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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

ــه تنهــا  انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط یــه صــورت آنلایــن، ن

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــورت دوره‌ای  ــه ص ــدار ب ــط دی ــده توس ــگان منتشرش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

ــی و  ــروش آژانس‌هــای تبلیغات ــش ف ــاب »رازهــای افزای ــن نســخه‌ی کت ــت آخری ــرای دریاف ب

ــد. ــر کلیــک کنی مشــاورین کســب‌وکار« روی لینــک زی

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/advertising-agency-book


رازهای افزایش فروش آژانس‌های تبلیغاتی و مشاورین کسب‌وکار4

 44 رازی که شرکت‌های تبلیغاتی و 
مشاوره از آن استفاده می‌کنند
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صنعــت تبلیغــات و مشــاوره چالش‌هــای خــاص خــودش را دارد. مثــاً ممکــن اســت شــرکتی 

کــه خدمــات خوبــی ارائــه نمی‌دهــد، بــه ســراغ شــما بیایــد و توقــع داشــته باشــد کــه بــا یــک 

تبلیــغ، فــروش کســب‌وکارش را ده برابــر کنیــد. به‌عــاوه تعــداد رقبــا آن‌قــدر زیــاد شــده کــه 

ــای  ــر غول‌ه ــازه اگ ــوید. ت ــق ش ــا موف ــید ت ــته باش ــی داش ــتراتژی‌های متفاوت ــت اس لازم اس

صنعــت تبلیغــات و مشــاوره بگذارنــد کــه در ایــن فضــا رقابــت کنیــد.

ــد و  ــرم می‌کنی ــت‌وپنجه ن ــکلات دس ــن مش ــا ای ــی ب ــر از هرکس ــما بهت ــاً ش ــم. قطع بگذری

ــم.  ــن قصــدی نداری ــا هــم چنی ــد. م ــرار کنن ــان تک ــا را برایت ــه کســی آن‌ه ــد ک ــازی نداری نی

برعکــس، هــدف مــا ایــن اســت کــه بــه شــما یــاد بدهیــم چطــور در شــرایط اقتصــادی ایــران 

و دنیــای مــدرن امــروزی، بیشــتر از همــه درآمــد داشــته باشــید!

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1. شناسایی مشتری ایده‌آل و بازار هدف

ــک  ــوان ی ــت به‌عن ــل از شــروع فعالی ــی قب ــروش B2B اســت. حت ــک ف ــن تکنی ــن بهتری ای

شــرکت، بایــد بــازار هــدف را مشــخص کنیــد. بــه چــه شــرکت‌هایی می‌توانیــد خدمــات ارائــه 

دهیــد؟ در چــه حوزه‌هایــی دانــش و تخصــص بالایــی داریــد؟ بعــد از اینکــه بــه جــواب ایــن 

ــرای مشــخص  ــد. ب ــز کنی ــروه تمرک ــن گ ــرای همی ــی ب ــط روی بازاریاب ســوالات رســیدید، فق

کــردن مشــتری ایــده‌آل می‌توانیــد از CRM هــم شــروع کنیــد. مشــتری‌هایی کــه تــا انتهــای 

کاریــز فــروش ماندنــد، خدمــات دریافــت کردنــد و بــاز هــم بــرای تبلیغــات و یــا مشــاوره ســراغ 

ــد؟ ــد، چــه ویژگی‌هــای مشــترکی دارن ــان آمدن خودت

2. آماده باشید.

ــا را بشناســید.  ــل آن‌ه ــد به‌طــور کام ــد، بای ــن مشــتری‌ها بروی ــه ســراغ ای ــه ب ــل از اینک قب

در قــدم اول در مــورد شــرکت تحقیــق کنیــد. مدیــر شــرکت کیســت؟ چــه زمانــی بــه مدیریــت 

رســیده؟ چــه دســتاوردهایی داشــته؟ مثــاً اگــر جدیــداً جایــزه‌ای بــرده، بــه مشــتری تبریــک 

بگوییــد و یــا اگــر طــی یــک مــاه گذشــته ســخنرانی و یــا مصاحبــه کــرده اســت، حیــن جلســه 

ــتید  ــش داش ــد روز پی ــه چن ــه‌ای ک ــتی مصاحب ــد: »راس ــد. بگویی ــاره کنی ــه آن اش ــره ب مذاک

خیلــی عالــی بــود. خیلــی خــوب در مــورد مشــکلات صنعــت صحبــت کردیــد. هرکســی ایــن 

ــه  ــان ب ــه حرف‌هایت ــم ک ــود. مطمئن ــه می‌ش ــز را متوج ــاً همه‌چی ــد کام ــه را ببینی مصاحب

ــود.« ــذار ب ــی تأثیرگ گــوش مســئولین هــم می‌رســد. خیل
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ــه  ــی ک ــد. چالش‌های ــق کنی ــت تحقی ــات در آن صنع ــش تبلیغ ــوص نق ــد در خص ــد بای بع

ــا شکســت ‌خــورده را  ــوده و ی ــاً انجــام ‌شــده و نتیجه‌بخــش ب وجــود دارد، تبلیغاتــی کــه قب

پیــدا کنیــد. حیــن پرزنــت بــه ایــن نکته‌هــا اشــاره کنیــد. ایــن کار چنــد مزیــت بــزرگ دارد:

ˢ بــه مشــتری نشــان می‌دهیــد کــه یــک حرفــه‌ای به‌تمام‌معنــا هســتید و از نقــش 	

ــد. ــاع داری ــاً اط ــت او کام ــاوره در صنع ــات و مش تبلیغ

ˢ نشان می‌دهید که برای مشتری ارزش قائل هستید و کار او را دنبال می‌کنید.	

ˢ روی نیاز مشتری دست می‌گذارید و راه‌حل‌های موجود را معرفی می‌کنید. 	

تضمین می‌کنیم که مشتری‌ها نمی‌توانند به چنین افرادی نه بگویند.

3. احساسات مشتری را نشانه بگیرید.

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

ــد، قدرتمندتریــن  ــرای مدت‌هــا در ذهــن مــردم بمان مثــاً یــک تبلیــغ جــذاب کــه متنــش ب

ــا  ــدازد.  وقتــی ب ــد را ماه‌هــا و ســال‌ها ســر زبان‌هــا بین ــرای ایــن اســت کــه یــک برن ــزار ب اب

ــد. ــز کنی ــکات تمرک ــن ن ــد، روی ای ــت می‌کنی مشــتری صحب

FOMO 4. تکنیک

FOMO خلاصــه‌ی عبــارت Fear of Missing Out و بــه معنــی تــرس از دســت دادن اســت. 

