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

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

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره‌ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

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

ــاب »44 روشــی کــه کســب‌وکارهای شــخصی  ــن نســخه‌ی کت ــرای دریافــت آخری ــد، ب کرده‌ای

ــر  ــک زی ــد« روی لین ــتفاده می‌کنن ــتر اس ــروش بیش ــرای ف ــتاگرامی، ب ــگاه‌های اینس و فروش

ــد. ــک کنی کلی

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=20849&preview=true
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می‌دانســتید کــه بــر اســاس آمارهــا 4 الــی 6 درصــد مشــاغل در ایــران، بــه مشــاغل خانگــی 

اختصــاص دارد؟ می‌دانســتید کــه در حــال حاضــر بیــش از 3 میلیــون نفــر بــه طــور رســمی 

در مشــاغل خانگــی بــه تولیــد مشــغولند؟

ــا  ــد ت ــاد کردن ــی را ایج ــی، فرصت ــبکه‌های اجتماع ــدن ش ــال و آم ــای دیجیت ــرفت فض پیش

بیشــتر مــردم بتواننــد کســب‌وکار خودشــان را راه‌انــدازی کننــد وبــه فــروش بالایــی هم برســند. 

ــروش  ــورآلات، ف ــاس و زی ــی، لب ــری، محصــولات خوراک ــاز و هن ــروش محصــولات دست‌س ف

خدمــات تخصصــی و غیــره، همــه از طریــق اینســتاگرام و دیگــر شــبکه‌ها، بــه راحتــی ممکــن 

شــده اســت.

ــتخدام  ــا اس ــک )و ی ــد تکنی ــری چن ــا یادگی ــت. ب ــم نیس ــی ه ــش تخصص ــه دان ــازی ب نی

ــرای شماســت.  ــان را شــروع کنیــد. ایــن فایــل، یــک راهنمــا ب یــک ادمیــن( می‌توانیــد کارت

ــا  ــابه را، یک‌ج ــب‌وکارهای مش ــت کس ــای موفقی ــه تکنیک‌ه ــت ک ــن اس ــم ای ــان ه هدف‌م

گــردآوری کــرده و در اختیارتــان قــرار دهیــم تــا کســب‌وکار خودتــان را بهتــر اداره کنیــد و بــه 

ــید. ــتری برس ــای بیش موفقیت‌ه

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1. بازار هدف خود را شناسایی کنید.

اصلی‌تریــن دلیــل موفقیــت کســب‌وکارهای شــخصی، ایــن اســت کــه مخاطبانشــان را 

درســت بشناســند و روی آن‌هــا تمرکــز کننــد. بایــد بهتریــن خریــداران محصــولات یــا خدمــات 

ــم  ــا تنظی ــاز و خواســته‌ی آن‌ه ــر اســاس نی ــود را ب ــروش خ ــا  ف ــد ت ــایی کنی ــود را شناس خ

کنیــد. اگــر ندانیــد مشــتری‌هایتان بــه چــه چیــزی نیــاز دارنــد، نمی‌توانیــد چیــزی بــه آن‌هــا 

ــران نوجــوان و جــوان  ــد دخت ــک فروشــگاه پوشــاک، می‌توان ــازار هــدف ی ــاً ب بفروشــید. مث

باشــد. اگــر همیــن فروشــگاه آنلایــن، بــه جــای تمرکــز بــر ایــن گــروه، روی زنــان میان‌ســال 

هــم تمرکــز کنــد و محصــولات مناســب آن‌هــا را هــم ارائــه کنــد، خیلــی زود مشــتری‌هایش 

را از دســت می‌دهــد. چــرا کــه ســلیقه‌ی ایــن دو مخاطــب بــا هــم یکســان نیســت و داشــتن 

یــک پیــج اینســتاگرامی بــرای فــروش بــه هــردو گــروه، باعــث کاهــش مشــتریان می‌شــود.

 

2. خودتان را با نیازهای بازار هدف هماهنگ کنید.

خودتــان را بــه جــای خریــدار بگذاریــد. آخریــن بــاری را کــه در ارتبــاط بــا خریــد محصولــی 

خــاص تصمیم‌گیــری کردیــد، بــه خاطــر بیاوریــد. چــه عواملــی باعــث شــدند کــه آن محصــول 

را انتخــاب کنیــد؟ بخشــی از موضــوع بــه قیمــت مربــوط می‌شــود؛ امــا عوامــل دیگــری ماننــد 

ــه  ــی دارد. ب ــان مطابقــت دارد هــم اهمیــت بالای ــا نیازهات ــزان ب ــا چــه می اینکــه محصــول ت

همیــن دلیــل اســت کــه بایــد بــه ایــن موضــوع توجــه کافــی داشــته باشــید. همیشــه یادتــان 

باشــد کــه مشــتری‌ها بــرای نیازهــا و احساساتشــان خریــد می‌کننــد. بنابرایــن لازم اســت کــه 

محصــولات و خدماتتــان پاســخی باشــد بــرای نیازهــای بــازار تــا بتوانیــد فروشــتان را افزایــش 
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دهیــد.

 

3. مشوق ارائه دهید.

