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جذب حرفهای مشتریان
یافتن افراد جدید رای خرید محصول یا خدمتتان، مهمترن بخش فرایند فروش
اســت. توانــای مــوثر جــذب مشتریــان یعنــی یــافتن افــرادی کــه محصــول شمــا را
مخواهنـد، بـه آن نیـاز دارنـد و مشتـاق خریـد و رداخـت هزینـه آن در کوتاهمـدت

هستند، کلید موفقیت است.

 

اهمیت نتیجه خرید، نه محصول خریداریشده
افراد محصولات یا خدمات را نمخرند، بلکه نتاج یا مزایا را مخرند. تغر یا
هودی را مخرند که انتظار دارند نتیجه خرید محصول یا خدمت باشد. رای شروع
فرایند جذب مشتری باید فهرستی از مزایای مختلف که مشتری با استفاده از محصول

یا خدمت شما به دست مآورد را تهیه کنید.
اگر مزایای مختلف دارید، آن‌ها را اولویتبندی کنید و هترن مزیتی که مشتری تجربه
مکند را مشخص کنید. علاوه ر آن، اگر محصولتان مزایای مختلف دارد، شاید هر
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مورد آن رای یک گروه خاص از مشتریان جالب باشد.
مرحله بعد جذب مشتری ان است که مشتری یا شخص را پیدا کنید که به احتمال
زیاد محصول یا خدمتتان را مخرد و ان کار را فورا انجام مدهد. به ان منظور

باید محصول یا خدمت را با یک از چهار روش زر تعریف کنید.

 

متواند چه مشکل را حل کند؟
نخست، مشتری ایدهآل چه مشکل دارد که محصول شما متواند آن را حل کند؟
ل هستند در ازای حل آن مبلغدارند و ما شما به دنبال افرادی هستید که مشکل
به شما ردازند. با رسیدن سوالات خوب و گوش کردن دقق به پاسخ‌ها ان مشکل

را پیدا مکنید.
مشکلات در سه گروه دستهبندی مشوند. گروه نخست، مشکلات واضح و شفاف

هستند. مشتری مداند که مشکل دارد و همچنن مداند مشکلش چیست.
دسـته دوم، مشکلات پنهـان و مهـم هسـتند. مشتـری مشکلـ دارد ولـ نمدانـد
چیست و بناران نمداند چطور آن را حل کند. یک از زرگترن موفقیتها در
فروش مدرن زمانی به دست مآید که به مشتری نشان دهید مشکل دارد که از آن

یاطلاع است و اینکه متوانید با روشی بهصرفه آن را از میان ردارید.
سومن نوع مشکل، مشکل است که اصلا وجود ندارد. اغلب وقتی با مشتری
احتمال تماس مگرید و به دنبال شخص هستید که مشکل داشته باشد و
محصولتان بتواند آن را حل کند، در واقع مفهمید مشتری اصلا مشکل ندارد، به

محصول شما نیازی ندارد و شرایط فعلاش بسیار مناسب است.

 

نیاز کلیدی مشتریان چیست؟
دوم، باید به دنبال مشتریانی باشید که نیازی دارند که هنوز رطرف نشده است.
نیازها همان مواردی هستند که موجب رانگیختن اشتیاق به خرید و رفتار خرید
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مشونـد. بسـیاری از افـراد نیازهـای دارنـد، امـا نمداننـد محصـول وجـود دارد کـه
متوانید به آنها بفروشید و نیازشان را رطرف کنید. به همن دلل است که معمولا
پیشنهاد اولیه فروش را با عباراتی مانند «علاقهای ندارم» یا «فعلا قصد خرید ندارم»

پاسخ مدهند.

محصول یا خدمت شما دقیقا چه نیازی را رطرف مکند که باعث مشود مشتری در
ازای آن ول بدهد؟

 

اهداف مشتریان چیست؟
سومن وژگ مشتری احتمال خوب ان است که هدف دارد که هنوز نتوانسته به
آن دست یابد. ان هدف متواند هر چزی از کاهش وزن و کسب اسقلال مال تا
درآمد بیشتر یا ارقا سرعتر در شغل باشد. محصول یا خدمت شما چه کمک

منحصربهفردی به مشتری مکند تا به هدفش دست یابد؟
یکــ از هترــن اســتراژیهای رســش اــن اســت کــه از مشتریــان دربــاره اهــداف
بلندمـدتشان سـوال کنیـد. هـر چـه افـراد اهـداف مطلوبشـان را واضـحتر بشناسـند،
مشتریان هتری خواهند ود و سرعتر محصول شما را مخرند؛ اما ان اتفاق تا زمانی
ادامه پیدا مکند که محصول شما به آنها کمک کند با روش بهصرفهای به آن

اهداف دست یابند.

