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4 روش فروش به مشتریان دیگران
سلام دوستان، در ان مقاله مخواهم یک مفهوم ساده اما قدرتمند یعنی فروش به
مشتریان دیگران را با شما بهصورت عمقتری ررسی کنم؛ مفهوم که در ویدوی در
کانال وتوب ژان بقوسیان با عنوان جذاب «چهار روش فروش به مشتریان دیگران»

مطرح شد.

اگر شما هم مدر یک کسبوکار کوچک یا متوسط هستید و دنبال راههای رای رشد
سرعتر فروش هستید، ان مقاله نشان مدهد استراژی فروش به مشتریان دیگران
چگونه کمک مکند بهجای تلاش صرف رای ساخت مشتری از صفر، از مشتریان آماده

دیگران استفاده کرده و بازدهی سرعتری ببینید.

در ادامه همن بحث، یک بار دیگر ان مفهوم ساده اما قدرتمند، یعنی «اجاره
مشتری» که در واقع یک تکنیک هوشمندانه رای فروش به مشتریان دیگران است را

ررسی مکنیم.

 

https://youtu.be/nsvS-vYz0x8?si=ypSnG0QUJHS7k2I4
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فروش به مشتریان دیگران یا «اجاره مشتری»
رای درک اهمیت بالای استراژی فروش به مشتریان دیگران، ابتدا باید روش سنتی
یعنی «ساختن مشتری از صفر» را ررسی کنیم. در ان روش، کسبوکار با تبلیغات
(دیجیتال یا آفلان)، بازاریای محتوا، شبکهسازی و سار فعالیتها به تدرج مخاطب

را با رند آشنا کرده و اعتماد او را جلب مکند تا در نهایت خرید انجام دهد.

ان روش الزاما درست و ضروری است؛ اما در مقایسه با فروش به مشتریان دیگران
چند مشکل اساسی دارد:

هزینه اولیه اغلب بالا است (تبلیغات کلیک، بنر، بیلورد و غره).

زمانر است و نتیجه ممکن است ماهها طول بکشد.

بازگشت سرمایه (ROI) در کوتاهمدت معمولا پان است.

در مقال ان چالشها، استراژی «اجاره مشتری» یا همان فروش به مشتریان دیگران
قـرار دارد. منطـق اـن روش، هرهـرداری هوشمنـدانه از مشتریـان آمـادهای اسـت کـه

کسبوکارهای دیگر قبلا هزینه و زمان جذب آنها را رداختهاند.

قدرت واقع فروش به مشتریان دیگران در ان است که متواند هزینهها و زمان
لازم رای کسب مشتری جدید را بهطور قالتوجهی کاهش دهد و اجازه مدهد

فروش را سرعتر افزایش دهید.

 

چارچوب کل رای فروش به مشتریان دیگران
قل از رداختن به روشهای عمل فروش به مشتریان دیگران، چند نکته کلیدی و
پیشنیاز وجود دارد که رای موفقیت در ان استراژی باید آنها را بادقت در نظر

بگرید:

هدفگذاری دقق
مطمئن شوید مشتریانی که از طرق استراژی فروش به مشتریان دیگران جذب
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مکنیـد، کـاملا بـا بـازار هـدف شمـا همراسـتا هسـتند. همسـوی مخـاطب، شـانس
موفقیت شما را در ان روش چندرار مکند.

ردیای و اندازهگری
رای موفقیت در فروش به مشتریان دیگران، همیشه باید روشهای دقق رای
ردیــای عملکــرد کمنهــا، ماننــد کــدهای تخفیــف اختصاصــ، لینکهــای UTM و
صفحات لندینگ مجزا تعن کنید تا بدانید کدام کانالها بیشترن بازدهی را رای

شما دارند.

رنامه تبدل به مشتری وفادار
هدف نهای استراژی فروش به مشتریان دیگران نباید تنها یک فروش کوتاهمدت
باشد. باید از همان ابتدا رنامهای دقق رای نگهداری و تبدل ان مشتریان جدید

به مشتریان دائم و وفادار کسبوکارتان داشته باشید.

ن و حریم خصوصرعایت قوان
در تمام فعالیتهای مروط به فروش به مشتریان دیگران، بهوژه در ردگری مشتریان
و تبادل دادهها، مراقب قوانن حریم خصوص و کسب رضایت کارران باشید تا

اعتمادسازی درست شکل بگرد و به اعتبار رندتان لطمهای وارد نشود.

