش فراهم مکند تا در آن ر تفکر مردم اثر بگذارد.

[message_box/]

 

2. مخاطب مناسب
یافتن علاقهمندان احتمال

وقتـی اطلاعـات لازم دربـاره خریـداران را کسـب کردیـد، متوانیـد از گزینـه جسـتجوی
پیشرفتـه لینکـدن اسـتفاده کنیـد. یادتـان باشـد تعـداد و نـوع فیلترهـای کـه ـرای

جستجو در اختیار دارید، به نوع عضویتان در ان پلتفرم بستگ دارد.

درحالکه با حساب کارری رایگان یا ریموم متوانید جستجوهای کاملا دقق و
Sales زارهدفمند انجام دهید، چند فیلتر جستجوی دیگر هم در اختیارتان است. ا
Navigator قدرتمنـدترن مجمـوعه فیلترهـا و ظرفیتهـای ذخـره را رایتـان فراهـم
مکنـد و متوانـد جسـتجوهای بسـیار هدفمنـد انجـام دهـد. در نتیجـه متوانیـد

علاقهمندان و تصمیمگرندگان مناسب را هدفگری کنید.

علاوه ر استفاده از قابلیت جستجوی پیشرفته، متوانید از استراژیهای دیگری هم
ـرای جسـتجوی علاقهمنـدان اسـتفاده کنیـد. مـوثرترن اـن اسـتراژیها عبارتنـد از:
درخواست معرف علاقهمندان، شبکهسازی با فارغالتحصیلان دانشگاهها و آشنای با

.محتوای موردنظر خریداران احتمال
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ارتباط با علاقهمندان
وقتی فهرستی از علاقهمندان موردنظرتان را تهیه کردید، باید رایشان درخواست
سازی کنیـد. پیامهـای کلــرای هرکـس شخصـ دوسـتی بفرسـتید. پیـام اولیـه را
نفرستید. همچنن پیامتان نباید درباره فروش باشد. مردم به پیامهای فروش جواب

نمدهند.

باید با شخصسازی دلیل به مشتری احتمال بدهید که درخواستان را بپذرد. به
نقاط مشترکتان اشاره کنید یا از آنها، محتوا یا شرکتشان تعریف کنید.

 

3. پیام مناسب
آغاز گفتگو

اگر درخواست دوستیتان پذرفته شد، یک پیام خوشامد گرم رای مخاطب بفرستید
و گفتگو را آغاز کنید. ان تبادل پیام کوتاه باعث رقراری ارتباط میان شما مشود.
دوباره تاکید مکنم که هچ حرف از فروش نزنید و از آشنای جدید چزی درخواست

نکنید.

ایجاد ارتباط
دوست شدن با مشتری احتمال شروع بسیار خوی است؛ اما اگر نتوانید رابطه
معنادار و ارزشمندی با او رقرار کنید، ان آغاز در واقع نقطه پایان یک رابطه سودمند

هم خواهد ود.

به همن دلل، گام بعدی ان است که پیام اختصاص و ارزشمند رای مشتری
احتمال بفرستید و در ازای آن چزی نخواهید.

در ان پیام، خود را شخص معرف کنید که متواند به آن فرد علاقهمند رای حل
مشکل و چالشش کمک کند. (نه اینکه رای فروش تبلغ کنید)

تحقیقات شما درباره مشتری احتمال، شما را از نیازهای شخص و شغل آنها آگاه
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مکند. باید ر اساس ان اطلاعات یک منع داده مرتبط ایجاد کرده و آن را در اختیار
مشتریان احتمال هم قرار دهید.

اگـر وبلاگ و مقـاله منویسـید یـا ویـدوهای درسـت مکنیـد کـه بـه مشکلات و
چالشهای مشتریان احتمال مردازد، ان اطلاعات را در اختیار آنها هم قرار دهید
تا جایگاه خود بهعنوان فردی آگاه در ان حوزه را ثبیت کنید و اعتبار و اعتماد ایجاد

کنید.

اقدام آفلان
رای تبدل علاقهمند به خریدار، باید روابط آفلان هم داشته باشید تا نیازهای

خریدار را بفهمید و سپس راهکارتان را ارائه دهید.

روش ملاقات آفلان با مشتری به کسبوکارتان بستگ دارد و متواند تماس تلفنی،
تماس تصوری یا جلسه خصوص باشد.

نکته کلیدی ان است که ارتباط بسیار شخصتری با فرد موردنظر رقرار کنید و
شرایط فراهم کنید تا شما را هتر بشناسد.

 

4. محتوای مناسب
اغلب، فرد علاقهمندی که بار اول با او ارتباط رقرار مکنید؛ آمادگ خرید ندارد.

شاید فرد موردنظر شما به چند دلل جذب نشود یا علاقهای از خود نشان ندهد: مثلا

به راهکاری که اکنون ارائه مکنید، نیازی ندارد.

اولویت‌های شخص و شغل مهمتری دارد.

بازار هدف مناسی رای شما نیست.

 

اگر ان افراد بازار هدف مناسی رای شما باشند، باید بدانید که:
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1. شاید تا چند ماه دیگر رای خرید از شما آماده شوند.
2. شاید فرد دیگری را بشناسند که به محصول شما نیاز داشته باشد و آن را بخرد.