ــا  ــد. ی ــدن ضــرر می‌کنن ــد در صــورت نخری ــه مشــتری‌ها حــس کنن ــد ک ــه کنی ــزی ارائ چی

ــا  ــد ب ــد. می‌توانی ــش ده ــما را کاه ــردن از ش ــد ک ــک خری ــه ریس ــد ک ــر بگیری ــزی درنظ چی

ایــن کار افزایــش فــروش بالایــی داشــته باشــید. نــوع مشــوق‌ها و انگیزه‌هایــی کــه در نظــر 

می‌گیریــد می‌توانــد متفــاوت باشــد. بــرای مثــال ارســال رایــگان، ارائــه‌ی تخفیــف در مــدت 

ــزل و غیــره را امتحــان کنیــد. محــدود، تســویه‌ی حســاب درب من

 

4. بیش‌فروشی و فروش مکمل

اســتفاده از ایــن تکنیک‌هــا، در فــروش آنلایــن، معمــولًا کار راحتــی نیســت. چــون مشــتری 

قبــل از اینکــه بــه شــما پیــام بدهــد، معمــولًا محصولاتــی کــه می‌خواهــد را انتخــاب کــرده 

اســت. امــا در کل بهتــر اســت بــا ایــن دو تکنیــک آشــنایی داشــته باشــید.

ــورآلات  ــج اینســتاگرامتان زی ــد در پی ــرض کنی ــم. ف ــح بدهی ــال توضی ــک مث ــا ی ــد ب بگذاری

ــزار  ــبتند 300 ه ــک دس ــد ی ــای خری ــه ج ــه ب ــد ک ــع کنی ــتری را قان ــر مش ــید. اگ می‌فروش

تومانــی، یــک دســتبند 500 هــزار تومانــی بخــرد، از تکنیــک بیش‌فروشــی اســتفاده کرده‌ایــد. 

و اگــر مشــتری را قانــع کنیــد کــه در کنــار دســتبند 300 هــزار تومانــی‌اش، یــک انگشــتر هــم 

ــد. ــتفاده کرده‌ای ــل اس ــروش مکم ــک ف ــود، از تکنی ــت می‌ش ــتبند سِ ــا دس ــه ب ــرد ک بخ
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5. برنامه‌ی وفاداری و باشگاه مشتریان ایجاد کنید.

ایــن روش بیشــتر بــرای کســب‌وکارهای بزرگــی مناســب اســت کــه مشــتریان زیــادی دارنــد. 

مشــتری‌های فعلــی، اگــر از خریــد محصــولات یــا خدماتتــان راضــی باشــند، بــاز هــم خریــد 

می‌کننــد. کافــی اســت بــه آن‌هــا نشــان دهیــد کــه برایشــان ارزش بالایــی قائــل هســتید و 

تشویقشــان کنیــد تــا از شــما خریــد کننــد. یــک برنامــه‌ی وفــاداری مشــتریان را ایجــاد و اجــرا 

ــه مشــتری‌ها  ــد. این‌گون ــاداش می‌ده ــا شــما پ ــرای همراهــی ب ــه مشــتری‌ها ب ــه ب ــد ک کنی

تشــویق می‌شــوند کــه بــاز هــم از شــما خریــد کننــد.

 

6. در رویدادهای مرتبط شرکت کنید.

بــرای مثــال اگــر در حــوزه‌ی عکاســی فعالیــت داریــد، می‌توانیــد در رویدادهــا، نمایشــگاه‌ها 

و جشــنواره‌های حــوزه‌ی فعالیتتــان شــرکت کنیــد. حتــی اگــر در نمایشــگاه‌ها هیــچ فروشــی 

هــم نداشــته باشــید، افــراد بیشــتری بــا کســب‌وکارتان آشــنا می‌شــوند تــا بتواننــد در مواقــع 

دیگــر بــه ســراغتان بیاینــد.

7. وب‌سایت داشته باشید.

بســیاری از مخاطبــان کســب‌وکارهای شــخصی و خانگــی، اینســتاگرام را ترجیــح می‌دهنــد. 

امــا پاســخگویی مناســب، اعــام موجــودی محصــولات و خرید آنلاین با اســتفاده از وب‌ســایت 

خیلــی راحت‌تــر اســت. بــه همیــن دلیــل حتمــاً بعــد از مدتــی وب‌ســایت راه‌انــدازی کنیــد. 

ــس کار  ــد. پ ــبی دارن ــاده و مناس ــای آم ــه قالب‌ه ــتند ک ــیاری هس ــرکت‌های بس ــداً ش جدی
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ســختی نیســت.

ــوش  ــور جســتجو را فرام ــازی موت ــوا و بهینه‌س ــی محت 8. بازاریاب
نکنیــد.

اگــر وب‌ســایت فروشــگاهی ایجــاد کردیــد و بودجــه‌ی لازم را در اختیــار داریــد، روی بازاریابــی 

ــر اینســتاگرام، از گــوگل  محتــوا ســرمایه‌گذاری کنیــد. ایــن کار باعــث می‌شــود کــه عــاوه ب

و موتورهــای جســتجو هــم ورودی بگیریــد.

 

9. آموزش دهید.

یکــی از روش‌هایــی کــه بــه کمــک آن می‌توانیــد فروشــتان را افزایــش دهیــد ایــن اســت کــه 

مطالــب آموزشــی رایگانــی را ارائــه دهیــد. انجــام ایــن کار باعــث ایجــاد اعتبــار برایتــان خواهــد 

شــد و مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه درخواهنــد یافــت کــه بــا فــردی قابــل اطمینــان طــرف 

هســتند. ایــن شــیوه در بازاریابــی دهــان بــه دهــان هــم تأثیــر قابــل توجهــی خواهــد داشــت.

مثــاً اگــر پیــج فــروش کیــک خانگــی داریــد، چنــد بــاری دســتور پخــت کیک‌هــای مختلــف 

را در صفحه‌تــان منتشــر کنیــد.

10. پروفایل اینستاگرامتان را حرفه‌ای طراحی کنید.