اگــر موقعیــت را طــوری نشــان دهیــد تــا مشــتری قانــع شــود کــه در صــورت خریــد نکــردن، 
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ــد. مثــاً  ــی ســریع‌تر قــرارداد می‌بندی ــانس بزرگــی را از دســت می‌دهــد، خیل ــت و ش مزی

بگوییــد: »یــک مــاه دیگــر پــروژه تبلیغاتــی بزرگمــان شــروع می‌شــود و تــا یــک ســال بعــدش 

ــم.« ــول نمی‌کنی ــدی قب ــرارداد جدی ــچ ق هی

5. وب‌سایت

ــا داشــتن وب‌ســایتی  ــرای افزایــش مشــتری اســت. ب ــی ب ــدازی وب‌ســایت را‌هــی عال راه‌ان

ــان را  ــد خودت ــد، می‌توانی ــده باش ــدازی ش ــی و راه‌ان ــتاندارد طراح ــول اس ــا اص ــق ب ــه مطاب ک

در معــرض دیــد مشــتریان احتمالــی بگذاریــد. اکثــر افــراد امــروزی )مخصوصــاً آن‌هایــی کــه 

در تجارت‌هــای B2B کار می‌کننــد(، محصــولات و خدمــات موردنظــر خــود را در اینترنــت 

ــس: ــد. پ ــتجو می‌کنن جس

ˢ وب‌سایتی ایجاد کنید و اطلاعات کامل کسب‌وکارتان را در آن قید کنید.	

ˢ بــرای هــر دپارتمــان، محصــول و یــا خدماتتــان یــک صفحــه بســازید و اطلاعــات کامــل 	

ــد.  ــرار دهی ــایت ق ــای مناســب در وب‌س ــر و ویدئوه ــه‌ی کار و تصاوی ــراه نمون آن را هم

ــوند. ــذب می‌ش ــا ج ــن صفحه‌ه ــق ای ــتر از طری ــتری‌ها بیش مش

ˢ حتمــاً بخــش تمــاس بــا مــا را هــم در نظــر بگیریــد. اطلاعــات تمــاس از قبیــل آدرس، 	

تلفــن و ایمیــل خــود را در آن وارد کنیــد تــا در صــورت لــزوم مشــتری بتوانــد بــا شــما 

تمــاس بگیــرد. از گــوگل مــپ هــم بــرای درج آدرس اســتفاده کنیــد. همــه ایــن روزهــا از 

ــد. ــتفاده می‌کنن ــیریابی اس ــرای مس ــه‌ها ب نقش
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ˢ بخشــی را بــه رضایــت مشــتریان اختصــاص دهیــد. ایــن بخــش بایــد طــوری باشــد کــه 	

ــد. ــد ایــن نظــرات را بخوانن ــران بتوانن مشــتری‌هایتان نظــر بنویســند و کارب

6. وبلاگ نویسی

بازاریابــی محتــوا و ســئو بهتریــن روش جــذب مشــتری اســت. موضوعاتــی را انتخــاب کنیــد 

کــه نیازهــای مشــتری را رفــع کننــد. وقتــی بــه رتبــه‌ی اول صفحــه نتایــج گــوگل می‌رســید، 

ــا ایــن  ــد. ب ــدا می‌کنن ــرای پاســخ سؤال‌هایشــان پی اولیــن جایــی هســتید کــه مخاطب‌هــا ب

ــب  ــتری‌ها را جل ــاد مش ــم اعتم ــد و ه ــی می‌گیری ــیار بالای ــک ورودی بس ــم ترافی روش ه

می‌کنیــد. مطمئــن باشــید کــه درصــد بالایــی از ایــن ترافیــک، ســرنخ‌های باکیفیــت هســتند. 

فقــط بــه CTAهــای مناســب نیــاز داریــد کــه اطلاعــات مشــتری را دریافــت و در CRM ذخیــره 

کنیــد.

7. وبلاگ‌نویسی مهمان

وبلاگ‌نویســی مهمــان یــک روش عالــی بــرای برندینــگ اســت. بــا ارائــه‌ی مطلــب در 

ــایت و  ــه وب‌س ــد؛ ب ــی می‌کنی ــان معرف ــه مخاطب ــب‌وکارتان را ب ــر، کس ــایت‌های دیگ وب‌س

ــار  ــم اســت(؛ اعتب ــی مه ــئو خیل ــرای س ــه ب ــد )ک ــک می‌دهی ــان لین ــاگ خودت ــوای وب محت

کســب می‌کنیــد و می‌توانیــد بــا همکارانتــان و فعــالان حــوزه‌ی تولیــد محتــوا آشــنا شــوید.
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8. تبلیغات بنری

گــوگل ادز در ایــران غیرفعــال اســت، امــا شــرکت‌های دیگــری هســتند کــه خدمــات مشــابهی 

ــه  ــایتی ک ــر وب‌س ــب‌وکارتان را در ه ــد کس ــری می‌توانی ــات بن ــا تبلیغ ــد، ب ــه می‌دهن را ارائ

ــای جــذب  ــن روش‌ه ــی از بهتری ــن یک ــد. ای ــغ کنی ــدف در آن حضــور دارد، تبلی مخاطــب ه

مشــتری اســت.

B2B 9. لینکدین: رمز موفقیت شرکت‌های

شــک نکنیــد کــه لینکدیــن بهتریــن شــبکه‌ی اجتماعی بــرای افزایش مشــتری در شــرکت‌های 

تبلیغاتــی و مشــاوره کســب‌وکار اســت. همــه‌ی مخاطبیــن هــدف شــما در لینکدیــن حضــور 

دارنــد. محتــوا تولیــد کنیــد، در گفتگوهــا و جوامــع لینکدیــن شــرکت کنیــد، مخاطبیــن هــدف 

ــت  ــای پس ــد. کامنت‌ه ــت بگذاری ــان کامن ــد برایش ــت می‌گذارن ــی پس ــد و وقت ــال کنی را دنب

خودتــان را هــم حتمــاً جــواب بدهیــد.