 

4 روش عمل رای فروش به مشتریان دیگران
در ادامه به معرف و ررسی چهار استراژی کارردی و امتحانشده رای فروش به

مشتریان دیگران مردازیم.

۱. سیستمهای همکاری در فروش (افیلیت مارکتینگ)
یک از سادهترن و راستفادهترن روشها رای فروش به مشتریان دیگران، راهاندازی

سیستم همکاری در فروش یا افیلیت مارکتینگ است.

در ان مدل، شما با وبسایتها، بلاگرها، اینفلوئنسرها و رسانههای که مشتریان
بالقوه شما را در اختیار دارند، همکاری مکنید. ان همکاری در فروش به مشتریان
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دیگران به ان صورت است که آنها محصول یا خدمت شما را معرف کرده و در ازای
هر فروش موفق، درصدی از سود را بهعنوان کمیسون دریافت مکنند.

ان روش یک راهکار رد-رد رای شروع فروش به مشتریان دیگران محسوب مشود.

۲. شرکت در نمایشگاهها، همایشها و رویدادها
نمایشگاهها و رویدادهای تخصص، فرصتی عال رای فروش به مشتریان دیگران در

یک فضای متمرکز و هدفمند هستند.

ان رویدادها ترافیک بالای از مشتریان و علاقهمندان یک حوزه خاص را در یک مکان
جمع مکنند و حضور در آنها مانند اجاره موقتی یک بانک مشتری است. در واقع
ژی فروش به مشتریان دیگران را بهشکلن رویدادها، استراشما با شرکت در ا
فزیک و مسقیم پیادهسازی مکنید و بهمدت چند روز در معرض دید تعداد زیادی

مخاطب مرتبط قرار مگرید.

۳. استفاده از کانال توزع دیگران
استفاده از کانال توزع دیگران یک راهکار هوشمندانه دیگر رای فروش به مشتریان

دیگران است.

پلتفرمهای آنلان زرگ مانند دیجکالا، فروشگاههای زنجرهای یا حتی دستگاههای
فروش خودکار در مکانهای رتردد، کانالهای توزع قدرتمندی هستند که مشتریان
ثابت و ترافیک بسیار بالای دارند. اجرای استراژی فروش به مشتریان دیگران از
طرق ان کانالها، بهمعنای قرار گرفتن محصول شما دقیقا جلوی چشم مشتریانی

است که آماده خرید هستند.

 .۴رنامههای مشترک (Co-marketing) با رندهای مکمل
رای ارائه یک پیشنهاد مشترک، یک (Co-marketing) همکاری با کسبوکارهای دیگر
از خلاقانهترن روشها رای فروش است. شما متوانید با رندی که محصول یا
خدمتی مکمل شما دارد، یک بسته ترکی جذاب ایجاد کنید یا کمنهای بازاریای

مشترک اجرا نمایید.
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ن تخفیف به مسافران، یک نمونه عالرای ارائه کو به عنوان مثال، مذاکره با اسنپ
از فروش به مشتریان دیگران از طرق بازاریای مشترک است که دسترسی شما به

جامعه زرگ از مشتریان را ممکن مسازد.

 

معیارها و KPIهای که باید دنبال کنید
رای مدریت موفق و ارزیای دقق نتاج حاصل از استراژی فروش به مشتریان
دیگران، باید معیارهای کلیدی عملکرد (KPIs) مشخص را بهصورت مرتب رصد کنید.
بدون تحلل ان دادهها، نمتوانید بفهمید کدام کانالها و همکاریها رای شما

سودآور هستند.

ساخت مشتریان وفادار
فراموش نکنید هدف نهای استراژی فروش به مشتریان دیگران، نباید صرفا یک
فروش یکباره باشد. موفقیت واقع زمانی حاصل مشود که شما رنامهای دقق

رای تبدل ان مشتریان جدید به مشتریان وفادار و دائم داشته باشید.

در واقع، استراژی فروش به مشتریان دیگران نقطه شروع قدرتمندی رای جذب است
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و ان رنامه نگهداری و وفادارسازی مشتری است که رشد پایدار کسبوکار شما را
تضمن مکند.

 

اشتباهات راج
رای اینکه هترن نتیجه را از ان استراژی بگرید، از ان اشتباهات راج رهز کنید.