ــن  ــد ای ــل کنی ــتری تبدی ــه مش ــان را ب ــدگان صفحه‌ت ــه دنبال‌کنن ــرای اینک ــدم ب ــن ق  اولی

ــتقبال  ــتری‌ها اس ــود از مش ــوی خ ــید. در بی ــته باش ــده داش ــی جذب‌کنن ــه پروفایل ــت ک اس
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کنیــد و توضیــح واضحــی از کســب‌وکارتان بنویســید. همچنیــن بــه راه‌هــای برقــراری ارتبــاط 

اشــاره کنیــد تــا در صــورت نیــاز بتواننــد بــا شــما تمــاس بگیرنــد. ممکــن اســت انگیزه‌هایــی 

ــن  ــه بهتری ــید ک ــه باش ــر گرفت ــوه در نظ ــرای مشــتری‌های بالق ــم ب ــگان ه ــال رای ــد ارس مانن

مــکان بــرای اشــاره بــه آن همــان بیــو اســت.

11. در یــک بخــش از آرشــیو اســتوری‌های پیــج اینســتاگرام، 
ــید. ــان بنویس ــاره‌ی خودت درب

توضیحاتــی را در ارتبــاط بــا دلایــل فعالیــت و تاریخچــه‌ی کوتاهــی از کســب‌وکارتان ارائــه 

ــخصی‌تری  ــاط ش ــد ارتب ــوه می‌توانن ــتری‌های بالق ــتری‌ها و مش ــورت مش ــن ص ــد. در ای دهی

را بــا شــما داشــته باشــند. 

12. جذابیت ویترین فروشگاه‌تان را فراموش نکنید.

ــان داشــته باشــید.  ــی خودت ــرای معرف ــن و پایگاهــی ب ــه ویتری ــن اســت ک ــت ای راز موفقی

هرچیــزی کــه بــه نمایــش می‌گذاریــد، حکــم ویتریــن فروشــگاه را دارد. مثــاً اگــر بــه طــور 

ــه شــکلی کامــاً برجســته  مرتــب در اســتوری اینســتاگرام پســت می‌گذاریــد، ســعی کنیــد ب

و جــذاب محصــولات و پیشــنهادات خــود را در آنجــا ارائــه دهیــد. اســتوری را دقیقــاً ماننــد 

ــه  ــات خــود را ب ــر همــان اســاس محصــولات و خدم ــد و ب ــن فروشــگاه در نظــر بگیری ویتری

بهتریــن شــکل در آن‌جــا معرفــی کنیــد.

بایــد ایــن پایــگاه را همیشــه بــه‌روز نگــه داریــد و مرتــب در آن مطالــب و محتــوای مفیــد 
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بارگــذاری کنیــد. یادتــان باشــد کــه مطالــب مفیــد و ســودمندی را بــرای اســتفاده‌ی افــراد در 

اختیارشــان قــرار دهیــد تــا مشــتری‌های بیشــتری جــذب کنیــد. نکتــه‌ی مهــم در اســتفاده از 

شــبکه‌های اجتماعــی، ایــن اســت کــه گزینــه‌ی مناســب کســب‌وکارتان را شناســایی کنیــد. 

مثــاً اگــر در حــوزه‌ی تخصصــی و مهندســی فعالیــت داشــته باشــید، لینکدیــن از اینســتاگرام 

بهتــر اســت.

13. لوگو مهم است.

اگــر می‌خواهیــد حرفــه‌ای دیــده شــوید، بایــد روی برندینــگ کار کنیــد. لوگــو اولیــن مرحلــه 

اســت. عکــس پروفایــل اینســتاگرام، وب‌ســایت، بســته‌بندی محصــولات و غیــره، بایــد 

ــه همــراه داشــته باشــد. لوگویتــان را ب

14. رضایت مشتری‌ها را نشان دهید.

ــا را در  ــرات آن‌ه ــتند و نظ ــما می‌فرس ــرای ش ــتری‌ها ب ــه مش ــی ک ــری از پیغام‌های تصاوی

اســتوری‌ها بــه نمایــش بگذاریــد. ایــن کار باعــث جلــب اعتمــاد دیگــر مشــتریان خواهــد شــد.

15. حامی بگیرید.

افــرادی کــه از کســب‌وکارتان حمایــت می‌کننــد، نقــش مهمــی در افزایــش فــروش 

ــان  ــا از محصــولات و خدماتت ــد. آن‌ه کســب‌وکارهای شــخصی، خانگــی و اینســتاگرامی دارن

بــرای دیگــران، دوســتان و آشــنایان خــود تعریــف می‌کننــد و محتــوای شــما را در صفحــه‌ی 
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خــود بازنشــر می‌دهنــد. بــه عــاوه می‌توانیــد از اینفلوئنســرها بخواهیــد تــا در ازای دریافــت 

مبلغــی، پیــج شــما را تبلیــغ کننــد.

 

16. اعداد را جدی بگیرید.

یــک نکتــه‌ی اساســی هســت کــه کســب‌وکارهای کوچــک و خانگــی، معمــولًا بــه آن 

بی‌توجهــی می‌کننــد. امــا حقیقــت ایــن اســت کــه اعــداد و گزارش‌هــا خیلــی مهــم هســتند.