تبلیغــات در لینکدیــن هــم هدف‌گــذاری بســیار دقیقــی دارد. بــرای تبلیغــات در لینکدیــن بــه 

یــک شــرکت واســطه نیــاز داریــد کــه شــرایط پرداخــت بین‌المللــی را داشــته باشــد. می‌توانیــد 

بــا فریلنســترها و بلاگرهــا هــم همــکاری کنید.

10. بازاریابی ایمیلی

ــد.  ــی نداری ــل بزرگ ــر فهرســت ایمی ــی اگ ــد، حت ــرمایه‌گذاری کنی ــی س ــی ایمیل روی بازاریاب
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ــت  ــش لیس ــرای افزای ــاگ ب ــت. از وب ــرنخ اس ــرورش س ــن روش پ ــی بهتری ــی ایمیل بازاریاب

ــد. ــتفاده کنی ــی اس ــان ایمیل مخاطب

وقتــی یــک سیســتم خــوب و قــوی بــرای ثبــت اطلاعات مشــتریان داشــته باشــید، دسترســی 

ــت  ــه در CRM ثب ــی ک ــاً از ایمیل‌های ــی اســت. مث ــا مشــتری‌ها کار راحت ــاط ب ــظ ارتب و حف

ــن  ــن و مهم‌تری ــد. اولی ــی اســتفاده کنی ــی ایمیل ــای بازاریاب ــاد کمپین‌ه ــرای ایج ــد، ب کرده‌ای

ــزار  ــک اب ــاً از ی ــام مناســب و شخصی‌سازی‌شــده اســت. حتم ــن روش، ارســال پی ــدم در ای ق

ــد  ــد و بع ــام بگذاری ــن پی ــراد را در مت ــم اف ــد. اس ــتفاده کنی ــب اس ــی مناس ــی ایمیل بازاریاب

حرفتــان را بزنیــد. خبرنامــه بفرســتید، اخبــار جدیــد را اعــام کنیــد و یــا نکته‌هــای کوچــک و 

ــا حتــی از  ــد مشــتری‌ها را هــم تبریــک بگوییــد. ی جالــب بفرســتید. به‌عــاوه می‌توانیــد تول

بازاریابــی پیامکــی بــرای یــادآوری زمــان عقــد و تمدیــد قــرارداد اســتفاده کنیــد.

11. اینستاگرام

ــال تبلیغــات  ــه دنب ــه ب ــر دارد. به‌عــاوه هرکســی ک ــون کارب اینســتاگرام بیــش از ۵۰۰ میلی

ــم  ــما ه ــس ش ــری دارد. پ ــاب کارب ــتاگرام حس ــم در اینس ــد ه ــب‌وکار باش ــاوره‌ی کس و مش

حســاب کاربــری بیزینســی بســازید و در اینســتاگرام تولیــد محتــوا کنیــد. مســابقه بگذاریــد 

ــتفاده  ــان اس ــس تبلیغاتی‌ت ــتری‌های آژان ــش مش ــرای افزای ــم ب ــرمارکتینگ ه و از اینفلوئنس

کنیــد.
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12. درک مشتری

ــتراتژی‌های  ــه، اس ــی خلاقان ــتفاده از روش‌های ــا اس ــه ب ــاز دارد ک ــی نی ــه آژانس ــتری ب مش

برندینــگ او را به‌خوبــی بیــان کنــد. بایــد اهــداف، مســائل و اســتراتژی‌های مشــتری را 

به‌خوبــی درک کنیــد. 

به‌جــای اینکــه بــا هیجــان از جوایــز و مقام‌هایــی کــه بــه دســت آورده‌ایــد بگوییــد، در مــورد 

ارائــه‌ی خدمــات خلاقانــه و هدفمنــد حــرف بزنیــد. در مرحلــه‌ی بعــد می‌توانیــد نشــان دهیــد 

کــه راهکارتــان بــرای رســیدن بــه ایــن هــدف چیســت.

ــتری و  ــه مش ــه ب ــد ک ــان می‌ده ــن کار نش ــد. ای ــز کنی ــتری تمرک ــتاوردهای مش روی دس

ــز  ــا هــم متمای ــد. از رقب ــذاری می‌کنی ــر اســاس آن هدف‌گ ــد و ب ــت می‌دهی ــش اهمی اهداف

می‌شــوید. 

13. دوره‌های آموزشی آنلاین برگزار کنید.

اســتفاده از دوره‌هــای آموزشــی آنلایــن یــک راه عالــی بــرای جــذب مشــتری اســت. می‌توانیــد 

تخصــص خودتــان را بــه اشــتراک بگذاریــد و از آن بــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر اســتفاده 

کنیــد. حتــی می‌توانیــد از ایــن قابلیــت بــرای بــالا بــردن دانــش تخصصــی خودتــان اســتفاده 

. کنید
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14. دسترسی کامل مشتری

ــته  ــی داش ــی دسترس ــروه تبلیغات ــر گ ــز متفک ــزان و مغ ــه برنامه‌ری ــد ب ــتری می‌خواه مش

باشــد. وقتــی مشــتری بتوانــد بــا اعضــای تیــم ارتبــاط برقــرار کنــد، مطمئــن می‌شــود کــه در 

ــد. ــی درک کرده‌ای ــته‌هایش را به‌خوب ــاز و خواس ــرار دارد و نی ــد کار ق ــان رون جری

اصــاً وضعیــت جالبــی نیســت کــه روزهــا زمــان خــود و مشــتری را صــرف کنیــد و هیــچ 

بازخــوردی تــا نتیجــه‌ی نهایــی ارائــه ندهیــد. اگــر می‌خواهیــد آخــر کار مشــتری طرحتــان را 

رد نکنــد، بایــد بــه ایــن موضــوع توجــه کنیــد.

