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ر می‌باشــد. کلیه‌ی حقوق مادی و معنوی این کتاب متعلق به شــرکت ابررایانش دیدا

انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط بــه صــورت آنلایــن نــه تنهــا 

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 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای افزایــش فــروش در شــرکت‌های پیمانــکاری 

و پــروژه‌ای« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دانلود این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/contracting-company-book/
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بررسی 51 تکنیک کاربردی و جدید 
برای موفقیت
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شــرایط کاری بــرای شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای در ایــران، هــرروز ســخت‌تر می‌شــود. 

از وضعیــت گرانــی و نبــود تجهیــزات و مصالــح و غیــره گرفتــه تــا افزایــش رقابــت و بدبینــی 

مشــتری‌ها...  همــه دســت بــه دســت هــم داده‌انــد تــا بحرانــی را رقــم بزننــد.

بگذریــم؛ قطعــاً شــما بهتــر از هرکســی بــا مشــکلات آشــنا هســتید و از شــرایط خبــر دارید. ما 

هــم قصــد نداریــم کــه مشــکلات را مــرور کنیــم. می‌خواهیــم درمــورد راه‌حل‌هایــی صحبــت 

کنیــم کــه در ایــن شــرایط کمــک می‌کننــد از بحــران خــارج شــوید و بیشــتر بفروشــید.
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1. جــواب ایــن ســوال را پیــدا کنیــد: چرا بایــد با شــرکت پیمانکاری 
مــا کار کنند؟

فــروش بــا درک ایــن نکتــه شــروع می‌شــود کــه مشــتریان بالقــوه‌ی شــما می‌خواهنــد چــه 

ــد واقعــاً مشــتریان  ــا شــما وارد تجــارت شــوند. اگــر می‌خواهی ــد ب ــد و چــرا بای ــزی بخرن چی

ــه ایــن ســؤالات پاســخ  ــه‌ای ب ــه گون ــد ب ــد بتوانی ــد، بای ــا شــما را درک کنن ــه ب مزیــت معامل

ــا  ــد. ب ــایرین را درک کنن ــا س ــما ب ــرکت ش ــده‌ی ش ــل متمایزکنن ــتری عوام ــه مش ــد ک بدهی

تهیــه‌ی یــک فهرســت از مزایایــی کــه بــه مشــتریان خــود ارائــه می‌کنیــد و دلایلــی کــه باعــث 

می‌شــود فقــط بــا شــما کار کننــد، شــروع کنیــد: ایــن لیســت شــامل راه‌کارهایــی اســت کــه 

ــک  ــوید، کم ــا بش ــتر آن‌ه ــد بیش ــث درآم ــد، باع ــل کنی ــتریان را ح ــد مشــکلات مش می‌توانی

کنیــد در هزینه‌هایشــان صرفه‌جویــی کننــد یــا بــا تــاش کمتــر بــه نتایــج بیشــتری برســند.

بــرای کمــک بــه نهایــی کــردن لیســت مزایــای مشــتری، خــود را بــه جــای آن‌هــا بگذاریــد. چه 

چیــزی شــما را متقاعــد می‌کنــد کــه فقــط از شــرکت خودتــان خریــد کنیــد؟ بــه یــاد داشــته 

ــد.  ــت نمی‌دهن ــد، اهمی ــال بوده‌ای ــه شــما فع ــی ک ــدت زمان ــه م ــاً ب ــید، مشــتریان واقع باش

آن‌هــا لزومــاً عمــق تجربــه یــا میــزان خدمــات شــخصی شــما، تعهــد شــما بــه کیفیــت، ســابقه 

در حفاظــت از ابزارهــا یــا تجهیــزات را در نظــر نمی‌گیرنــد. در حقیقــت، آن‌هــا فقــط بــه آنچــه 

ــد.  ــت می‌دهن ــد اهمی می‌خواهن

2. پیگیری مشتریان

ــد و  ــاس بگیری ــتری‌هایتان تم ــا مش ــد. ب ــت کنی ــود را تقوی ــی خ ــای ارتباط ــد مهارت‌ه بای
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ــان را هــم  ــد. مهارت‌هــای کلامی‌ت ــت کنی ــا آن‌هــا صحب ــورد نیازهــا و نگرانی‌هایشــان ب در م

ارتقــا دهیــد و آن‌هــا را بــه خریــد و بســتن معاملــه متقاعــد کنیــد.

حتمــاً نــکات مهــم صحبت‌هــای مشــتریان را در ‌CRM ثبــت کنیــد. ایــن کار کمــک شــایانی 

ــع نیازهــای آن‌هــا خواهــد کــرد. از ســؤال پرســیدن هــم  ــه شــما در جهــت شناســایی و رف ب

نترســید. بهتریــن راه شناســایی نیــاز مشــتریان، ایــن اســت کــه از خودشــان ســؤال کنیــد.

 

3. »کمتر« نتایج بیشتری به دنبال دارد

یکــی از اشــتباهاتی کــه اغلــب پیمانــکاران مرتکــب می‌شــوند ایــن اســت کــه فکــر می‌کننــد 

بــرای تحت‌تأثیــر قــرار دادن مشــتریان بالقــوه، بایــد تمــام اطلاعــات فروشــی کــه تــا به‌حــال بــه 

دســت آورده‌انــد را در اختیــار آن‌هــا قــرار دهــد. امــا ســعی کنیــد تمــام اطلاعــات را بــه یکبــاره 

در اختیــار مشــتاقان قــرار ندهیــد، به‌جــای آن، یــک بروشــور تهیــه کــرده و نــکات کلیــدی را 

ذکــر کنیــد. بعــد از جــذب مخاطــب، آن‌هــا را تشــویق کنیــد کــه بــرای کســب اطلاعــات بیشــتر 

بــا خودتــان تمــاس بگیرنــد.

البتــه منظــور ایــن نیســت کــه کمتریــن حــد اطلاعــات را بــه مشــتری بدهیــد، بــه حــدی 

ــاره بــه شــما برگــردد. اطلاعــات در اختیــار مشــتری بگذاریــد کــه قانــع شــود دوب

4. خریدار را بشناسید.

ایــن بهتریــن تکنیــک فــروش B2B اســت. قبــل از اینکه به ســراغ این مشــتری‌ها برویــد، باید 

کامــاً آن‌هــا را بشناســید. در قــدم اول در مــورد شــرکت تحقیــق کنیــد. مدیــر شــرکت کیســت؟ 
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چــه زمانــی بــه مدیریــت رســیده؟ چــه دســتاوردهایی داشــته؟ مثــاً اگــر جدیــداً جایــزه‌ای برده، 

بــه مشــتری تبریــک بگوییــد و یــا اگــر طــی یــک مــاه گذشــته ســخنرانی و یــا مصاحبــه‌ای 

ــه‌ای کــه  ــه آن اشــاره کنیــد. بگوییــد: »راســتی مصاحب کــرده اســت، حیــن جلســه مذاکــره ب

چنــد روز پیــش داشــتید خیلــی عالــی بــود. خیلــی خــوب در مــورد مشــکلات صنعــت صحبــت 

کردیــد. هرکســی ایــن مصاحبــه را ببینیــد کامــاً همه‌چیــز را متوجــه می‌شــود. مطمئنــم کــه 

حرف‌هایتــان بــه گــوش مســئولین هــم می‌رســد. خیلــی تأثیرگــذار بــود.«

ــم  ــت ه ــورد صنع ــد. درم ــت کنی ــت صحب ــان در آن صنع ــوص تجربیاتت ــد در خص ــد بای بع

تحقیــق کنیــد. چالش‌هایــی کــه وجــود دارد، حادثه‌هایــی کــه قبــاً رخ داده و غیــره را پیــدا 

ــزرگ دارد: ــد مزیــت ب ــد. ایــن کار چن ــه ایــن نکته‌هــا اشــاره کنی ــت ب کنیــد. حیــن پرزن

ˢ ــا صنعــت او 	 ــه مشــتری نشــان می‌دهیــد کــه یــک حرفــه‌ای به‌تمام‌معنــا هســتید و ب ب

کامــاً آشــنایی داریــد.