ــال  ــدام کان ــی‌آورد؟ ک ــما م ــایت ش ــه وب‌س ــدگان را ب ــزی بازدیدکنن ــه چی ــال، چ ــرای مث ب

تبلیغاتــی، بیشــترین بازدهــی را دارد؟

تــا زمانــی کــه نتیجــه‌ی تلاش‌هــای خــود را اندازه‌گیــری نکنیــد، نمی‌دانیــد کــه واقعــاً موفــق 

ــای  ــت تلاش‌ه ــد موفقی ــنجید. می‌توانی ــداد بس ــا اع ــرفتتان را ب ــد پیش ــه. بای ــا ن ــد ی بوده‌ای

ــا  ــد. KPIه ــری کنی ــروش پیگی ــرد ف ــدی عملک ــا شــاخص‌های کلی ــا KPI ی ــروش خــود را ب ف

معیارهایــی هســتند کــه میــزان موفقیــت شــما را در اجــرای اهدافتــان بررســی می‌کننــد. برخی 

از KPIهــا بــرای کســب‌وکارهای کوچــک شــامل درآمــد، حفــظ مشــتری و هزینــه‌ی کالاهــای 

ــاخص‌های  ــد و ش ــخص کنی ــود را مش ــروش خ ــداف ف ــد اه ــما بای ــت. ش ــده اس فروخته‌ش

ــز اســت  ــا تلاش‌هــای شــما موفقیت‌آمی ــد آی ــا ببینی ــد ت ــال کنی کلیــدی فــروش خــود را دنب

یــا خیــر. می‌توانیــد از ابزارهــا و نرم‌افزارهــای مرتبــط بــا مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتریان هــم 

بــرای ســنجش میــزان موفقیــت ارتبــاط بــا مشــتریان و در نتیجــه فــروش اســتفاده کنیــد.

 

https://didar.me/key-performance-indicators-kpis/
https://didar.me/key-performance-indicators-kpis/
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17. از نرم‌افزار درست استفاده کنید.

اســتفاده از اســتراتژی‌های کارآمــد و ابزارهــای مناســب، در دنیــای دیجیتــال ضــروری اســت. 

و یکــی از مهم‌تریــن ابزارهــا بــرای شــما، نرم‌افــزار CRM اســت. ایــن نرم‌افــزار کمــک می‌کنــد 

 : تا

ˢ الگوهای خرید مشتری را در یک پایگاه امن ذخیره و تجزیه‌وتحلیل کنید. 	

ˢ گــزارش بگیریــد. ابزارهــای گزارش‌دهــی نرم‌افــزار CRM بــرای شــما طراحــی شــده‌اند. بــا 	

یــک کلیــک گزارش‌هــای خودتــان را دریافــت کنیــد. می‌توانیــد الگوهــای فصلــی، میــزان 

فــروش بــر اســاس مــدل و غیــره را آنالیــز کنیــد. وقتــی عــادات خریــد مشــتری‌هایتان را 

تجزیه‌وتحلیــل کنیــد و از محبوب‌تریــن محصــولات آگاه شــوید، می‌توانیــد پیشــنهادهای 

سفارســی ارائــه دهیــد تــا بیشــتر بفروشــید.

ˢ ــن 	 ــا تعیی ــد. ب ــب کنی ــه صــورت اتوماتیــک مرت ــه و ســالانه را ب ــه، ماهان برنامــه‌ی روزان

ــد. ســی  ــد همــه‌ی آن‌هــا را در زمــان مناســب ببینی ــان می‌توانی ــرای برنامه‌هایت ــان ب زم

آر ام بــا یــک کلیــک ســاده برنامه‌هایتــان را مرتــب می‌کنــد تــا هیــچ کاری را فرامــوش 

نکنیــد.

ˢ وضعیــت فــروش و کســب‌وکار را بررســی کنیــد. در ایــن صــورت نقــاط مثبــت و منفــی 	

را بهتــر شناســایی می‌کنیــد و می‌دانیــد در آینــده بایــد بیشــتر بــر روی چــه موضوعاتــی 

ســرمایه‌گذاری کنیــد. ایــن تجزیه‌وتحلیــل دقیــق کمــک می‌کنــد تــا فروشــتان بــه شــکل 

قابــل توجهــی افزایــش یابــد.
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ˢ بــه مشــتری‌های فعلــی، بیشــتر بفروشــید. از داده‌هــا و اطلاعــات مشــتری، بــرای تمــاس 	

دوبــاره بــا آن‌هــا و ارائــه‌ی پیشــنهادهای هیجان‌انگیــز اســتفاده کنیــد. ایــن مشــتری‌ها 

ــا  ــان را ب ــی اســت ارتباطت ــط کاف ــد. فق ــد می‌کنن ــد و راحــت خری ــه شــما اعتمــاد دارن ب

آن‌هــا حفــظ کنیــد.

ــر کلیــک  ــان، روی لینــک زی ــزار ‌CRM مناســب خودت ــرای اطلاعــات بیشــتر درمــورد نرم‌اف ب

کنیــد:

yun.ir/pwk68c

18. تبلیغات

ــه  ــد. بســته ب ــد کــه مشــتری‌هایتان در آن‌جــا حضــور دارن ــه جایــی بروی تبلیغــات یعنــی ب

حــوزه‌ی فعالیتتــان می‌توانیــد از تبلیغــات مجــازی یــا واقعــی اســتفاده کنیــد. بــرای مثــال اگر 

ــا شــبکه‌های  ــه ســراغ وب‌ســایت‌ها ی ــد ب ــس باشــد، هــم می‌توانی ــان تدری حــوزه‌ی فعالیتت

مجــازی مرتبــط برویــد و هــم از تبلیغــات محلــی و پخــش تراکــت اســتفاده کنیــد.

حتمــاً از اینفلوئنســر مارکتینــگ هــم اســتفاده کنیــد. ایــن روش بازدهــی بالایــی دارد )البتــه 

هزینه‌هایــش هــم بالاســت(.

 

19. اعتبار ایجاد کنید.