15. دایرکتوری‌ها

اطلاعــات  وقتــی  هســتند.  کســب‌وکارها  مخــزن  درواقــع  دایرکتــوری  وب‌ســایت‌های 

کســب‌وکار و وب‌ســایتتان را بــه ایــن بانک‌هــای اطلاعــات جامــع مشــاغل اضافــه می‌کنیــد، 

مشــتری‌های بیشــتری می‌تواننــد شــما را پیــدا کننــد. مثــا بانــک اطلاعــات جامــع تبلیغــات 

ــی اســت. ــوری آژانس‌هــای تبلیغات ــن دایرکت ــار، بهتری ی

16. سایت‌های شیپور و دیوار

ــرای  ــد. ب ــغ کنی ــوار و ســایت‌های مشــابه تبلی ــای شــیپور، دی کســب‌وکارتان را در پلتفرم‌ه

توصیــف خدماتتــان از عناویــن ســاده و تصاویر گویا و باکیفیت و توضیحات مناســب اســتفاده 

کنیــد تــا کاربــران به‌آســانی بتواننــد در مــورد خریــد از شــما تصمیــم بگیرنــد. ازآنجایی‌کــه ایــن 

ــتری  ــتری‌های بیش ــد مش ــی می‌توانی ــد، به‌راحت ــران دارن ــادی در ای ــان زی ــا مخاطب پلتفرم‌ه

http://www.dir.tabliqyar.com/
http://www.dir.tabliqyar.com/
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بــرای شــرکتتان جــذب کنیــد.

17. فراتر بروید.

ــه راه‌هــای دیگــری فکــر کنیــد کــه چطــور  ــر از خواســته‌های مشــتری ظاهــر شــوید. ب فرات

مشــتری‌ها را راضــی نگــه داریــد. شــاید بتوانیــد مشــتری‌تان را بــه مخاطبــی ارزشــمند معرفــی 

ــرای حمایتشــان ارســال  ــا یادداشــت تشــکری ب ــا ی ــا در مناســبت‌های خــاص هدای ــد. ی کنی

ــن کار  ــام ای ــا انج ــد. ب ــر کنی ــه غافلگی ــات اضاف ــه‌ی خدم ــا ارائ ــتری‌هایتان را ب ــد. مش کنی

ــد.  ــاد کنی ــا ایج ــاداری را در آن‌ه ــدی و وف ــد رضایتمن می‌توانی

18. هشدار بدهید.

ــرای  ــادی ب ــای زی ــت و تقاض ــعه اس ــتارتاپی درحال‌توس ــتری، اس ــد مش ــرض کنی ــاً ف مث

محصولاتــش در بــازار وجــود دارد. ایــن پیشــرفت ســریع یــک مدیــر تــازه‌کار را به مســیر اشــتباه 

می‌کشــاند. احتمــالًا مشــتری‌تان نفــرات بیشــتری را اســتخدام کــرده و تیــم داخلــی جدیــدی 

تشــکیل می‌دهــد. در ایــن زمــان به‌عنــوان مشــاور بایــد توصیــه کنیــد از راه‌حل‌هــای دیگــری 

ــره‌وری و کاهــش  ــاً برون‌ســپاری پشــتیبانی مشــتری باعــث افزایــش به ــد. مث اســتفاده کن

هزینه‌هــا می‌شــود.

از نرم‌افزار CRM استفاده کنید. 	.19

می‌پرسید چرا؟
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ˢ اگــر هیــچ مکانــی وجــود نــدارد کــه همــه‌ی اطلاعــات مربــوط بــه مشــتریان و همــکاران را 	

در آن ذخیــره کنیــد و بــرای پیــدا کــردن یــک شــماره زمــان زیــادی می‌گردیــد، بــه پایــگاه 

داده‌هــای CRM نیــاز داریــد.

ˢ ــا را 	 ــد الگوه ــوند و نمی‌توانی ــی نمی‌ش ــک گزارش‌ده ــان به‌صــورت اتوماتی ــر داده‌هایت اگ

پیــدا کنیــد و یــا هــر بــار مجبــور هســتید به‌صــورت دســتی گــزارش بگیریــد، بــه سیســتم 

گزارش‌دهــی اتوماتیــک CRM نیــاز داریــد.

ˢ اگــر تیم‌هــای بازاریابــی، فــروش و غیــره همــکاری منســجمی ندارنــد و مرتب دوبــاره‌کاری 	

می‌کننــد، بــه سیســتم تقســیم وظایــف و اشــتراک داده‌هــای CRM نیــاز داریــد.

ˢ ــرد و 	 ــان را می‌گی ــم زمانت ــن کار ه ــد و ای ــتی وارد می‌کنی ــورت دس ــا را به‌ص ــر داده‌ه اگ

هــم خطــای بالایــی دارد، بــه قابلیــت ادغــام CRM بــا همــه‌ی نرم‌افزارهــای کســب‌وکاری 

و اتوماســیون ثبــت و انتقــال اطلاعــات نیــاز داریــد.

ˢ ــا 	 ــد و ی ــدا می‌کنن ــما را پی ــی ش ــه کانال ــتر از چ ــتری‌هایتان بیش ــد مش ــر نمی‌دانی اگ

ــد. ــاز داری ــه CRM نی ــت، ب ــدر اس ــی چق ــای بازاریاب ــک از کمپین‌ه ــر ی ــورد ه بازخ

ˢ ــن 	 ــن و بدتری ــنجید و بهتری ــف را بس ــدان مختل ــرد کارمن ــزان عملک ــد می ــر نمی‌توانی اگ

ــد. ــاز داری ــه CRM نی ــد، ب ــدان را شناســایی کنی کارمن

نرم‌افزار CRM همه این مشکلات را رفع می‌کند و بازدهی و درآمدتان را زیاد می‌کند.

بــرای آشــنایی بیشــتر بــا نرم‌افــزار CRM مخصــوص آژانس‌هــای تبلیغاتــی و مشــاوره، روی 

yun.ir/ypq17d                                                             :ایــن لینــک کلیــک کنیــد

https://yun.ir/ypq17d
https://yun.ir/ypq17d
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https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Angling&utm_term=120-advertising
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20. رویدادها

ــان دادن  ــرای نش ــی ب ــیار خوب ــی راه بس ــس صنعت ــک کنفران ــخنرانی در ی ــا س ــرکت و ی ش

تخصصتــان اســت. به‌عــاوه می‌توانیــد در کنــار ســخنرانی، برندتــان را هــم بــه کاربــران معرفــی 

کنیــد.

حتــی می‌توانیــد خودتــان یــک کنفرانــس را میزبانــی کنیــد و یــا بــا حمایــت مالــی 

کســب‌وکارتان را تبلیــغ کنیــد. ازآنجایی‌کــه افــراد زیــادی در همایش‌هــا و رویدادهــای 

ــرای  ــد ب ــای درآم ــن روش‌ه ــی از بهتری ــداد یک ــی روی ــد، بازاریاب ــرکت می‌کنن ــی ش این‌چنین

شــما اســت.