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.

5. ارسال اطلاعات و پیام‌های تشکر

در موارد زیر از مشتریان خود قدردانی کنید:

ˢ انتخاب شما	
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ˢ تماس با شما	

ˢ تکمیل فرآیندهای خرید	

ˢ تأیید قرار ملاقات	

هــر چنــد کــه ارســال ایمیــل قابــل قبــول اســت؛ امــا گاهــی )بــرای مثــال، پــس از بســتن 

معاملــه( ارســال دست‌نوشــته‌ای همــراه بــا کارت‌پســتال بــه مشــتریان بــرای تشــکر از آن‌هــا 

ــی شــود. ــب تلق ــی جال ــد حرکت می‌توان

اگــر در حیــن مکالمــه متوجــه شــدید کــه مشــتری بــه یــک فایــل خــاص )مثــل یــک کتــاب( 

نیــاز دارد، بعــد از اتمــام مکالمــه فایــل را برایــش ارســال کنیــد. انجــام چنیــن کاری بیانگــر 

پشــتیبانی و حمایــت شــما از مشــتریان، احتــرام بــه ســلیقه و نگرانی‌هــای آن‌هــا و در نتیجــه 

حرفــه‌ای بــودن شــما اســت. مجمــوع ایــن عوامــل باعــث اعتمادســازی در مشــتریان می‌شــود 

و در نهایــت فــروش شــرکت پیمانــکاری شــما را افزایــش می‌دهــد.

 

6. »پیمانکار بهتری« بشوید.

ــه منظــور بهینه‌ســازی عملکــرد  پــس از شــناخت نیازهــا و علایــق مشــتریان، ســؤالاتی را ب

خــود طراحــی کــرده و بــرای آن‌هــا ارســال نماییــد.

ــز  ــا را نی ــارکت آن‌ه ــادگی، مش ــن س ــه در حی ــوند ک ــی ش ــه‌ای طراح ــد به‌گون ــؤالات بای س

افزایــش دهــد. ایــن یــک ترفنــد عالــی بــه شــما کمــک می‌کنــد عملکــرد خــود را ســنجیده و 

در جهــت رفــع نیازهــای مشــتریان قــدم برداریــد. نمونه‌ســؤالاتی کــه می‌توانیــد از مشــتریان 
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بپرســید:

ˢ آیا قبلًا این نوع کار را انجام داده‌اید؟	

ˢ اگر چنین است، چگونه؟ آیا از نتایج راضی بوده‌اید؟	

ˢ چه بحران‌هایی را تا به حال پشت سر گذاشته‌اید؟	

ˢ آیا ایده‌ای برای تکمیل پروژه دارید؟ این ایده چیست؟	

ˢ آیا برنامه‌ای برای رشد یا توسعه کار خود در آینده دارید؟	

در نهایــت از آن‌هــا بخواهیــد، اگــر ســؤال و یــا درخواســتی دارنــد، بــرای شــما ارســال کننــد. 

انجــام ایــن کار بیانگــر دقــت عمــل و حرفــه‌ای بــودن شــما در کار اســت.

 

7. یک ساعت قبل از شروع جلسه با مشتریان تماس بگیرید.

برقــراری تمــاس پیــش از جلســه، جــدا از یــادآوری ملاقــات، باعــث می‌شــود کــه مشــتری 

کار فعلــی خــود را رهــا کــرده و بــر روی قــرار ملاقــات بــا شــما متمرکــز شــود. انجــام ایــن کار 

احتمــال قطعــی شــدن معاملــه را افزایــش خواهــد داد.

 

8. به‌موقع حاضر شوید و ظاهری مناسب داشته باشید.

بایــد بــه ظاهــر خــود اهمیــت دهیــد. کــت و شــلوار بپوشــید و بهتریــن عطرتــان را اســتفاده 

ــم دســت  ــان جلســه در محــل حاضــر شــوید، محک ــر از شــروع زم ــه زودت ــد دقیق ــد. چن کنی

بدهیــد و در چشــمان مشــتری نــگاه کنیــد. بــا انجــام ایــن کارهــا قابــل اعتمــاد و حرفــه‌ای بــه 
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نظــر خواهیــد رســید.

 

9. پــس از جلســه، خلاصــه‌ی مکالمــات را بــرای مشــتری ارســال 
کنیــد.

پــس از جلســه، نــکات برجســته‌ای کــه راجع‌بــه آن صحبــت کرده‌ایــد را بــه صــورت بســیار 

ــم و تشــکیل  ــرای تنظی ــه‌ای ب ــن کار مقدم ــد. انجــام ای ــرای مشــتری ارســال کنی مختصــر ب

جلســات بعــدی خواهــد بــود.

 

 10. تاریــخ، زمــان و موضــوع جلســه‌ی بعــدی را تعییــن کــرده و 
اقدامــات لازم را انجــام دهیــد.

اگــر بــه جلســه‌ی بعــدی نیــاز اســت )کــه معمــولًا همینطــور اســت!( حتمــاً تاریــخ، زمــان 

ــرای مشــتری ارســال کنیــد. همچنیــن ســندی را  و موضــوع را پیشــاپیش تعییــن کــرده و ب

ــاره‌ی موضوعــات صحبت‌شــده در جلســه و علاقه‌مندی‌هــای مشــتری ضمیمــه‌ی ایمیــل  درب

خــود کنیــد. ایــن کار تلاشــی در جهــت جلــب رضایــت مشــتری و بیانگــر توجــه و دقــت عمــل 

شــما نســبت بــه جزئیــات اســت.

ــردن  ــه ک ــل، تهی ــد از مح ــل بازدی ــه )مث ــروع جلس ــل از ش ــدارکات لازم قب ــردن ت ــم ک فراه

ــد. ــما باش ــده‌ی ش ــرگ برن ــد ب ــر( می‌توان ــه و غی ــای ارائ فایل‌ه
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11. با یک بار تلاش ناامید نشوید.

هــر چنــد کــه ملاقــات اول در فــروش، بســیار مهــم و تأثیرگــذار اســت؛ امــا اغلــب مشــتریان 

در جلســات دوم تصمیــم قطعــی خــود را می‌گیرنــد. یــک ســاعت قبــل از زمــان جلســه‌ی دوم 

نیــز، بــا مشــتری تمــاس بگیریــد.

»لــوازم« مناســب را بــرای حضــور در جلســه فراهــم کنیــد. ایــن لــوازم ممکــن اســت شــامل 

ــاه  ــوی کوت ــک ویدئ ــا ی ــر و ی ــش برخــی تصاوی ــا، نمای ــه‌ی نمونه‌کاره ــذار، ارائ ــی تأثیرگ متن

باشــد. در واقــع هــر چیــزی کــه فکــر می‌کنیــد در مشــتری احســاس بهتــری نســبت بــه کار 

شــما ایجــاد می‌کنــد را فراهــم کــرده و در جلســه ارائــه دهیــد.