جلــب اعتمــاد افــراد، خیلــی مهــم اســت. از آن‌جــا کــه افــراد در ایــن گونــه مشــاغل بــا یــک 

ســازمان یــا شــرکت معتبــر طــرف نیســتند، )یــا بــه دلیــل کلاه‌بردارهــای فعــال در ایــن فضــا( 

https://yun.ir/pwk68c
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ــا اســتفاده از  ــد ب ــا می‌توانی ــد. ام ــاد کنن ــه کســب‌وکارتان اعتم ــد ب کمــی ســخت‌تر می‌توانن

برخــی شــیوه‌ها در جهــت اعتمادســازی بــه راحتــی نظرشــان را جلــب کنیــد:

	ˢ فراتــر از توانتــان بــه افــراد قــول ندهیــد: مثــاً تصــور کنیــد چــه اتفاقــی می‌افتــد

اگــر فــردی کــه در حــوزه‌ی صنایــع دســتی فعالیــت دارد، ســفارش‌های بیشــتر از ظرفیــت 

ــد؟ ــرد و از عهده‌شــان برنیای را بپذی

	ˢ ــان پیــش آمــده ــد: شــاید برایت ــی اســتفاده نکنی ــده‌ی بازاریاب از روش‌هــای فریبن

باشــد کــه کالایــی را  آنلایــن خریــداری کــرده باشــید ولــی هیــچ شــباهتی بــه عکســش 

نداشــته باشــد!

	ˢ امــکان اســترداد محصــول یــا خدمــات بــا دلایــل منطقــی ارائــه دهیــد: در ایــن

ــد. ــان را می‌خرن ــر محصولاتت ــه راحت‌ت ــد ک صــورت مشــتری‌های بیشــتری جــذب می‌کنی

	ˢ ــم ــن کار ه ــد: ای ــتفاده کنی ــی اس ــتریان قبل ــای مش ــه کاره ــرات و نمون از نظ

اعتمــاد مشــتریان را جلــب می‌کنــد.

20. مشتری‌های ارجاعی بخواهید.

اگــر خدمــات و محصولاتــی ارائــه داده‌ایــد کــه مشــتری‌ها از آن راضــی هســتند، هیــچ کــس 

بهتــر از آن‌هــا نمی‌توانــد در جــذب مشــتری‌های جدیــد بــه کســب‌وکارتان کمــک کنــد. کافــی 

اســت از آن‌هــا درخواســت کنیــد تــا شــما را بــه دیگــران معرفــی کننــد. حتــی می‌توانیــد یــک 

مســابقه ایجــاد کنیــد و جوایــز و هدایایــی را بــرای تشــویق در نظــر بگیریــد. 
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21. صلاحیت خود را نشان دهید.

ــه ســمت  ــراد و جذبشــان ب ــاد در اف ــاد اعتم ــث ایج ــد باع ــه می‌توان ــی ک ــی از روش‌های یک

کســب‌وکارتان شــود، ایــن اســت کــه مدارکــی مبنــی بــر صلاحیــت خــود ارائــه دهیــد. بــرای 

ــه  ــد ک ــد بدانن ــت دارن ــراد دوس ــید، اف ــته باش ــت داش ــاوره فعالی ــوزه‌ی مش ــر در ح ــال اگ مث

تجربیــات و ســوابق و مــدارک شــما چیســت تــا بهتــر بتواننــد بــه ســراغتان بیاینــد. هــر مدرکی 

را کــه داریــد، درج کنیــد. از مــدارک تحصیلــی گرفتــه تــا شــرکت در همایش‌هــا، کلاس‌هــای 

اســاتید معــروف، مقــالات علمــی و غیــره.

 

22. جلسه‌ی آزمایشی رایگان برگزار کنید.

اگــر در حــوزه‌ی فــروش اپلیکیشــن و مشــاغل مرتبــط فعالیــت می‌کنیــد، می‌توانیــد زمانــی 

را بــرای اســتفاده‌ی آزمایشــی در نظــر بگیریــد تــا مصرف‌کننــدگان در صــورت اطمینــان اقــدام 

ــه خریــد نســخه‌ی اصلــی کننــد. ایــن فرصتــی اســت کــه می‌توانیــد جهــت جلــب اعتمــاد  ب

ــد محصــول و  ــه مشــتری‌ها ترســی از خری ــه عــاوه از آنجــا ک ــد. ب ــراد از آن اســتفاده کنی اف

پشــیمانی ندارنــد، بهتــر می‌توانیــد مشــتری‌ جــذب کنیــد.

ارائــه‌ی قطعــات کوتــاه آمــوش ویدئویــی در اینســتاگرام را هــم فرامــوش نکنیــد. مثــاً اگــر 

ــا  ــد ت ــد بخشــی از جلســات آموزشــی را در اینســتاگرام منتشــر کنی ــم هســتید، می‌توانی معل

بیشــتر بــا نحــوه‌ی کار شــما آشــنا شــوند.
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23. در مراجع و سایت‌های مرتبط عضو شوید.

بــرای بهتــر دیــده شــدن و جــذب مشــتری بایــد حضورتــان را پررنگ‌تــر کنیــد. مثــاً می‌توانیــد 

ــت  ــن وضعی ــا و آخری ــوید و از طرح‌ه ــو ش ــی عض ــاغل خانگ ــعه‌ی مش ــی توس ــرح مل در ط

موجــود باخبــر شــده و از امکاناتــی کــه در اختیارتــان قــرار می‌گیــرد، اســتفاده کنیــد.

ــتری  ــش مش ــادی در افزای ــش زی ــم نق ــره ه ــیپور و غی ــوار، ش ــای دی ــتفاده از پلتفرم‌ه اس

کســب‌وکار شــخصی و خانگــی دارد. ایــن پلتفرم‌هــا مخاطبــان بســیار زیــادی دارنــد و کمــک 

ــوید. ــده ش ــر دی ــا بیشــتر و بهت ــد ت می‌کنن

24. انجمن‌ها را جدی بگیرید.