21. به جزئیات توجه کنید.

مشــتری‌ها بــه نــکات ریــز و جزئــی، خیلــی توجــه می‌کننــد. شــاید بــه نظرتــان مهــم نباشــد، 

ــید،  ــب بپوش ــب و مرت ــاس مناس ــد، لب ــت کنی ــه صحب ــرژی و علاق ــه باان ــه همیش ــا اینک ام

ســروقت حاضــر شــوید و زبــان بــدن درســتی داشــته باشــید، خیلــی مؤثــر اســت. لبخنــد زدن 

را فرامــوش نکنیــد.

ــد، شــریک  ــل می‌کنن ــان را تکمی ــه مهارت‌هایت ــرادی ک ــا اف 22. ب
شــوید.

ــد و در همــان منطقــه‌ی  ــازار هــدف مشــابهی دارن ــا کســب‌وکارهای دیگــری کــه ب وقتــی ب
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شــما فعالیــت می‌کننــد، همــکاری کنیــد، مشــتری‌های زیــادی را جــذب می‌کنیــد. مثــاً بــا 

یــک شــرکت ارائــه‌ی خدمــات مالــی همــکاری کنیــد. شــما مشــتری‌های خودتــان را بــه آن 

شــرکت معرفــی کنیــد و برعکــس. ایــن یــک معاملــه‌ی دو ســر بــرد اســت.

ــک  ــی ی ــریک ترجیح ــد ش ــتید، می‌توانی ــن‌گرافیک هس ــس موش ــک آژان ــر ی ــاً اگ ــا مث ی

آژانــس توســعه‌ی وب یــا طراحــی گرافیــک باشــید. اگــر یــک آژانــس توســعه‌ی وب هســتید، 

می‌توانیــد بــا یــک شــرکت مشــاوره‌ی بازاریابــی تمــاس گرفتــه و بــا آن‌هــا همــکاری کنیــد.

23. بازاریابی ارجاعی

ــای  ــن روش‌ه ــن و ارزان‌تری ــی از مؤثرتری ــا  Referral Marketing یک ــی ی ــی ارجاع بازاریاب

بازاریابــی اســت. یــک برنامــه ترتیــب بدهیــد کــه در آن، مشــتری‌های قدیمــی در ازای معرفــی 

ــرای  ــن راه ب ــادار، بهتری ــد. مشــتری‌های وف ــت کنن ــه دریاف ــا هدی ــف و ی شــرکت شــما تخفی

افزایــش مشــتری شــرکت‌های مشــاورهd کســب‌وکار هســتند. به‌عــاوه وقتــی شــرکت شــما از 

ــه شــما  ــد ب ــر می‌توانن ــه دیگــران معرفــی شــود، مشــتری‌ها راحت‌ت طــرف شــخص ســومی ب

اعتمــاد کننــد.

مسائل استخدامی را جدی بگیرید. 	.24

هرکســی را اســتخدام نکنیــد و تمــام تلاشــتان را بــرای اســتخدام افــراد کارآمد بــه کار بگیرید. 

ــان  ــد. کارکنانت ــرمایه‌گذاری کنی ــروش س ــان ف ــدان و کارشناس ــوزش کارمن ــاوه روی آم به‌ع

تعییــن می‌کننــد کــه اســتراتژی‌هایتان موفــق خواهــد شــد یــا شکســت می‌خــورد. بــه همیــن 
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علــت بایــد روی جــذب و آمــوزش پرســنل حرفــه‌ای تمرکــز کنیــد.

می‌توانیــد بیــن کارمندهــا مســابقه برگــزار کنیــد. و یــا مبلــغ مشــخصی را در نظــر بگیریــد 

کــه هــر مــاه بــه کارشــناس برتــر هدیــه داده شــود. ایــن کار فضــای رقابتــی و انگیــزه‌ی لازم را 

ــرای کارمندهــا ایجــاد می‌کنــد. ب

نترسید. 	.25

از خطــر کــردن نترســید. اســتراتژی‌های جدیــد ارائــه دهیــد. هیــچ اشــکالی نــدارد که شکســت 

ــرای موفقیــت در مراحــل بعــدی باشــد. به‌هرحــال  ــه‌ای ب ــد پل ــد. هــر شکســت می‌توان بخوری

بســیاری از مســائل و مشــکلات را به‌راحتــی نمی‌تــوان پیش‌بینــی کــرد و تــا اقــدام نکنیــد، 

متوجــه میــزان اثربخشــی آن‌هــا بــر میــزان فــروش آژانــس تبلیغاتــی خودتــان نخواهیــد شــد. 

ــا از  ــتباه، فرصت‌ه ــای اش ــا و پیش‌بینی‌ه ــاس برآورده ــر اس ــه ب ــد ک ــازه ندهی ــن اج بنابرای

دســتتان بــرود.

سرنخ‌های قدیمی را پیگیری کنید. 	.26

ــد؟  ــه نکرده‌ان ــتان مراجع ــه آژانس ــر ب ــه‌ی راه دیگ ــه در نیم ــود دارد ک ــرنخ‌هایی وج ــا س آی

شــاید زمــان مناســبی باشــد کــه داده‌هــای CRM را بررســی و دوبــاره بــا آن‌هــا تمــاس برقــرار 

کنیــد. ببینیــد در چــه مرحلــه‌ای از کارشــان قــرار دارنــد. یــک صحبــت کوتــاه باعــث می‌شــود 

کــه دوبــاره در ذهــن مشــتری قــرار بگیریــد. این‌گونــه وقتــی مشــتری نیــاز بــه تبلیغــات یــا 

ــاد شــرکت شــما می‌افتــد. دریافــت مشــاوره داشــته باشــد، اول از همــه ‌ی
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آموزش مشتری 	.27

تقریبــاً 90 درصــد افــراد از اصطلاحــات و تعاریــف دنیــای تبلیغــات مشــاوره بی‌اطــاع هســتند 

و ایــن مــوارد برایشــان ســخت و پیچیــده اســت. بــه همیــن دلیــل اگــر بــه ایــن نکتــه توجــه 

کنیــد، تمــام ســؤالات مشــتری را پاســخ دهیــد و اطلاعــات کامــل و دقیقــی بــه مشــتری ارائــه 

دهیــد، فروشــتان بالاتــر مــی‌رود. این‌گونــه میــزان تســلط و کارآمــدی آژانســتان هــم بیشــتر 