12. توضیح دهید.

مشــتری‌ها لزومــاً از اصطلاحــات و قوانیــن مربــوط بــه کار شــما آگاه نیســتند. اگــر بــه ایــن 

نکتــه توجــه کنیــد و تمــام ســؤالات مشــتری را پاســخ دهیــد، فروشــتان بــه طــرز چشــمگیری 

افزایــش پیــدا می‌کنــد. پــروژه را از تمــام زوایــا بررســی کنیــد. بایــد هــر ســؤال یــا ابهامــی را 

کــه بــرای مشــتری پیــش می‌آیــد، رفــع کنیــد. اگــر مشــتری احســاس کنــد کــه اطلاعاتتــان 

دقیــق و بــه‌روز نیســت، از شــما خریــد نمی‌کنــد.

 

13. مشتری را به عمل دعوت کنید.

اگــر تأییدهــای اولیــه را از مشــتری گرفته‌ایــد؛ وقــت آن اســت کــه بــه ســراغ آخریــن مرحلــه 
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یعنــی دعــوت مشــتری بــه بســتن معاملــه برویــد. ایــن دعــوت را می‌توانیــد بــا جمــات زیــر 

انجــام دهیــد:

ــم هســتید، می‌توانیــم برنامه‌ریزی‌هــای  ــم... اگــر موافــق آنچــه کــه صحبــت کردی »آقا/خان

لازم را بــرای شــروع کار انجــام دهیــم.«

و یا بگویید:

»آقا/خانــم... نگرانــی شــما را در مــورد ســطح کیفــی کار و نتیجــه‌ی آن درک می‌کنــم 

ــد  ــر موافقی ــرد. اگ ــد ک ــب خواه ــما را جل ــت ش ــا رضای ــت کار م ــه کیفی ــان دارم ک و اطمین

انجــام دهیــم.« بــرای شــروع کار  را  برنامه‌ریزی‌هــای لازم  می‌توانیــم 

توجــه کنیــد کــه یکــی از کلمــات کلیــدی در دو جملــه‌ی فــوق کلمــه‌ی »برنامه‌ریــزی« اســت. 

تجربــه نشــان داده اســت کــه یکــی از نشــانه‌های میــزان علاقه‌منــدی مشــتری بــه همــکاری 

بــا پیمانــکاران، واکنــش آن‌هــا نســبت بــه واژه‌ی »برنامه‌ریــزی« بــرای انجــام کار اســت.

یــک پــروژه‌ی ساخت‌و‌ســاز  »هرچقــدر هــم کوچــک باشــد« نیــاز بــه زمان‌بنــدی دارد. بنابرایــن 

ــاره‌ی برنامه‌ریــزی صحبــت می‌کنیــد، مشــخص می‌شــود کــه تــا چــه میــزان ایــن  وقتــی درب

معاملــه برایتــان در اولویــت قــرار دارد.

 

14. از بازاریابی ایمیلی استفاده کنید.

ایمیــل مارکتینــگ یکــی از ابزارهــای بازاریابــی فوق‌العــاده قــوی ا‌ســت کــه در افزایــش فروش 

ــزار ایمیــل مارکتینــگ  ــروژه‌ای شــما تأثیــر چشــمگیری دارد. از نرم‌اف ــکاری و پ شــرکت پیمان
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ــن  ــرورش ای ــد روی پ ــروش، بای ــردن ســرنخ‌های ف ــدا ک ــس از پی ــد. پ مناســب اســتفاده کنی

ســرنخ‌ها کار کنیــد. خبرنامــه بفرســتید و یــا اطلاعــات روز و محتــوای جــذاب ارســال کنیــد. 

ــد. در  ــل درج کنی ــتری را در ایمی ــام مش ــتید و ن ــده بفرس ــی شخصی‌سازی‌ش ــا پیام‌های حتم

غیــر ایــن صــورت نــرخ بــاز شــدن ایمیل‌هایتــان پاییــن خواهــد بــود.

ــی  ــت. وقت ــب اس ــیار مناس ــم بس ــی ه ــتریان فعل ــا مش ــاط ب ــظ ارتب ــرای حف ــن روش ب ای

ــت  ــرای دریاف ــه ب ــتید ک ــه‌ای هس ــن گزین ــید، اولی ــاط باش ــتری‌ها در ارتب ــا مش ــه ب همیش

خدمــات انتخــاب می‌کننــد. بــه عــاوه ایــن روش، هزینه‌هــای بازاریابــی زیــادی هــم نــدارد.

 

15. مشارکت‌ استراتژیک

وقتــی بــا کســب‌وکار دیگــری شــریک می‌شــوید، فروشــتان دو برابــر می‌شــود. مثــاً بــا یــک 

ــه  ــرده و مشــتری‌هایتان را ب ــد همــکاری ک ــت می‌کن ــان فعالی ــه‌ی خودت ــه در محل ــکار ک برق

هــم معرفــی کنیــد. وقتــی فــرد دیگــری شــما را معرفــی کنــد، مشــتری‌ها راحت‌تــر اعتمــاد 

می‌کننــد.

 

16. بدقولی نکنید.

یکــی از بدتریــن کارهایــی کــه می‌توانیــد انجــام دهیــد، ایــن اســت کــه پــروژه را ســر وقــت 

ــده  ــتری ش ــی مش ــث نارضایت ــن کار باع ــد. ای ــا کنی ــه‌کاره ره ــا آن را نصف ــد و ی ــام نکنی تم

ــنایان و  ــه آش ــرده و ب ــان ک ــی بی ــبکه‌های اجتماع ــه‌اش را در ش ــی، تجرب ــتری ناراض و مش

اطرافیانــش هــم می‌گویــد. یادتــان باشــد کــه تبلیغــات منفــی ۱۰ برابــر ســریع‌تر از تبلیغــات 
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ــوند. ــج می‌ش ــت تروی مثب

17. مشتری را بشناسید.

 مشــتری‌های خــود را بــه طــور دقیــق شناســایی کنیــد. بــرای انجــام ایــن کار بایــد بدانیــد 

کــه شــرکتتان چــه ارزش و پیشــنهاد منحصربه‌فــردی بــرای مشــتری‌های بالقــوه‌ی خــود 

دارد. اگــر زمینــه‌ی فعالیتتــان رقابتــی باشــد بهتــر اســت بــه فکــر پیــدا کــردن جایــگاه مناســب 

ــز  ــا باشــید. مثــاً در یــک زمینــه‌ی خــاص متخصــص شــوید و خدماتــی متمای در میــان رقب

ارائــه کنیــد. ایجــاد مزیــت رقابتــی را می‌توانیــد بــا پاســخ بــه پرســش‌های زیــر شــروع کنیــد:

ˢ مشتری هدف کیست؟	

ˢ چطور می‌توانید به آن‌ها کمک کنید؟	

ˢ چه چیزی شرکتتان را از دیگر رقبا متمایز می‌کند؟	

ˢ در انجام چه کاری تخصص دارید؟	

ˢ سهم بازارتان در حال حاضر چقدر است؟	

 

18. نام شرکت را در بانک اطلاعاتی ثبت کنید.