مشــتریان، چــه در دنیــای B2B و چــه در دنیــای B2C، اغلــب قبــل از اینکــه بــا شــرکتی وارد 

ــن  ــای آنلای ــایت‌ها و رتبه‌بندی‌ه ــی س ــه بررس ــد، ب ــنایی ندارن ــا آن آش ــه ب ــوند ک ــه ش معامل

مراجعــه می‌کننــد. بنابرایــن مطمئــن شــوید کــه در انجمن‌هایــی کــه گفتیــم عضــو شــده‌اید. 

ســایت‌های رتبه‌دهــی را زیــر نظــر داریــد و بــه هــر شــکایتی پاســخ می‌دهیــد. بــا پیونــد دادن 

وب‌ســایت خــود بازخــورد مثبــت بــرای خودتــان ایجــاد کنیــد و بهتریــن اســتفاده را از آن‌هــا 

ــد  ــا مکان‌هــای دیگــر خــود نصــب کنی ــر، رســتوران ی ــی را در فروشــگاه، دفت ــد. تابلوهای ببری

کــه مشــتریان را تشــویق کنــد دیدگاه‌هــای خــود را اضافــه کننــد. اثبــات جایــگاه اجتماعــی 

قــدرت فوق‌العــاده بــه شــما می‌دهــد. اگــر مشــتریان جدیــد ببیننــد دیگــران شــما را تحســین 

می‌کننــد، احتمــالًا بــه ســمتتان جــذب خواهنــد شــد.

http://inhb.ir/
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25. خلاق باشید.

ــوید.  ــده ش ــتر دی ــا بیش ــود ت ــث می‌ش ــد و باع ــز می‌کن ــا متمای ــما را از رقب ــت، ش خلاقی

ــس  ــد. پ ــه آن توجــه نمی‌کن ــدارد و ب ــراری را دوســت ن ــب تک ــردن مطال ــال ک هیچکــس دنب

ــد. ــده شــدن اســتفاده کنی ــر دی ــز و بهت ــرای ایجــاد تمای ــی ب ــد از راه‌های ســعی کنی

26. از تصاویر جذاب استفاده کنید.

ــان  ــه صفحه‌ت ــراد ب ــی اف ــه را دارد. وقت ــزاران کلم ــر ارزش ه ــک تصوی ــه ی ــد ک ــان باش یادت

ــب  ــد جل ــتفاده کرده‌ای ــه اس ــری ک ــه تصاوی ــان ب ــز توجه‌ش ــر چی ــش از ه ــوند بی وارد می‌ش

می‌شــود. پــس از تصاویــر زیبــا و جــذاب بــا کیفیــت بــالا اســتفاده کنیــد تــا افــراد بیشــتری 

را بــه ســمت خودتــان جــذب کنیــد.

27. از هشــتگ‌ها بــرای بهتــر دیــده شــدن و جــذب مشــتری 
ــد. ــتفاده کنی اس

ــج  ــا پن ــود از ســه ت ــد در پســت‌های خ ــش مشــتری در اینســتاگرام ســعی کنی ــرای افزای ب

ــد. ــراد بیشــتری شــما را پیــدا کنن ــا اف هشــتگ اســتفاده کنیــد ت

28. با مخاطبان ارتباط برقرار کنید.

ــد  ــد؛ بای ــا نکنی ــب اکتف ــذب مخاط ــه ج ــط ب ــد، فق ــت می‌کنی ــتاگرام فعالی ــی در اینس وقت

مشــتری‌ها را درگیــر کنیــد تــا محصــولات و خدماتتــان را بخرنــد. بــه همیــن دلیــل بــا آن‌هــا 
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در ارتبــاط باشــید و بــه پرســش‌ها و نظراتشــان پاســخ دهیــد. از دنبال‌کننــدگان خــود تشــکر 

کنیــد تــا بداننــد کــه نســبت بــه آنهــا حــس قدردانــی داریــد. از هــر روشــی می‌توانیــد بــرای 

برقــراری ارتبــاط عمیــق اســتفاده کنیــد.

29. استوری را فراموش نکنید.

طراحــی دایــره‌ی قرمــز رنــگ و قــرار دادن اســتوری‌ها در بالاتریــن نقطــه‌‌ی پلتفرم اینســتاگرام، 

تکنیک‌هــای روانشناســی جــذب مشــتری هســتند کــه بــرای افزایــش نــرخ توجــه مخاطبــان 

مــورد اســتفاده می‌گیرنــد. شــما هــم بایــد از ایــن فرصــت اســتفاده کنیــد. در طراحــی 

اســتوری‌ها هــم از روش‌هــای خلاقانــه اســتفاده کنیــد. در مــورد تعــداد اســتوری هــم ســعی 

ــه دیــدن و دنبــال کــردن آن‌هــا، از  ــا افــراد تمایــل خــود را ب کنیــد تعــادل را رعایــت کنیــد ت

دســت ندهنــد.

اســتوری‌هایتان را طــوری طراحــی کنیــد کــه مخاطب‌هــا بــا آن تعامــل داشــته باشــند. مثــاً 

از قابلیــت نظرســنجی یــا باکــس ســؤال اســتفاده کنیــد. ایــن تعامــل، بــه اینســتاگرام نشــان 

می‌دهــد کــه مخاطب‌هــا پیــج شــما را دوســت دارنــد. پــس اینســتاگرام هــم آن را بــه افــراد 

بیشــتری نشــان می‌دهــد.

30. پاسخگو باشید.