حــس می‌شــود و مشــتری‌ها بیشــتر بــه شــما اعتمــاد می‌کننــد. صنعــت خودتــان را از تمــام 

زوایــا‌‌ی آن بررســی کنیــد. بایــد هــر ســؤال یــا ابهامــی را کــه بــرای مشــتری پیــش می‌آیــد، 

ــا شــما  ــه‌روز نیســت، ب ــد کــه اطلاعاتتــان دقیــق و ب رفــع کنیــد. اگــر مشــتری احســاس کن

ــد. ــکاری نمی‌کن هم

از مشتری‌های قدیمی غافل نشوید. 	.28

ارتباطتــان را بــا مشــتریان ســابق حفــظ کنیــد. بــه ســرنخ‌های قدیمــی و یــا مشــتری‌هایی 

کــه چنــد وقتــی اســت ســراغی از شــما نگرفته‌انــد، توجــه کنیــد. CRM را چــک کنیــد و بعــد 

 CRM بــا آن‌هــا تمــاس بگیریــد. فقــط حتمــاً حواســتان بــه توضیحاتــی کــه دربــاره مشــتری در

قیــد کرده‌ایــد، باشــد. آن‌وقــت بــه مشــتری نشــان می‌دهیــد کــه خاطرتــان هســت قبــاً چــه 

گفتــه و شــنیده‌اید و بــرای مشــتری ارزش قائلیــد. حتــی اگــر قبــاً از مشــتری »نــه« شــنیده 

باشــید، ممکــن اســت نظــرش عــوض شــده باشــد. 

ــد.  ــه کنی ــتری‌ها ارائ ــدل مش ــن م ــه ای ــی را ب ــد و جذاب ــنهادهای جدی ــاً پیش ــه: حتم نکت
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ــد. ــه بگوین ــد ن ــه نتوانن طــوری ک

پیشــنهادهایتان را جــذاب کنیــد و کنجــکاوی مشــتری را  	.29
ــد. ــک کنی تحری

بــرای همــراه کــردن مشــتری و تشــویق آن‌هــا بــه خریــد، بایــد کنجــکاوی آن‌هــا را برانگیختــه 

کنیــد.‌ در قــدم اول خودتــان را جــای مشــتری بگذاریــد، چــه ســؤالاتی در مورد تبلیغــات برایتان 

پیــش می‌آیــد؟ چــرا آگهــی شــما بایــد بــرای مشــتری جــذاب باشــد؟ بعــد بــه ایــن ســؤالات 

پاســخ دهیــد. روی پاســخ‌هایتان کار کنیــد. یــک پاســخ جــذاب پیــدا کنیــد. این‌گونــه بــرای 

پاســخ بــه همــه‌ی ســؤالات مشــتری آمــاده هســتید و پاســخ‌های خیلــی خوبــی هــم داریــد.

نمونه‌ی موفق ارائه کنید. 	.30

مــردم دوســت دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌ و نتیجــه 

ــاب  ــوده، انتخ ــت ب ــن موقعی ــاً در ای ــری قب ــرکت دیگ ــد ش ــتری بدان ــی مش ــد. وقت گرفته‌ان

ــاس  ــود و احس ــت می‌ش ــش راح ــت، خیال ــرده اس ــکاری ک ــما هم ــا ش ــرده و ب ــابهی ک مش

راحتــی بیشــتری می‌کنــد. یــک بخــش رضایــت مشــتریان در وب‌ســایت یــا اینســتاگرام قــرار 

ــورت  ــما )به‌ص ــی ش ــبکه‌های اجتماع ــان را در ش ــد نظراتش ــتری‌ها بخواهی ــا از مش ــد. ی دهی

کامنــت یــا دایرکــت( بــه اشــتراک بگذارنــد. اگــر مشــتری تمایــل داشــت، بخواهیــد تــا ویدیــوی 

کوتاهــی درســت کنــد و در خصــوص رضایتــش صحبــت کنــد. ایــن ویدیــو را در اینســتاگرام و 

ــد. ســایر شــبکه‌های ارتباطــی منتشــر کنی
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از بقیــه پیــروی نکنیــد و بــه دنبــال روش‌هــای جدیــد باشــید.  	.31
زیــاد مطالعــه کنیــد.

ســرعت دنیــای امــروزی خیلــی بــالا اســت. بــرای دوام آوردن در ایــن فضــا بایــد بــه‌روز باشــید 

و زودتــر از بقیــه از اخبــار و تکنیک‌هــای جدیــد مطلــع شــوید. به‌عــاوه بایــد ایــن نــکات را 

پیاده‌ســازی کنیــد. وقتــی متفــاوت باشــید، مشــتری‌ها خودشــان شــما را پیــدا می‌کننــد.

تحلیل رقبا را جدی بگیرید. 	.32

ــد.  ــر بگیری ــر نظ ــا را زی ــی آن‌ه ــروش و بازاریاب ــش ف ــای افزای ــید، روش‌ه ــا باش ــر رقب پیگی

شــبکه‌های اجتماعــی و وب‌ســایت‌های مرتبــط را چــک کنیــد. نقــاط ضعــف و قــوت خودتــان 

و رقبــا را بشناســید. بعــد نقــاط ضعــف خودتــان را رفــع کنیــد و از نقــاط ضعــف رقبــا به‌عنــوان 

مزیــت رقابتــی اســتفاده کنیــد.

33.	در مورد رقبایتان بدگویی نکنید.

بدگویــی از دیگــران پدیــده‌ای بــه نــام انتقــال خودجــوش افــکار را ایجــاد می‌کنــد. عملکــرد 

مغــز به‌گونــه‌ای اســت کــه حرف‌هــا و نــکات منفــی را بــه گوینــده‌ی آن )یعنــی شــما( نســبت 

ــی  ــه مغــز مشــتریان آن خصلت‌هــای منف ــد ک ــد، بدانی ــی می‌کنی ــر بدگوی می‌دهــد. پــس اگ

را بــه شــما می‌چســباند. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه وقتــی از رقبــا بــد می‌گوییــد، ذهــن 

ــه شــما می‌چســباند. ــا را ب ــدار آن خصلت‌ه خری

ــا مشــتری اصــاً حرفــی از رقبــا نزنیــد. و اگــر مشــتری هــم  توصیــه می‌کنیــم در ارتبــاط ب
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بحــث خاصــی را وســط کشــید، منفعــل باشــید و یــا در حیــن صحبــت، احتــرام رقیــب را حفــظ 

کنیــد.