ــی از  ــو یک ــاً کوینف ــادی دارد. مث ــر زی ــع، تأثی ــی مرج ــک اطلاعات ــان در بان ــت اطلاعاتت ثب

دایرکتوری‌هــای بســیار کامــل بــرای ثبــت اطلاعاتتــان اســت تــا افــراد بیشــتر بتوانند شــرکتتان 

را بشناســند.

https://didar.me/what-is-a-competitive-advantage/
https://didar.me/everything-you-need-to-know-about-market-share/
https://codata.ir/cat/%D9%BE%DB%8C%D9%85%D8%A7%D9%86%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DB%8C
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 19. وب‌سایت قوی داشته باشید.

ــان محســوب  ــره‌ی برندت ــا شــما اســت و چه وب‌ســایت اولیــن نقطــه‌ی تمــاس مشــتری ب

می‌شــود. نداشــتن وب‌ســایت مســاوی اســت بــا از دســت دادن مشــتری‌های آنلایــن و عــدم 

ــل  ــب موبای ــه‌ای و مناس ــایت حرف ــک وب‌س ــوه. ی ــتریان بالق ــاد مش ــب اعتم ــی در جل توانای

ــد: ــده بگیری ــد آن‌هــا را نادی ــد مؤلفــه‌ی اصلــی وجــود دارد کــه نبای طراحــی کنید.چن

ˢ قرار دادن اطلاعات تماس کامل	

ˢ استفاده از عکس‌ها و فیلم‌های بسیار باکیفیت از پروژه‌های قبلی	

ˢ تولید محتوای متنی و وبلاگ	

 

ــور جســتجو اســتفاده  ــوا و بهینه‌ســازی موت ــی محت 20. از بازاریاب
کنیــد.

داشــتن وب‌ســایت قــوی کــه هیچ‌کــس آن را نبینــد چــه فایــده‌ای دارد؟ ۹۹٪ مصرف‌کننــدگان 

ــئو  ــر روی س ــد. و اگ ــتجو می‌کنن ــت جس ــکاری اول در اینترن ــرکت پیمان ــاب ش ــرای انتخ ب

ســرمایه‌گذاری نکنیــد، در صفحــه‌ی نتایــج گــوگل قــرار نمی‌گیرید و کســی شــما را نمی‌شناســد. 

هرچقــدر بیشــتر روی ایــن موضــوع کار کنیــد،‌ ســرنخ‌های بیشــتری تولیــد می‌کنیــد و 

ــد جــزء اولویت‌هــای برنامه‌هــای  ــاد می‌شــوند. بهینه‌ســازی وب‌ســایت بای مشــتری‌هایتان زی

بازاریابــی بــرای جــذب مشــتری در شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای باشــد. در صــورت لــزوم 

حتمــاً از متخصــص بــرای ایــن حــوزه اســتفاده کنیــد.
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 21. برندینگ را فراموش نکنید.

بــرای اینکــه بتوانیــد فــراد بیشــتری را بــه ســمت خــود جــذب کنیــد لازم اســت کــه بــه خوبی 

خــود را معرفــی کنیــد. بــه همیــن علــت اســت کــه نبایــد از قــدرت برندینــگ غافــل شــوید. 

یــک لوگــوی حرفــه‌ای طراحــی کنیــد کــه توجــه مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه را بــه خــود 

جلــب کنــد. از عناصــر لوگــو در بخش‌هــای مختلــف وب‌ســایت و نیــز شــرکت خــود اســتفاده 

کنیــد تــا بــه ایــن طریــق هــم میــزان حرفــه‌ای بــودن و هــم توجــه و ریزبینــی خــود را نشــان 

دهیــد. بــه ایــن شــکل مشــتری‌های بالقــوه راحت‌تــر بــه شــرکتتان اعتمــاد می‌کننــد و بهتــر 

می‌توانیــد آن‌هــا را جــذب کنیــد.

 

22. در شبکه‌های اجتماعی فعال باشید.

در حــال حاضــر همــه از شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده می‌کننــد. می‌توانیــد از ایــن موضــوع 

ــان،  ــوع فعالیتت ــه ن ــال بســته ب ــرای مث ــد. ب ــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر اســتفاده کنی ب

ــه  ــرکتتان ب ــی ش ــور و معرف ــرای حض ــده‌آل ب ــی ای ــد مکان ــن می‌توان ــتاگرام و لینکدی اینس

افــراد باشــد تــا مشــتری‌ها بهتــر بتواننــد پیدایتــان کننــد. در شــبکه‌های اجتماعــی محتــوای 

تصویــری و ویدیویــی تولیــد کنیــد، لایــو آموزشــی بگذاریــد، تصاویــر قبــل و بعــد پروژه‌هــا را 

منتشــر کنیــد و نظــرات مشــتریان قبلــی را منتشــر کنیــد.

 

23. از تبلیغات کلیکی استفاده کنید.

ــر  ــه ازای ه ــد و ب ــرار می‌گیری ــد ق ــات پربازدی ــرکتتان در صفح ــات ش ــن روش تبلیغ در ای
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ــد. ــت می‌کنی ــه پرداخ ــود، هزین ــام ش ــر روی آن انج ــه ب ــی ک کلیک

  

24. از روش‌های تبلیغاتی سنتی غافل نشوید

هرچنــد بســیاری از افــراد از اینترنــت و فضــای مجــازی بــرای انجــام تبلیغــات خــود اســتفاده 

می‌کننــد، امــا نبایــد بــه اثرگــذاری و اهمیــت روش‌هــای تبلیغاتــی ســنتی بی‌توجــه باشــید. 

ــل  ــر قاب ــم تأثی ــنتی ه ــای س ــر روی روش‌ه ــرمایه‌گذاری ب ــال، س ــات دیجیت ــار تبلیغ در کن

توجهــی در افزایــش مشــتری خواهــد داشــت. بــرای انجــام ایــن کار لازم اســت بررســی کنیــد 

ــان  ــوزه‌ی فعالیتت ــرای ح ــی ب ــان و مکان ــه زم ــغ و در چ ــای تبلی ــک از روش‌ه ــدام ی ــه ک ک

اثرگــذاری بیشــتری دارد. بــه ایــن نکتــه دقــت داشــته باشــید کــه اســتراتژی افزایــش مشــتری 

ــی را شــامل می‌شــود. ــکاری هــر دو روش‌هــای ســنتی و دیجیتال ــرای شــرکت‌های پیمان ب

 نکتــه: کارت ویزیــت همچنــان کاربــرد دارد. شــاید فکــر کنیــد کــه در میــان ایــن همــه روش 

پیشــرفته و جدیــد دیگــر روش‌هــای قدیمــی ماننــد کارت ویزیــت جایگاهــی نــدارد. امــا اینطــور 

نیســت! کارت‌هــای ویزیــت همچنــان اســتراتژی‌های بازاریابــی مؤثــری هســتند. ایــن موضــوع 

بــه ویــژه در ارتبــاط بــا شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای اهمیــت بیشــتری پیــدا می‌کنــد 

بــه راحتــی می‌توانــد بــه تولیــد ســرنخ‌های بیشــتر منتهــی شــود. بــه همیــن علــت لازم اســت 

ــت  ــوزه‌ی فعالی ــق و ح ــاس دقی ــات تم ــد و اطلاع ــی را طراحــی کنی ــت جذاب ــه کارت ویزی ک

شــرکتتان را بــر روی آن بنویســید تــا افــراد در هنــگام نیــاز بتواننــد بــه ســراغتان بیاینــد.
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25. از مشتری‌های فعلی برای جذب مشتری استفاده کنید.

ــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر  ــر ب ــه دهــان یــک شــیوه‌ی بســیار مؤث ــی دهــان ب بازاریاب

ــر اســاس بررســی‌ها ۹۰ درصــد از مــردم توصیه‌هــای دوســتان  در هــر کســب‌وکاری اســت. ب

ــاور می‌کننــد. می‌توانیــد از ایــن آمــار بســیار تأمل‌برانگیــز  ــد ب ــا یــک برن خــود را در ارتبــاط ب

بــه نفــع خودتــان اســتفاده کنیــد. اگــر مشــتری‌های فعلــی از کارتــان رضایــت دارنــد، ممکــن 

اســت تمایــل داشــته باشــند کــه شــرکتتان را بــه دیگــران معرفــی کننــد، حتمــاً روی بازاریابــی 

ارجاعــی هــم ســرمایه‌گذاری کنیــد. بــه مشــتری‌های خــود پیشــنهاد بدهیــد در ازای تخفیــف 

یــا برنامه‌هــای تشــویقی مختلــف، شــما را بــه دیگــران معرفــی کننــد.

 

26. در مناقصه‌ها شرکت کنید.

ــرده  ــی کســب ک ــاز بالای ــی امتی ــی کیف ــر در ارزیاب ــده نشــوید، اگ ــر مناقصــه را برن ــی اگ حت

ــه  ــد. ب ــه ســراغتان بیاین ــده ب ــادی در آین ــد کــه مشــتری‌های زی ــن شــانس را داری باشــید، ای

عــاوه می‌توانیــد خیلــی بهتــر از وضعیــت دیگــر شــرکت‌ها و رقبایتــان اطــاع پیــدا کنیــد تــا 

نقــاط ضعــف خــود را بشناســید و آن‌هــا را رفــع کنیــد.

بــرای اینکــه از آخریــن مناقصــات مربــوط بــه حــوزه‌ی فعالیــت خودتــان اطــاع پیــدا کنیــد 

ــد. ــام کنی ــاد ثبت‌ن ــارس نم ــگاه اطلاع‌رســانی مناقصــات کشــور پ ــد در پای می‌توانی

 

https://www.parsnamaddata.com/
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27. از نرم‌افزار CRM استفاده کنید.

اســتراتژی‌های کارآمــد کافــی نیســتند، بایــد ابــزاری بــرای پیاده‌سازی‌شــان داشــته باشــید. 

یکــی از ایــن ابزارهــای کلیــدی سیســتم مدیریــت ارتباط با مشــتری یــا CRM اســت. همان‌طور 

کــه از نامــش پیداســت، ســی آر ام روی مشــتری‌ها تمرکــز می‌کنــد. بــا کمــک ایــن فنــاوری 

ــی داشــته  ــل توجه ــد و رشــد قاب ــظ کنی ــدی خــود را حف ــات کلی ــا و اطلاع ــد داده‌ه می‌توانی

باشــید. ســی آر ام کمــک می‌کنــد تــا:

	ˢ ــکار لازم ــرکت‌های پیمان ــت ش ــرای موفقی ــید: ب ــته باش ــری داش ــای کارآمدت تیم‌ه

اســت کــه ارتباطــات میــان تیم‌هــای مختلــف کامــاً مؤثــر باشــد. مثــاً بایــد همــکاری 

دقیقــی میــان دپارتمــان حســابداری و بخــش مهندســی وجــود داشــته باشــد تــا بتوانیــد 

بــه خوبــی هزینه‌هــا را بــرآورد و مدیریــت کنیــد. CRM کمــک می‌کنــد تــا اعضــای تیــم 

ــد در  ــه شــکلی مفی ــران هــم ب ــا دیگ ــر روی مســئولیت‌های خــود ب ــز ب ــر تمرک ــاوه ب ع

ارتبــاط باشــند.

	ˢ دیتاهــا را حفــظ کنیــد: فــرض کنیــد چنــد مــاه قبــل یــک بــرآورد قیمــت بــه مشــتری

داده‌ایــد. اگــر سیســتمی مــدون نداشــته باشــید بــه راحتــی اطلاعاتتــان از دســت مــی‌رود 

کــه ایــن موضــوع بــه ریــزش و از دســت رفتــن مشــتری‌هایتان منجــر می‌شــود.

	ˢ اطلاعــات و ســوابق افــراد را در یــک مــکان مشــخص نگهــداری کنیــد: از آنجــا

کــه ماهیــت شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای بــه گونــه‌ای اســت کــه بــا افــراد زیــادی 

در ارتبــاط هســتند، حفــظ ایــن اطلاعــات بــه شــکلی ســازمان‌دهی شــده از اهمیــت بســیار 
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بالایــی برخــوردار اســت تــا بتواننــد بــه نحــوی کارآمــد عمــل کننــد و افــراد بیشــتری را بــه 

ســمت خــود جــذب کننــد.

	ˢ در اختیارتــان قــرار می‌دهــد CRM آینده‌نگــر باشــید: بــه کمــک اطلاعاتــی کــه

ــا شــرکتتان پیش‌بینی‌هــای دقیقــی داشــته باشــید و در نتیجــه  ــاط ب ــد در ارتب می‌توانی

ــد. ــام دهی ــه آن انج ــا توجــه ب ــات لازم را ب اقدام

	ˢ :گزارشــات و تحلیــل دقیقــی از وضعیــت شــرکت و درآمدتــان داشــته باشــید

بــه کمــک ابزارهــای موجــود در نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری می‌توانیــد دریابیــد 

کــه چــه زمانــی بهتریــن فرصــت بــرای ســرمایه‌گذاری بــر روی تجهیــزات و متخصصــان 

ــق جــذب  ــن طری ــد مشــتری‌های بیشــتری را از ای ــا بتوانی بیشــتر در شــرکتتان اســت ت

کنیــد.

	ˢ بــا قابلیــت اتوماســیون فراینــد و فعالیت‌هــا از  CRM:در وقتتــان صرفه‌جویــی کنیــد

حجــم کار شــما کاســته و فرصــت رســیدگی بــه امــور تخصصــی و مهــم‌ را برایتــان فراهــم 

خواهــد کــرد.

ــا نرم‌افــزار ‌CRM مخصــوص شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای   اگــر می‌خواهیــد بیشــتر ب

آشــنا شــوید، روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد:

2c9lg1/yun.ir

https://yun.ir/2c9lg1
https://yun.ir/2c9lg1
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28. شنونده‌ی خوبی باشید.

ــد در نظــر  ــه مشــتریانتان بای ــر ب ــه‌ی خدمــات بهت ــرای ارائ ــی کــه ب ــن یکــی از موضوعات ای

بگیریــد. ارائــه‌ی نتایــج بــا کیفیــت بــالا اهمیــت زیــادی دارد امــا همچنیــن لازم اســت کــه 

نظــرات شــخصی کارفرمــا یــا مشــتری هــم در آن منعکــس شــده باشــد. ممکــن اســت مشــتری 

فرامــوش کنــد برخــی از مــوارد و جزئیــات را در قــرارداد ذکــر کنــد، یــا اصــاً امــکان اشــاره بــه 

آن‌هــا نباشــد. بنابرایــن تنهــا بــا گــوش کــردن بــه شــکل دقیــق اســت کــه می‌توانیــد انتظــارات 

مشــتری را بــه شــکل دقیــق بــرآورده کنیــد.