مهم ان است که ان روابط را تغذیه کنید.

با شرکت در رویدادهای که در لینکدن فراوان است، از احوال مشتریان احتمال آگاه
شوید. با ان روش گفتگوها را ادامه مدهید و از احوال علاقهمندان آگاه مشوید.
بناران وقتی آن علاقهمند در جستجوی راهحل رای مشکلش است، شما اولن

کسی هستید که به ذهنش مآیید و با شما تماس مگرد.

وقتی همچنان در حال هود رابطه با مشتری احتمال هستید که هنوز علاقه یا
آمادگ لازم رای خرید محصول یا خدمتان را ندارد، از خریداران جدید و قدیمتان

غافل نشوید.

هدف شما ان است که مشتری را به اقدام سودآور رای خودتان ترغیب کنید. با
تهیه و نشر محتوای مرتبط و ارزشمندی که خریداران ایدهآلتان را جذب کند، متوانید
ان کار را انجام دهید. با ان کار در طول زمان قدرت و اعتبار کسب مکنید و اعتماد

خریداران را جلب مکنید.

وقتـی خریـداران احتمـال، شمـا را فـردی آگـاه و قالاعتمـاد بداننـد (یعنـی شمـا را
بشناسند، دوستان داشته باشند و به شما اعتماد کنند)، رای حل مشکلشان اول به

شما مراجعه مکنند.

نـرخ بـازگشت سـرمایه شمـا نشـان مدهـد کـه زمـان و تلاشـی کـه اعضـای تیمتـان
بهدرستی صرف تهیه و نشر محتوا کردهاند، ارزشش را داشته است.

رای چند رار کردن مزایای تولید و نشر محتوای قوی، باید یک استراژی «کارمند
حام» تعریف کنید تا اثر، دامنه دسترسی و کارای محتوایتان را افزایش دهد.

کارمند حام، مجموعهای از فعالیتهای کارمندان است که به شرکت نفع مرساند.
آنها مبلغن آنلان شما مشوند و با اشتراکگذاری محتوای شما در پستهای خود

در رسانههای اجتماع رای شرکتان تبلغ مکنند.
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شاید ان کار مثل یک فعالیت بازاریای کوچک در دنیای زرگ روشهای ر زرقورق و
جذاب بازاریای به نظر بیاید؛ اما نباید آن را دستکم بگرید. استراژی «کارمند
حام»، حمایت واقع از شرکت، توسط کارمندانی است که دسترسی گستردهای به

رسانههای اجتماع دارند.

رای اطمینان از موفقیت ان روش، مشارکت کارمندان در طرح کارمند حام را آسان
کنید. به تیم بازاریایتان تکیه کنید و از آنها بخواهید محتوای خلق کنند که به
فروش کمک کند و کارمندان بتوانند آن را بهراحتی در رسانههای اجتماع به اشتراک

بگذارند.

 

علاقهمند تولید کنید، ارتباط رقرار کنید و از اهداف فروشتان
فراتر روید

اگر تیمتان هنوز کاملا در فروش رابطهای ماهر نشده است، باید بگویم هنوز در نشده
و اگر بتوانید کارهای زر را انجام دهید، موفقیتان حتم است:

ذهنیتان را از فروش فزیک به جذب علاقهمندان تغر دهید.

از استراژی فروش سنتی به استراژیهای ارتباط روی بیاورید.

استراژیهای شفاف و مشخص تعن کنید.

به مناع کارردی، آموزش و ازار عال دسترسی داشته باشید.

چــارچوب شتابدهنــده فــروش رابطــهای بــاعث مشــود اعضــای تیــم فــروش بــه
متخصصن فروش قوی، شایسته و رقابتی در فروش رابطهای تبدل شوند.

ان چارچوب همراه با لینکدن کارهای زر را رایتان انجام مدهند:

یک سیستم فروش رابطهای ایجاد مکنند که کار در آن رای فروشندگان و مدران
توسعه کسبوکار ساده است.

علاقهمندان را جذب کرده و آنها را به خریدار تبدل مکند و به چرخه باطل
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افراطوتفریط پایان مدهد.

شما و شرکتان را میان همه شرکتهای که رای جذب علاقهمندان و خریداران
یکسان رقابت مکنند، رجسته مکند.

استراژیهای شفاف رای یافتن تصمیمگرندگان مناسب و رقراری ارتباط با آنها
ارائه مدهد.

بـه شمـا یـاد مدهـد کـه چطـور بـه اـن افـراد تصـمیمساز نزدیـک شویـد تـا بـه
تلفنهایتان جواب دهند یا درخواست ملاقاتان را بپذرند.

حضـور تخصصـ تیمتـان را در لینکـدن ارقـا مدهـد تـا دسترسـی مـوفق بـه
مخاطبان هدف داشته باشید.

پیشرفت در فروش رابطهای،  ،B2B من واقعا باور دارم که بهعنوان یک فروشنده 
سرعترن راه افزایش سهم بازار و درآمدتان است. فقط باید از ازار و چارچوبهای

مناسب ارائهشده در ان مقاله استفاده کنید.
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