 

از چه مشکل رنج مرند؟
سرانجام، باید به دنبال مشتریانی باشید که درد، نگرانی، ناراحتی یا استرسی دارند که
متوانید آن را التیام بخشید یا از میان ردارید. اغلب، یک سوال ساده مثل «دلل

یخوایتان چیست؟» در را به روی سیل از فرصت‌های فروش باز مکند.
سخن آخر اینکه از زمان بازارهای باستانی سومریان در 5000 قل از میلاد، مشتریان

فقط و همیشه یک چز را خریدهاند: هود را.
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محصول یا خدمت شما چه هودی در زندگ یا کار مشتری به وجود مآورد؟
مشتریان با ان تصور خرید مکنند که بعد از خرید و استفاده از محصول شما در
مقایسه با زمان قل از تجربه آن، چقدر هتر مشوند. باید مزایا و پیشرفت‌های
حاصل از محصولتان را مشخص کرده و به مشتریان نشان دهید که از آن مزیت یا

پیشرفت هرهمند خواهند شد.

 

فروش کسبوکار به کسبوکار
اگر محصولات و خدمات خود را به کسبوکارها مفروشید، نیازهای آنها بسیار
ساده است یا مخواهند فروش و سودشان را افزایش دهند یا مخواهند مخارج و
هزینههایشـان را کـاهش دهنـد. مخواهنـد در زمـان و ولشـان صـرفهجوی کننـد و

فعالیتهای کسبوکارشان را به طریق هود بخشند.
مشتریـان تجـاری بـا کسـر قیمـت محصـول از منـافع مـال نهـای، ارزش محصـول یـا
خدمتتان را مشخص مکنند. باید قل از اینکه تصمیم به خرید بگرند، ان دو

موضوع را رایشان مشخص کنید.
خر خوب اینکه اگر سوال کاف رسید و با دقت به پاسخها گوش دهید، مشتریان
هر آنچه لازم است بدانید را به شما مگویند تا بتوانید محصول خود را به عنوان

هترن گزینه از همه جهات به آنها معرف کنید.

 

روش صد تماس
یک از زرگترن چالشهای جذب مشتریان غلبه ر ترس از عدم پذرش است.
تکنیک سادهای رای ان کار وجود دارد. از امروز تصمیم بگرید از «روش صد تماس»

استفاده کنید.
ن شکل ممکن با 100 مشتری احتمالعترن روش باید فورا اقدام کنید و به سردر ا
جدید تماس بگرید. تفاوت اصل ان مرحله در ان است که چندان به خرید یا عدم
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خرید اهمیت نمدهید، بلکه تمرکزتان ر تعداد مشتریانی است که با آنها تماس
مگرید، نه ر نتاج فروش.

به نظر مرسد نقطه توازن جالی میان علاقه بسیار زیاد و بسیار کم به فروش وجود
داشته باشد. وقتی به ان نقطه توازن مرسید، یعنی وقتی مال به فروش هستید

اما واقعا به فروختن اهمیت نمدهید، به کاراترن فرد ممکن تبدل مشوید.
وقتی روش صد تماس را در زندگ اجرا مکنید و با بیشترن سرعت ممکن با 100 فرد
مختلف تماس مگرید، در انتهای فرایند دیگر هچ ترسی ندارید. وقتی با عدم
پـذرش روبـهرو مشویـد، بسـیار خونسـرد هسـتید و دیگـر هرگـز از تمـاس بـا هـچ
شخص نمترسید؛ بناران، در ادامه کارتان به دنبال جذب مشتریان جدید مروید،

زرا اکنون مدانید هر تماس شما را یک قدم به فروش موفق نزدیکتر مکند.

 

نهای عملتمر
1. مشتریان ایدهآل خود و مشکلات، نیازها یا اهداف که باعث مشود از شما خرید

کنند را مشخص کنید.

2. از امروز تصمیم بگرید «زمان رخورد» خود را دو رار کنید و هر روز زمان بیشتری را
با آن دسته از مشتریان احتمال بگذرانید که توان مال خرید از شما را دارند و در

کوتاهمدت خرید مکنند.
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