ــه حــرف مشــتریان گــوش  ــد ب ــه بای ــی اســت ک ــی بدیه ــه خیل ــن نکت ــالا ای ــه: احتم  نکت

ــه درخواســت‌های مشــتری باعــث  ــود خدمــات مشــتریان دقــت ب بدهیــد. امــا در جهــت بهب

می‌شــود بتوانیــم نیــاز او را درک کنیــم حتــی اگــر خــودش اشــاره نکــرده یــا متوجــه آن مــورد 

نیســت. اگــر در برخــی مــوارد احســاس کردیــد کــه پــروژه‌ای بــه ســمتی پیــش مــی‌رود کــه 

شــما احتمــالًا شــخصاً آن را انتخــاب نخواهیــد کــرد، امــا پیــروی از راهنمایی‌هــای آن‌هــا بــه 

جــای لجبــازی باعــث جلــب رضایتشــان می‌شــود. در نتیجــه از تعــارض پیشــگیری می‌کنــد.

بــه همیــن ترتیــب، پــس از پایــان کار بــا یــک مشــتری، بــا خیــال راحــت از آنهــا بپرســید کــه 

نظــر آن‌هــا در مــورد مشــارکت بــا شــما چیســت. فرقــی نمی‌کنــد چــه تمجیــد کننــد یــا انتقــاد 

داشــته باشــند، همــواره هــر تعاملــی چیــزی بــرای یادگرفتــن در دل خــودش دارد.

 

29. ارتباط را حفظ کنید.

حفــظ ارتبــاط بــا مشــتری بــرای هــر کســب‌وکاری ضــروری اســت. مشــتری‌هایی کــه بداننــد 
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ــود  ــاد می‌ش ــا ایج ــن احســاس در آن‌ه ــد، ای ــوش می‌کنن ــان گ ــه صحبت‌هایش ــکاران ب پیمان

کــه بــه معنــای واقعــی بــه نظــرات و نگرانی‌هایشــان در ارتبــاط بــا پــروژه اهمیــت می‌دهیــد. 

بــرای انجــام ایــن کار و راحتــی مشــتری‌ها و کارفرماهایتــان کانال‌هــای ارتباطــی مختلــف از 

جملــه مکالمــات تلفنــی، ایمیــل، به‌روزرســانی در شــبکه‌های اجتماعــی و البتــه ملاقات‌هــای 

حضــوری انجــام دهیــد.

30. پیش‌گویی کنید!

بســیاری از شــرکت‌های پیمانــکاری و پــروژه‌ای بــه دلایــل مختلــف با شــرایط پیش‌بینی‌نشــده 

در انجــام پروژه‌هایشــان مواجــه می‌شــوند. ایــن موضــوع می‌توانــد باعــث نگرانــی و نارضایتــی 

مشــتریانتان بشــود. بــه همیــن علــت لازم اســت تــا از قبــل تمــام مــوارد ممکــن را پیش‌بینــی 

کــرده و زمــان کافــی برایشــان در نظــر بگیریــد. عــاوه بــر ایــن بایــد همیشــه دیدگاهتــان را 

ــرای  ــه دنبــال رهکارهایــی بهینــه ب ــر پایــه‌ی رفــع مشــکلات قــرار دهیــد، یعنــی همیشــه ب ب

حــل مشــکل باشــید. ایــن شــیوه میــزان تســلط و کارآمــدی شــرکتتان را بــه کارفرمــا نشــان 

می‌دهــد.

 

31. با مشتری‌هایتان صادق باشید.

هرچقــدر هــم از قبــل بتوانیــد خــوب مســائل را پیش‌بینــی کنیــد امــا بــاز هــم ایــن احتمــال 

وجــود دارد کــه بــا مســائل غافلگیرکننــده روبــرو شــوید. در چنیــن مواقعــی لازم اســت تــا بــا 

مشــتری‌هایتان کامــاً صــادق باشــید و حقیقــت را پیــش از آنکــه خودشــان متوجــه شــوند و 
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نارضایتــی و بی‌اعتمــادی در آن‌هــا ایجــاد شــود، مطــرح کنیــد. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه 

در شــرایط بحرانــی صداقــت همیشــه بهتریــن راهــکار اســت. اگــر بهبــود خدمــات بــه مشــتریان 

در شــرکت پیمانکاری‌تــان برایتــان اهمیــت دارد، بــر ایــن بخــش از رابطــه تمرکــز کنیــد.

 

32. به ارائه‌ی خدمات باکیفیت متعهد باشید.

ــه  ــی را ب ــی ویژگی‌های ــد. وقت ــرار بدهی ــان ق ــت را در اصــول اساســی خودت ــه کیفی ــد ب تعه

عنــوان نقــاط قــوت شــرکتتان معرفــی می‌کنیــد، مشــتری بــه آن اعتمــاد می‌کنــد. بنابرایــن 

ــی  ــد. وقت ــه کار بگیری ــدف ب ــن ه ــه ای ــتیابی ب ــرای دس ــود را ب ــوان خ ــت ت ــت نهای لازم اس

ــد.  ــاد می‌کنن ــه شــرکتتان اعتم ــر ب ــد، مشــتری‌ها بهت ــات کنی ــم اثب ــل ه ــان را در عم اصولت

ایــن موضــوع باعــث ایجــاد ارتباطــی بلندمــدت و بازاریابــی دهــان بــه دهــان هــم می‌شــود. 

 

33. رضایت کارکنان را جلب کنید.

ــرکت‌ها و  ــا ش ــه ب ــتند ک ــب‌وکارهایی هس ــه کس ــروژه‌ای از جمل ــکار و پ ــرکت‌های پیمان ش

ــی  ــه در بخــش صنعت ــی ک ــال پیمانکاران ــرای مث ــد. ب ــروکار دارن ــترده‌ای س ــازمان‌های گس س

و پروژه‌هــای نفــت و گاز کار می‌کننــد، ممکــن اســت بــا پیمانــکاران دیگــری ماننــد 

ــس  ــا بالان ــرای پوشــش‌دهی قطعــات ی ــکار ب ــا شــرکت‌های پیمان ــدگان قطعــات ی تأمین‌کنن

تجهیــزات دوار نیــاز داشــته باشــند. از ایــن رو بــرای آنکــه بتوانیــد خدمــات خــود را بــه شــکلی 

مطلــوب بــه کارفرمــای اصلــی ارائــه دهیــد لازم اســت تــا بــا پیمانــکاران فرعــی خــود روابــط 

قدرتمنــدی ایجــاد کنیــد و رضایتشــان را جلــب کنیــد تــا در ایــن صــورت آن‌هــا هم خدماتشــان 
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را بــه بهتریــن شــکل ارائــه دهنــد.

 

34. تجربیات خود را عملًا اثبات کنید.