هر کدام از ان موارد متواند اثربخشی کمنهای شما را شدیدا کاهش دهد.

۱. ریسک وابستگ کامل به یک کانال
وابستگ بیشازحد به یک پلتفرم یا یک شریک تجاری رای فروش به مشتریان
دیگران، کسبوکار شما را شکننده مکند. اگر آن پلتفرم قوانن خود را تغر دهد یا
همکاری شما با آن شریک قطع شود، بخش زرگ از ورودی مشتریان خود را از دست

خواهید داد.

هترن رویکرد، ایجاد سبدی متنوع از کانالهای مختلف رای فروش به مشتریان
دیگران است.

۲. پیگری نکردن و اندازهگری دقق بازدهی
UTM ی مانند لینکهایزارهای ردیان فروش به مشتریان دیگران بدون ااجرای کم
یـا کـدهای تخفیـف اختصاصـ، مثـل راننـدگ بـا چشمـان بسـته اسـت. شمـا هرگـز
نخواهید فهمید کدام همکاری واقعا سودآور است و کدام یک تنها هزینه ایجاد
مکند. ردیای دقق، اجازه مدهد ودجه و انرژی خود را روی رسودترن کانالها

متمرکز کنید.

۳. نادیده گرفتن استراژی وفادارسازی مشتری
ان یک از زرگترن و راجترن اشتباهات است. جذب ارزان مشتری از طرق فروش
به مشتریان دیگران، تنها در صورتی ارزشمند است که بتوانید آن مشتری را حفظ
کنید. اگر رنامهای رای تعامل مجدد، ارائه پیشنهادات وژه و تبدل مشتری جدید
به خریدار دائم نداشته باشید، در عمل بخش زرگ از سودآوری بلندمدت ان
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استراژی را از دست دادهاید.

۴. توجه نکردن به یکپارچگ تجربه مشتری
مشتری که از طرق کانال یک شریک، مثلا یک اینفلوئنسر یا یک رند دیگر با شما آشنا
مشــود، انتظــارات مشخصــ دارد. اگــر تجربــه او در وبســایت، فراینــد خریــد یــا
پشتیبانی، با تصوری که از رند شما ساخته شده ناهماهنگ باشد، خیل سرع
اعتمادش را از دست مدهد. تجربه مشتری در تمام نقاط تماس در ان استراژی

باید یکپارچه و باکیفیت باشد.

 

چکلیست عمل رای فروش به مشتریان دیگران
به عنوان یک جمعبندی کوتاه و کارردی، استراژی فروش به مشتریان دیگران که در
ان مقاله از آن با عنوان «اجاره مشتری» یاد کردیم، یک رویکرد مکمل و قدرتمند رای

رشد سرع کسبوکار است.

ان روش هزینه و زمان جذب مشتری را به شکل چشمگری کاهش مدهد و کنار
اسـتراژی اصـل شمـا ـرای سـاخت مشتـری از صـفر، متوانـد موفقیتـان را سـرعت

بخشد؛ اما به یاد داشته باشید موفقیت در ان روش، نیازمند موارد زر است:

رنامه

ردیای دقق

یک استراژی هوشمندانه رای تبدل مشتریان جدید به مشتریان وفادار

چکلیست شروع
بهخـاطر داشتـه باشیـد: هـدف نهـای در فـروش بـه مشتریـان دیگـران اـن نیسـت
مشتریـان یـک کسـبوکار دیگـر را «بچاپیـد»؛ بلکـه هـدف اـن اسـت از اـن فرصـت
بهعنـوان یـک نقطـه ورود هوشمنـدانه اسـتفاده کنیـد تـا رابطـهای واقعـ، مفیـد و

بلندمدت با مشتریان جدید بسازید.
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اگـر تجربـهای موفـق در زمینـه فـروش بـه مشتریـان دیگـران داریـد یـا از روشهـای
معرفشده در ان مقاله استفاده کردهاید، حتما آن را در بخش کامنتها با ما در
میـان بگذاریـد. همچنـن اگـر مخواهیـد بدانیـد کـدام روش ـرای کسـبوکار شمـا

مناسبتر است، سوالتان را مطرح کنید تا با هم آن را ررسی کنیم.

امیــدوارم بــا اجــرای هوشمنــدانه اــن اســتراژی، رشــد ســرع و پایــداری را ــرای
کسبوکارتان رقم زنید.
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