مثل خریدارها رفتار کنید. 	.34

بــه رفتارهــای مشــتری دقــت کنیــد و حــرکات و حــالات او را تکــرار کنیــد. تحقیقــات نشــان 

ــند.  ــته باش ــما داش ــه ش ــبت ب ــری نس ــد بهت ــران دی ــود دیگ ــث می‌ش ــن کار باع ــه ای داده ک

ــرات  ــا در مذاک ــی( باره ــورت غیرکلام ــه به‌ص ــی و چ ــورت کلام ــه به‌ص ــد )چ ــک تقلی تکنی

ــات شــده اســت. ــی‌اش اثب ــروش بررســی و کارای ف

ــته  ــراد خواس ــن اف ــد. از ای ــام ش ــر انج ــی روی ۶۰ نف ــال ۲۰۰۹ پژوهش ــال در س به‌عنوان‌مث

شــد تــا بــا هــم مذاکــره کننــد. کســانی کــه در مذاکــره از  تکنیــک تقلیــد از حرف‌هــا و طــرز 

نشســتن یکدیگــر اســتفاده کردنــد، در ۶۷ درصــد مواقــع بــه توافــق رســیدند. و گــروه دیگــری 

ــق  ــه تواف ــد ب ــط ۱۲.۵ درص ــد، فق ــرده بودن ــتفاده نک ــان اس ــد از شریکش ــک تقلی ــه از تکنی ک

رســیدند.

خــوب اســت کــه بخشــی از حرف‌هــای مشــتری را هــم تکــرار کنیــد. مثــاً وقتــی صحبت‌های 

مشــتری تمــام شــد، بگوییــد: »پــس شــما می‌خواهیــد کــه یــک تبلیغــی داشــته باشــید کــه 

ــه مشــتری نشــان می‌دهــد  ــل اســتفاده باشــد، درســت فهمیــدم؟« ایــن کار ب در همه‌جــا قاب

کــه دقیــق بــه حرف‌هایــش گــوش کرده‌ایــد.
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گزینه‌هایتان را محدود کنید. 	.35

ــج  ــتری‌ها را گی ــاد مش ــای زی ــه‌ی گزینه‌ه ــاب، ارائ ــس انتخ ــه‌ی پارادوک ــاس نظری ــر اس ب

ــد.  ــج نکنی ــتری را گی ــد و مش ــز کنی ــه تمرک ــه گزین ــی س ــک ال ــد. روی ی ــرب می‌کن و مضط

ــاد به‌نوعــی اســتفاده‌ی برعکــس از FOMO محســوب می‌شــود. یعنــی  ــه‌ی گزینه‌هــای زی ارائ

بــه مشــتری ایــن حــس را می‌دهیــد کــه اگــر همیــن حــالا تصمیــم بگیــرد، ضــرر می‌کنــد و 

ــد. ــت می‌ده ــزی را از دس چی

خلاصه کنید. 	.36

ــد  ــد بدانی ــرد. بای ــر می‌ب ــتری را س ــه‌ی مش ــح دادن، حوصل ــاد توضی ــرف زدن و زی ــاد ح زی

ــرار  ــدازه اص ــروش بیش‌ازان ــرای ف ــاوه ب ــد. به‌ع ــه ندهی ــد و ادام ــکوت کنی ــا س ــه کجاه ک

نکنیــد. اگــر در نهایــت و بــا وجــود همــه‌ی تلاش‌هایتــان مشــتری قانــع نشــد، ســعی کنیــد 

ــد. ــری کنی ــدی از آن جلوگی ــوارد بع ــد و در م ــدا کنی ــتباهتان را پی اش

شخصی‌سازی 	.37

ــه در  ــادآوری و چ ــل، ی ــک، ایمی ــال پیام ــه در ارس ــت. چ ــم اس ــی مه ــازی خیل شخصی‌س

قرارهــای حضــوری و صحبت‌هــای تلفنــی بایــد از اســم مشــتری اســتفاده کنیــد. تاریخ‌هــای 

مهــم )مثــل زمــان تأســیس شــرکت( را تبریــک بگوییــد. 

نکتــه: می‌توانیــد در CRM یــک یــادآور بــرای روز و ســاعت خــاص ایجــاد کنید تا فراموشــتان 
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نشود.

نتورکینگ را جدی بگیرید. 	.38

شبکه‌ســازی بهتریــن روش جــذب مشــتری‌های جدیــد اســت. روش‌هــای جدیــد نتورکینــگ 

ــه فکرشــان نبوده‌ایــد )مثــل  ــا حــالا ب را پیــدا کنیــد. مثــاً در گروه‌هایــی عضــو شــوید کــه ت

خیریه‌هــا( و یــا در نمایشــگاه‌های تجــاری بــزرگ یــا محلــی حاضــر شــوید. افــراد جدیــدی را 

پیــدا کنیــد و اعتمادشــان را جلــب کنیــد. وقتــی جامعــه‌ی خودتــان را گســترش دهید، شــرکت 

شــما اولیــن جایــی اســت کــه افــراد بــه ســراغش می‌آینــد. از کارمندانتــان هــم بخواهیــد کــه 

ــه  ــند؛ هم ــته باش ــری داش ــات قوی‌ت ــد و ارتباط ــدا کنن ــور پی ــی حض ــن موقعیت‌های در چنی

بایــد بــرای جــذب مشــتری تــاش کننــد.

از دوســتان و اقــوام هــم بخواهیــد کــه شــما را بــه دیگــران  	.39
ــد. معرفــی کنن

روی اطلاع‌رسانی و آموزش مشتریان سرمایه‌گذاری کنید. 	.40

ــرای  ــری ب ــای بی‌نظی ــره، روش‌ه ــل و غی ــرام، ایمی ــایت، تلگ ــن، وب‌س ــتاگرام، لینکدی اینس

ــا مشــتری‌ها هســتند. امــا یــک نکتــه‌ای هســت کــه شــرکت‌های تبلیغاتــی  حفــظ ارتبــاط ب

ــا  ــتند، آن‌ه ــف نیس ــال تخفی ــط دنب ــتری‌ها فق ــد. مش ــت نمی‌کنن ــه آن دق ــاوره‌ای ب و مش

ــرده و  ــت ک ــط را دریاف ــای مرتب ــا آموزش‌ه ــا و ی ــار، تکنیک‌ه ــن اخب ــد جدیدتری می‌خواهن
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ــرای آمــوزش  ــن کانال‌هــای ارتباطــی ب ــد. پــس از ای ــالا ببرن ــه ب ــن زمین اطلاعاتشــان را در ای

اســتفاده کنیــد. همانطــور کــه قبــا هــم گفتیــم، یــک وبلاگ ایجــاد کنیــد و محتوای آموزشــی 

تولیــد کنیــد. یــا محتــوای ویدیویــی تولیــد کنیــد و در شــبکه‌های اجتماعــی منتشــر کنیــد.