ــه‌ی  ــا ارائ ــه مشــتری‌ها، در ایجــاد اعتمــاد اثرگــذار اســت. ام ــد ب ــه‌کار قدرتمن ــه‌ی نمون ارائ

چنــد ســند و مــدرک بــه تنهایــی کافــی نیســت. لازم اســت تــا بــه شــکلی دقیــق و عملــی ایــن 

موضــوع را بــه آن‌هــا اثبــات کنیــد. راهکارهــا و اســتراتژی‌هایتان را کامــل و دقیــق برایشــان 

شــرح دهیــد. از مدیریــت بحــران در شــرکتتان بگوییــد. در ارتبــاط بــا نحــوه‌ی تحویــل پــروژه بــر 

اســاس زمان‌بنــدی ذکرشــده در قــرارداد صحبــت کنیــد. انجــام ایــن کار باعــث می‌شــود کــه 

بــه طــور عملــی ثابــت کنیــد بــه طــور کامــل بــر تمــام شــرایط و وضعیت‌هــا مســلط هســتید. 

مشــتری‌های بالقــوه هــم احســاس می‌کننــد کــه کل فرآینــد را تحــت کنتــرل خــود خواهیــد 

ــتری  ــی بیش ــاس راحت ــرکتتان احس ــا ش ــرارداد ب ــتن ق ــس از بس ــورت پ ــن ص ــت. در ای داش

خواهنــد داشــت. 

 

35. روابط شخصی ایجاد کنید.

نحــوه‌ی ایجــاد ایــن روابــط قــوی بــا مشــتری‌ها و کارفرماهــا می‌توانــد ســخت‌ترین بخــش 

بــرای بســیاری از پیمانــکاران باشــد. از اینکــه کمــی بــه کارفرماهــا نزدیــک شــوید، نترســید. 

ایــن موضــوع حتــی روی ســخت‌گیرترین کارفرماهــای دولتــی هــم تأثیــر مثبتــی دارد. کمــی 

در مــورد زندگــی شخصیشــان صحبــت کنیــد. شــاید خــارج از بحــث پــروژه موضوعاتــی وجــود 

داشــته باشــد کــه بتوانیــد کمکــی بــه آن‌هــا بکنیــد. ایــن اقدامــات باعــث می‌شــود کــه آن‌هــا 
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بیشــتر بــه شــرکتتان اعتمــاد کننــد و بخواهنــد کــه روابــط نزدیک‌تــری داشــته باشــند.

 

36. نیازهای مشتری‌هایتان را تشخیص دهید.

بــه عنــوان یــک شــرکت پیمانــکار بســیاری از روابطتــان بــا مشــتری‌ها بــه شــکل واکنشــی 

پیــش مــی‌رود، یعنــی اینکــه بــه درخواســت مشــتری یــا مشــکلاتی کــه پیــش می‌آیــد واکنــش 

نشــان می‌دهیــد. امــا انجــام ایــن کار بــه تنهایــی کافــی نیســت. بــرای ارائــه‌ی خدمــات بهتــر 

بــه مشــتری‌ها لازم اســت تــا نیازهایشــان را بــه خوبــی تشــخیص دهیــد. و بــرای انجــام ایــن 

کار بایــد ارتباطــی قــوی و اطلاعــات کافــی در دســت داشــته باشــید تــا بتوانیــد بــه بهتریــن 

شــکل خواســته‌های مشــتری‌هایتان را درک کنیــد. گاهــی حتــی ممکــن اســت خــود مشــتری 

ندانــد کــه چــه امکانــات و راهکارهایــی بــرای دســتیابی بــه خواســته‌اش وجــود دارد. بنابرایــن 

لازم اســت تــا در ایــن مــورد بــا درک کامــل از آنچــه کــه می‌خواهــد بهتریــن راهکارهــا را بــه 

او پیشــنهاد دهیــد. 

 

37. از رضایتمنــدی مشــتری‌های قبلــی و تقدیرنامه‌هــا اســتفاده 
. کنید

ــن  ــد. بهتری ــاد کنن ــرکتتان اعتم ــه ش ــی ب ــه طریق ــد ب ــد بتوانن ــد اول بای مشــتری‌های جدی

راه بــرای جلــب اعتمــاد آن‌هــا ایــن اســت کــه از جلــب رضایــت مشــتری‌های قبلــی و 

ــراد  ــه اف ــوند ک ــن می‌ش ــا مطمئ ــن کار آن‌ه ــام ای ــا انج ــد. ب ــتفاده کنی ــان اس تقدیرنامه‌هایت

ــر  ــالا دیگ ــد. ح ــت دارن ــد و از آن رضای ــتفاده کرده‌ان ــان اس ــه از خدماتت ــد ک ــری بوده‌ان دیگ
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راحت‌تــر می‌تواننــد بــه شــرکتتان اعتمــاد کننــد!

 

38. مدارک خود را به طور کامل ارائه کنید.

ارائــه‌ی تمامــی مــدارک رســمی مــورد نیــاز را دســت کــم نگیریــد. ارائــه‌ی رتبــه‌ی پیمانــکاری 

ــر  ــکاری و دیگ ــت پیمان ــه‌ی صلاحی ــاجات، گواهی‌نام ــامانه‌ی س ــت در س ــود، ثب ــرکت خ ش

مــدارک لازم نشــان از صلاحیــت شــرکتتان دارد تــا مشــتری‌ها بتواننــد بــا اطمینــان بیشــتری 

بــه ســراغتان بیاینــد.

 

39. پیگیری کنید.

ارائــه‌ی خدمــات خــوب را فقــط بــه زمــان انجــام پــروژه موکــول نکنیــد! برقــراری ارتبــاط پــس 

از اتمــام کار راهــی عالــی بــرای حفــظ مشــتری اســت. مثــاً می‌توانیــد مســتقیم بــا مشــتریان 

ــا انجــام ایــن  ــه. ب ــا ن تمــاس گرفتــه و از آن‌هــا بپرســید کــه از نتایــج کار راضــی هســتند ی

ــن  ــد. چنی ــع کنی ــدی رف ــای بع ــایی و در پروژه‌ه ــده را شناس ــائل آزاردهن ــد مس کار می‌توانی

اقداماتــی نشــان می‌دهــد کــه بــه کیفیــت کارتــان اهمیــت می‌دهیــد و باعــث ایجــاد حــس 

اعتمــاد و رضاتمنــدی در مشــتریان خواهــد شــد.

 

40. به زمان‌بندی پایبند باشید.

ــا مشــتری یــا کارفرمــا قــراردادی را امضــا می‌کنیــد زمانــی را بــرای تحویــل پــروژه  وقتــی ب

مشــخص می‌شــود. ایــن زمــان بــرای مشــتری اهمیــت زیــادی دارد زیــرا برنامه‌ریــزی بعــدی 
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ــر  ــه در ه ــت ک ــی اس ــد. طبیع ــام می‌ده ــی انج ــه‌ی زمان ــن برنام ــاس همی ــر اس ــود را ب خ

ــه  ــا ب ــد. ام ــش مواجــه کن ــا چال ــد اجــرای آن را ب ــه رون ــد ک ــروژه‌ای مشــکلاتی پیــش بیای پ

ــود خدمــات مشــتریان در  ــرای بهب ــه ب ــی ک ــن اقدامات خاطــر داشــته باشــید یکــی از مهم‌تری

ــه  ــا حــد ممکــن ب ــروژه‌ای بایــد انجــام دهیــد ایــن اســت کــه ت ــکاری و پ شــرکت‌های پیمان

ایــن برنامــه پایبنــد باشــید. در صورتــی کــه بــه ایــن موضــوع توجــه نکنیــد عــاوه بــر اینکــه 

از لحــاظ مالــی و قــراردادی متضــرر می‌شــوید اعتبــار شــرکتتان هــم خدشــه‌دار خواهــد شــد و 

ــود. ــتری‌هایتان می‌ش ــاد مش ــن اعتم ــت رفت ــث از دس باع

 

41. آموزش را فراموش نکنید.