مشــتری‌ها را منتظــر نگذاریــد. در اولیــن فرصــت پاســخگوی ســؤالات، نظــرات و انتقاداتشــان 

ــری و ارزشــمندی را  ــن زمــان ممکــن، احســاس برت باشــید. پاســخ‌‌دهی مناســب در کوتاه‌تری
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در مشــتریان بــه‌ وجــود مــی‌آورد و آن‌هــا را تشــویق بــه برقــراری تماس‌هــای بعــدی می‌‌کنــد.

مشــتریان نســبت بــه فروشــگاه‌هایی کــه همیشــه بــرای پاســخگویی آماده هســتند، احســاس 

بهتــری دارنــد و بیشــتری بــا آن‌هــا تعامــل برقــرار می‌کننــد.

31. فرآیند خرید را ساده‌سازی کنید.

مشــتریان را درگیــر انجــام فرآیندهــای پیچیــده و زمان‌بــر نکنیــد. شــرایط خریــد را تــا حــد 

ممکــن برایشــان ســاده کنیــد و اجــازه دهیــد طبــق میــل و خواسته‌شــان پیــش برونــد. بــرای 

مثــال انتخــاب زمــان تحویــل و یــا شــیوه‌ی پرداخــت را بــر عهــده‌ی آن‌هــا بگذاریــد.

ارائــه‌ی گزینــه‌ی پرداخــت درب منــزل )پــس از تأییــد جنــس توســط مشــتری( هــم باعــث 

ــد در مشــتریان می‌شــود. اعتمادســازی و ایجــاد حــس امنیــت خری

32. از لحظــه‌ی ثبــت ســفارش تــا زمــان تحویــل کالا »وضعیــت 
ســفارش« را بــه مشــتریان گــزارش دهیــد.

معمــولًا ذهــن مشــتریان از لحظــه‌ی ثبــت ســفارش تــا زمــان تحویــل آن، درگیــر وضعیــت 

ــل از اینکــه بــرای  ــت. اگــر می‌خواهیــد متفــاوت از رقبایتــان باشــید، قب ــان اس سفارشش

پیگیــری بــا شــما تمــاس بگیرنــد، تمــام مراحــل را از طریــق پیامــک بــه آن‌هــا گــزارش دهیــد. 

ــت شــد«،  ــار دریاف ــا »ســفارش شــما از انب ــت شــد« ی ــد، »ســفارش شــما ثب ــی مانن پیام‌های

ــه پیــک تحویــل داده شــد« و غیــره. »ســفارش شــما ب
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33. پشتیبانی 24/7 ارائه دهید.

ارائــه‌ی پشــتیبانی 24 ســاعته در 7 روز هفتــه یکــی از موثرتریــن روش‌ها اســت. برای حمایت 

ــا  ــا ربات‌چت‌ه ــن و ی ــت آنلای ــد چ ــی مانن ــد از ابزارهای ــتریانتان می‌توانی ــبانه‌روزی از مش ش

اســتفاده کنیــد. اگــر تــازه شــروع بــه کار کرده‌ایــد و یــا نمی‌خواهیــد چنیــن هزینــه‌ای کنیــد، 

یــک ادمیــن بــرای شــبکه‌های اجتماعــی اســتخدام کنیــد.

34. شکایات مشتریان را ثبت کرده و به آن‌ها رسیدگی کنید.

ــردن مشــتریان  ــدا ک ــر از پی ــا، بســیار ارزان‌ت ــه آن‌ه ــروش ب ــی و ف ــظ مشــتری‌های فعل حف

جدیــد اســت. بنابرایــن بایــد تمــام تــاش خــود را بــرای مانــدگاری و خریــد مجــدد مشــتری 

انجــام دهیــد. یکــی از روش‌هــای مؤثــر بــرای جلوگیــری از تــرک مشــتریان، مدیریت مشــتریان 

ناراضــی و توجــه و رســیدگی بــه شــکایات آن‌هاســت.

ممکــن اســت برخــی از مشــتریان ناراضــی، بــدون هیــچ صحبتــی شــما را تــرک کننــد، امــا 

برخــی دیگــر پیــش از تــرک، فرصتــی را در اختیــار شــما قــرار داده و علــل نارضایتــی و شــکایت 

خــود را ثبــت کننــد. از ایــن فرصــت، بــرای جبــران اشــتباه خــود اســتفاده کنیــد و در جهــت 

جلــب رضایــت مجــدد آن‌هــا بکوشــید. بنابرایــن:

ˢ به دلایلی که باعث ناراحتی مشتریان ناراضی شده به دقت گوش دهید.	

ˢ آن‌ها را درک کرده و بابت اتفاق پیش‌آمده عذرخواهی کنید.	

ˢ علت را بررسی کنید و برای رفع آن تلاش نمایید.	
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35. ســلیقه‌ی‌ مشــتریان را شناســایی کنیــد و محصولاتتــان را 
ــد. ــه دهی ــا آن ارائ متناســب ب

از داده‌هایــی کــه در نرم‌افــزار ‌CRM ذخیــره کرده‌اید، برای شناســایی ســلیقه‌ی مشــتری‌هایتان 

ــول  ــتان را متح ــا، فروش ــلیقه‌ی آن‌ه ــا س ــب ب ــولات متناس ــه‌ی محص ــد. ارائ ــتفاده کنی اس

می‌کنــد. 

 

36. عملکرد رقبا را بسنجید.