مشــخصات، آدرس، شــماره‌ی تمــاس و ســایر اطلاعــات خــود   	.41
ــد. ــرو ثبــت کنی ــی مثــل گــوگل مــپ و دان را در پلتفرم‌های

خدمات مشتریان را جدی بگیرید. 	.42

همــه فکــر می‌کننــد بعــد از بســتن قــرارداد کار تمــام اســت و مشــتری را کنــار می‌گذارنــد. 

ــل  ــک مراح ــوید. تک‌ت ــب ش ــد مرتک ــه می‌توانی ــتباهی اســت ک ــن اش ــن کار بزرگ‌تری ــا ای ام

پیش‌بــرد پــروژه را بــه مشــتری اطــاع دهیــد و نظــرش را بپرســید. کمــی بــه مشــتری‌هایتان 

فکــر کنیــد و یــا داده‌هــا و گزارش‌هــای CRM را بررســی کنیــد، چنــد نفــر از مشــتری‌هایتان 

بیشــتر از 2 ســال اســت کــه بــا شــما کار می‌کننــد؟ چند نفــر بالای 5 ســال؟ اگر مشــتری‌هایتان 

را دوســت داشــته باشــید و همیشــه آن‌هــا را اولویــت قــرار دهیــد، مشــتری‌ها ســال‌های ســال 

کنارتــان می‌ماننــد. به‌عــاوه ایــن مشــتری‌ها شــما را به‌خوبــی می‌شناســند و بــه شــما 

ــتری‌های  ــا مش ــروش ب ــید. ف ــا بفروش ــه آن‌ه ــد ب ــر می‌توانی ــس راحت‌ت ــد، پ ــان دارن اطمین

ــاد مشــتری‌های  ــب اعتم ــرای جــذب و جل ــه ب ــن اســت ک ــر از ای ــی کم‌هزینه‌ت ــی خیل قدیم

جدیــد تــاش کنیــد.

https://dunro.com/intro
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نظرسنجی کنید و بازخورد بخواهید. 	.43

اســتثنائی قائــل نشــوید و از همــه‌ی مشــتری‌ها نظرســنجی کنیــد. نــکات ریــزی در بازخــورد 

ــد ســؤالات  ــد. می‌توانی ــه چشــم شــما نیای مشــتریان وجــود دارد کــه ممکــن اســت اصــاً ب

ــا مشــتری )مثــل  ــه NPS و رضایــت مشــتری طراحــی کنیــد. بعــد از هــر تعامــل ب مربــوط ب

ــاس  ــتیبانی تم ــم پش ــا تی ــا ب ــد و ی ــوری می‌آی ــد حض ــرای خری ــتری ب ــه مش ــی ک وقت‌های

می‌گیریــد(، ایــن پرسشــنامه‌ها را از طریــق پیامــک یــا ایمیــل ارســال کنیــد. اگــر وب‌ســایت 

ــد.  ــد و در ســایت بگذاری ــن موضــوع طراحــی کنی ــرای ای ــد فرمــی را ب ــد، حتــی می‌توانی داری

ــان ارزش  ــرای نظراتش ــه ب ــد ک ــتری‌ها می‌ده ــه مش ــام را ب ــن پیغ ــورد، ای ــت بازخ درخواس

ــد. ــت می‌دهی ــان اهمی ــه تجربه‌ش ــد و ب قائلی

بعــد، از نتایــج بازخوردهــا بــرای بهبــود خدمــات اســتفاده کنیــد. نظــرات مشــتری‌ها را دقیــق 

بررســی کنیــد و در صــورت امــکان، تغییــرات مدنظــر آن‌هــا را انجــام دهیــد. حتــی می‌توانیــد 

ایــن تغییــر را بــه اطــاع مشــتری برســانید. ایــن عالی‌تریــن روش برقــراری ارتبــاط قــوی بــا 

ــد و  ــه کرده‌ای ــه‌ی مشــتری شخصی‌سازی‌شــده ارائ ــن کار تجرب ــام ای ــا انج مشــتری اســت. ب

ــا  ــه‌ی خوشــایند باعــث می‌شــود ت ــن تجرب ــدی آن‌هــا می‌شــوید. ای ــش رضایتمن باعــث افزای

مشــتریان، کنــار شــما بماننــد و شــرکتتان را هــم بــه دیگــران هــم معرفــی کننــد.

از کنار مشتریان شاکی، راحت عبور نکنید. 	.44

بــه اعتراضــات و شــکایت‌های مشــتریان اهمیــت بدهیــد و سرســری از آن‌هــا عبــور نکنیــد. 
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ــوی  ــان را ق ــا روابطت ــد ت ــتفاده کنی ــان اس ــع خودت ــه نف ــوار ب ــر دش ــت به‌ظاه ــن موقعی از ای

ــردن نترســید.  ــاز از عذرخواهــی ک ــد و در صــورت نی ــت بگذاری ــع مشــکل وق ــرای رف ــد. ب کنی

ــتری از  ــید مش ــن باش ــد. مطمئ ــع کنی ــتری را رف ــن مشــکل مش ــت ممک ــریع‌ترین حال در س

اینکــه برایــش ارزش قائــل شــده‌اید لــذت می‌بــرد و حاضــر نیســت ایــن حــس ارزشــمندی را 

بــا چیــز دیگــری عــوض کنــد. همیــن یــک حــس باعــث می‌شــود کــه مشــتری تــا آخــر عمــر 

کمپین‌هــای تبلیغاتی‌شــان را بــه شــما بســپارند، از شــما مشــاوره بگیرنــد و شــرکت شــما را 

بــه دیگــران هــم معرفــی کننــد.
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