یکــی از راهکارهایــی کــه بــا کمــک آن می‌توانیــد خدماتــی بهتــر بــه مشــتری‌هایتان ارائــه 

ــی چــون  ــروز از جنبه‌هــای مختلف ــای ام ــدون شــک دنی ــوزش اســت. ب ــر آم ــز ب ــد، تمرک کنی

تجهیــزات و فناوری‌هــا، خواســته‌ها و نیــاز مشــتری‌ها و غیــره در حــال تغییــر اســت. بــرای 

اینکــه بتوانیــد از ایــن تغییــرات اطــاع داشــته باشــید و خدماتــی بهتــر بــه مشــتری‌ها ارائــه 

دهیــد لازم اســت تــا از ایــن روندهــا دقیقــاً آگاه باشــید. بــه همیــن جهــت آمــوزش مــداوم 

ــروه  ــاً گ ــوید. مث ــل ش ــد از آن غاف ــی دارد و نبای ــت بالای ــکاری اهمی ــرکت‌های پیمان در ش

مطالعــات نظــام پیمانــکاری کنفرانس‌هــا و دوره‌هــای آموزشــی جامعــی را جهــت پیمانــکاران 

ــد. ــا شــرکت کنی ــد در آن‌ه ــه می‌توانی ــد ک ــزار می‌کن برگ
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42. میان اعضای تیم هماهنگی کامل ایجاد کنید.

بایــد میــان تمــام دپارتمان‌هــا و اعضــای تیــم هماهنگــی کامــل وجــود داشــته باشــد. در غیر 

ــروژه  ــرای پ ــوه‌ی اج ــی روی نح ــی و نامطلوب ــرات منف ــد اث ــا می‌توان اینصــورت ناهماهنگی‌ه

ــر چشــمگیری  ــد اث ــان اعضــا می‌توان داشــته باشــد. وجــود هماهنگــی و انســجام کامــل می

روی رضایتمنــدی مشــتری و ارائــه‌ی خدماتــی مطلــوب بــه آن‌هــا دارد.

43. تحلیل رقبا را جدی بگیرید.

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.

44. 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
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ــا مشــتری اصــاً حرفــی از رقبــا نزنیــد. و اگــر مشــتری هــم  توصیــه می‌کنیــم در ارتبــاط ب

بحــث خاصــی را وســط کشــید، منفعــل باشــید و یــا در حیــن صحبــت، احتــرام رقیــب را حفــظ 

کنیــد.

FOMO 45. تکنیک

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

موقعیــت را طــوری نشــان دهیــد کــه مشــتری قانــع شــود در صــورت قــرارداد نبســتن، مزیــت 

و شــانس بزرگــی را از دســت می‌دهــد، خیلــی بیشــتر می‌فروشــید. مثــاً بگوییــد: »مــاه آینــده 

ــروژه‌ی جــاری داریــم و ایــن هفتــه، آخریــن هفتــه‌ای اســت کــه قــرارداد می‌بندیــم.  ــد پ چن

بعــدش دیگــر تــا 6 مــاه آینــده وقــت نداریــم و پــروژه‌ی جدیــدی قبــول نمی‌کنیــم.« 

ــتید و  ــش هس ــما مواظب ــد ش ــاس کن ــتری احس ــه مش ــد ک ــو ببری ــوری جل ــرایط را ط ش

نمی‌گذاریــد کــه تصمیــم اشــتباهی بگیــرد.

46. مثل خریدارها رفتار کنید.

بــه رفتارهــای طــرف مقابــل دقــت کنیــد و حــرکات و حــالات او را تکــرار کنیــد. تحقیقــات 

نشــان داده کــه ایــن کار باعــث می‌شــود دیگــران دیــد بهتــری نســبت بــه شــما داشــته باشــند. 

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

فــروش بررســی و کارایــی‌اش اثبــات شــده اســت.
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بــرای مثــال در ســال ۲۰۰۹ پژوهشــی روی ۶۰ نفــر انجــام شــد. از ایــن افــراد خواســته شــد تــا 

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

ــه از  ــروه دیگــری ک ــق رســیدند. و گ ــه تواف ــع ب ــد، در ۶۷ درصــد مواق یکدیگــر اســتفاده کردن

تکنیــک تقلیــد از شریکشــان اســتفاده نکــرده بودنــد، فقــط ۱۲.۵ درصــد بــه توافــق رســیدند.

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

مشــتری تمــام شــد، بگوییــد: »پــس شــما می‌خواهیــد اول قوانیــن شــهرداری را چــک کنیــم؟ 

درســت اســت؟« ایــن کار بــه مشــتری نشــان می‌دهــد کــه بــه دقیــق بــه حرف‌هایــش گــوش 

ــد. کرده‌ای

47. گزینه‌هایتان را محدود کنید.

ــد  ــز کنی ــه تمرک ــی ســه گزین ــک ال ــد. روی ی ــج می‌کن ــادی مشــتری‌ها را گی ــای زی گزینه‌ه

 FOMO و مشــتری را گیــج نکنیــد. ارائــه‌ی گزینه‌هــای زیــاد به‌نوعــی اســتفاده‌ی برعکــس از

ــالا  ــن ح ــر همی ــه اگ ــد ک ــس را می‌دهی ــن ح ــتری ای ــه مش ــی ب ــود. یعن ــوب می‌ش محس

ــد. ــت می‌ده ــزی را از دس ــد و چی ــرر می‌کن ــرد، ض ــم بگی تصمی

48. نتورکینگ را جدی بگیرید.

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



 رازهای افزایش فروش در شرکت‌های پیمانکاری و پروژه‌ای33

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.

ــه دیگــران  49. از دوســتان و اقــوام هــم بخواهیــد کــه شــما را ب
معرفــی کننــد.

50. همکاری استراتژیک

ــا یــک مشــاور  ــازار هــدف مشــابهی دارنــد. مثــاً ب بــه ســراغ مشــاغل دیگــری برویــد کــه ب

امــاک ارتبــاط بگیریــد کــه در منطقــه‌ی شــما فعالیــت می‌کنــد. بعــد شــما مشــتری‌هایتان را 

بــه او معرفــی کنیــد و او هــم مشــتری‌هایش را بــه شــما ارجــاع دهــد. ایــن یــک معاملــه‌ی 

برد-بــرد اســت.

51. از کنار مشتریان شاکی، راحت عبور نکنید.

بــه اعتراضــات و شــکایت‌های مشــتریان اهمیــت بدهیــد و سرســری از آن‌هــا عبــور نکنیــد. 

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

کنیــد. بــرای رفــع مشــکل وقــت بگذاریــد و در صــورت نیــاز از عذرخواهــی کــردن نترســید. در 
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ســریع‌ترین حالــت ممکــن مشــکل مشــتری را رفــع کنیــد. مطمئــن باشــید مشــتری از اینکــه 

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

ــار شــما  ــا آخــر کن دیگــری عــوض کنــد. همیــن یــک حــس باعــث می‌شــود کــه مشــتری ت

بمانــد و شــما را بــه دیگــران هــم معرفــی کنــد.
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