ــا بررســی و تجزیه‌وتحلیــل عملکــرد رقبایتــان، نقــاط ضعــف و قــدرت آن‌هــا را شناســایی  ب

ــط  ــد محی ــه شــما کمــک می‌کن ــا ب ــل رقب ــد. تحلی ــا اســتفاده کنی ــات آن‌ه ــرده و از تجربی ک

ــد. ــان را هوشــمندانه‌تر برداری ــدی خودت ــای بع ــر بشناســید و گام‌ه ــت خــود را بهت فعالی

 بــا بررســی رقبــای خــود ایــن فرصــت را بــه کارکنــان خــود بدهیــد کــه ببیننــد رقبــای شــما 

در چــه ســطحی خدمــات مشــتری ارائــه می‌کننــد. حتــی اگــر لازم بــود شــرکت‌هایی را 

بررســی کنیــد کــه رقیــب مســتقیم شــما نیســتند امــا بــه ارائــه‌ی خدمــات مشــتریان عالــی 

ــما  ــب‌وکار ش ــت در کس ــن اس ــا ممک ــتری‌مداری آن‌ه ــیوه‌های مش ــی از ش ــد. برخ معروف‌ان

ــط  ــه توس ــا )چ ــی رقب ــس از بررس ــده پ ــت آم ــه دس ــای ب ــد. از بینش‌ه ــرش باش ــل پذی قاب

ــل اجــرا در ســازمان  ــا کارمندانتــان(، می‌توانیــد بهتریــن ایده‌هــای عملــی کــه قاب ــان ی خودت

شــما اســت را بــه دســت آوریــد.
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37. رویدادها برگزار کنید.

بســته بــه میــزان بودجه‌تــان، رویدادهــای حضــوری برگــزار کــرده تــا مخاطــب جــذب کنیــد. 

ــاً  ــان بســتگی دارد(. مث ــه محصولت ــورد ب ــن م ــه ای ــد )البت ــزار کنی ــار برگ ــد وبین ــا می‌توانی ی

ــر از  ــد نف ــه چن ــد. ب ــزار کنی ــو برگ ــد، لای ــه می‌دهی ــی ارائ ــاوره روانشناس ــات مش ــر خدم اگ

فالوورهایتــان دسترســی بدهیــد تــا در لایــو شــرکت کــرده و مشکلشــان را بگوینــد. بعــد راه‌حــل 

ارائــه کنیــد.

حتــی می‌توانیــد از وب‌ســایت‌هایی ماننــد ایســمینار، بــرای برگــزاری دوره‌ی آموزشــی آنلایــن 

ــتفاده کنید. اس

38. احساسات مشتری را نشانه بگیرید.

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

مــردم بــه دلایــل مشــخص خریــد می‌کننــد. پــس کافــی اســت دلیــل هرکســی را پیــدا کنیــد و 

از همــان نقطــه بــرای فــروش اســتفاده کنیــد.

FOMO 39. تکنیک

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

ــردن،  ــد نک ــود در صــورت خری ــع ش ــه مشــتری قان ــد ک ــوری نشــان دهی ــت را ط ــر موقعی اگ

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

15 روز دیگــر، بــه دلیــل افزایــش قیمــت پارچــه، قیمــت مانتوهایمــان گزان‌تــر می‌شــود« یــا 
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بــه مشــتری بگوییــد آفــر ویــژه‌ای تــا آخــر هفتــه داریــد کــه تــا ســال دیگــر تکــرار نمی‌شــود.

40. قیمت مناسب ارائه دهید.

ــالا باشــد، قیمــت یکــی از اصلی‌تریــن مزیت‌هــای رقابتــی اســت.  ممکــن  وقتــی رقابــت ب

اســت در ابتــدا بــه نظــر برســد کــه فــروش محصول/خدمــات بــا قیمــت پاییــن باعــث ضــرر 

مالــی و از دســت رفتــن ســرمایه می‌شــود، امــا اگــر اســتراتژی‌ها و برنامه‌ریزی‌هــای درســتی 

داشــته باشــید، بیشــتر از آنچــه فکــر کنیــد در ایــن روش ســود خواهیــد کــرد.

41. با کسب‌وکارهای مرتبط شریک شوید.

ــن  ــی داشــته باشــید، حتمــاً ای ــا آن همــکاری خوب ــد ب اگــر بیزینســی هســت کــه می‌توانی

روش را امتحــان کنیــد. مثــاً اگــر پیــج فــروش لــوازم تحریــر داریــد، بــا پیجــی کــه کوله‌پشــتی 

مدرســه می‌فروشــد، همــکاری کنیــد. کافــی اســت در شــهریور و مهــر مــاه )کــه والدیــن بــرای 

ــی  ــان معرف ــری را در صفحــه‌ی خودت ــس دیگ ــد(، بیزین ــد می‌کنن مدرســه‌ی فرزندانشــان خری

کنیــد و برعکــس.

42. به جزئیات توجه کنید.

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

امــا اینکــه همیشــه باانــرژی و علاقــه صحبــت کنیــد، مطالــب پیــج اینســتاگرامتان باکیفیــت 

باشــند و رونــد مشــخصی داشــته باشــند و غیــره، خیلــی روی اعتمــاد و فــروش مؤثــر اســت.



 کسب‌وکارهای کوچک 25

43. از دوســتان و اقــوام هــم بخواهیــد کــه شــما را بــه دیگــران 
معرفــی کننــد.

44. بازاریابی ایمیلی یا پیامکی

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

قــدم، ارســال پیــام مناســب و شخصی‌سازی‌شــده اســت. حتمــاً اســم افــراد را در متــن پیــام 

ــا  ــد و ی ــام کنی ــد اع ــف جدی ــتید، تخفی ــه بفرس ــد. خبرنام ــان را بزنی ــد حرفت ــد و بع بگذاری

ــد مشــتری‌ها را هــم تبریــک  ــب بفرســتید. به‌عــاوه می‌توانیــد تول نکته‌هــای کوچــک و جال

بگوییــد. یــا حتــی از بازاریابــی پیامکــی بــرای ایــن کار اســتفاده کنیــد.
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