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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 کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای جــذب مشــتری وکلا و مشــاورین حقوقــی« 

روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=20850&preview=true


 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی4

ــتفاده از  ــه اس ــاز ب ــروز نی ــت ام ــازار پررقاب ــرای دوام در ب ــم ب ــی و وکلا ه ــاورین حقوق مش

ــریع و  ــرفت س ــاهد پیش ــا ش ــی م ــد. گاه ــان دارن ــاص خودش ــتراتژی‌های خ ــا و اس تکنیک‌ه

ناگهانــی بعضــی از وکلای تــازه‌کار هســتیم کــه انتظــارش را نداشــتیم. علــت چیســت؟ احتمالًا 

آن شــخص راه‌کاری داشــته کــه کمتــر کســی در دنیــای پیچیــده‌ی وکالــت بــدان توجــه کــرده 

اســت. ایــن شــخص بــه جــای اینکــه بــه مراجعه‌کننــده بــه چشــم مشــتری نــگاه کنــد، بــه 

چشــم انســانی نــگاه می‌کنــد کــه بایــد مشــکلش حــل بشــود. 

بــه هــر حــال هنــوز هــم تکنیک‌هایــی وجــود دارد کــه شــما بتوانیــد بــه کمــک آن مؤسســه‌ی 

ــه  ــوص مطالع ــن خص ــی در ای ــای مختلف ــا مقاله‌ه ــد. م ــا بیندازی ــر زبان‌ه ــان را س حقوقی‌ت

کرده‌ایــم و بــه ایــن نتیجــه رســیدیم کــه همــه‌ی تجربه‌مــان را یک‌جــا جمــع کنیــم. مطمئنــاً 

46 تکنیکــی کــه اینجــا آمــده راه‌حــل بســیاری از ســؤالاتتان خواهــد بــود.

مقدمه
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1. در کانال‌های مختلف حضور داشته باشید.

از جملــه اقدامــات قابــل توجهــی کــه می‌توانیــد بــرای ایجــاد تجربــه‌ی مثبــت مشــتری‌ بــه 

ــب  ــن ترتی ــه ای ــف حضــور داشــته باشــید. ب ــه در کانال‌هــای مختل ــن اســت ک ــد ای کار ببری

مراجعــان از روشــی کــه مــورد ترجیحشــان اســت بــه راحتــی بــا شــما ارتبــاط برقــرار می‌کننــد 

و از ایــن لحــاظ بــا هیــچ دشــواری‌ای روبــه‌رو نخواهنــد شــد. 

2. از رویکردهای مشتری‌محور استفاده کنید.

بــه عنــوان وکیــل یــا مشــاور حقوقــی می‌توانیــد بــا متمرکــز شــدن بــر روی هــر مرحلــه از 

ــد.  ــاد کنی ــان ایج ــر برایش ــه‌ای بهت ــد، تجرب ــه می‌دهی ــتری‌هایتان ارائ ــه مش ــه ب ــی ک خدمات

توجــه داشــته باشــید کــه وب‌ســایتتان، خــط مشــی‌هایی کــه در دفتــر حقوقــی خــود تعریــف 

ــان را  ــورد نیازش ــات م ــه اطلاع ــد دسترســی مشــتری‌ها ب ــان بای ــی کارمندانت ــد و حت می‌کنی

آســان کننــد. بایــد دقــت داشــته باشــید کــه مشــتری‌ها بــرای یافتــن پاســخ سؤالاتشــان نبایــد 

ــا دشــواری روبــه‌رو شــوند. وقتــی کــه امــور را بــرای آن‌هــا بــه ایــن شــکل تســهیل کنیــد،  ب

دیگــر هیــچ انگیــزه‌ای بــرای مراجعــه بــه وکلای دیگــر برایشــان باقــی نمی‌مانــد.

 

3. برای اتخاذ رویکرد مشتری‌محور انگیزه ایجاد کنید.

اتخــاد رویکــردی مشــتری‌محور بــه معنــای ارائــه‌ی تجربیــات مثبــت قبــل و بعــد از جــذب 

مشــتری اســت کــه باعــث تکــرار مراجعــه، وفــاداری مشــتری و افزایــش ســود دفتــر حقوقیتــان 

https://didar.me/customer-experience/
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خواهــد شــد. بــرای ایجــاد انگیــزه در کارکنانتــان می‌توانیــد بــا نظــارت بــر روی عملکردشــان 

ــان  ــرد در دفترت ــن رویک ــاختن ای ــاری س ــرای ج ــد. ب ــر بگیری ــان در نظ ــوق‌هایی را برایش مش

ــر بهــره بگیریــد: می‌توانیــد از روش‌هــای زی

	ˢ.برای اینکه مشتری‌ها را در اولویت قرار دهید لازم است اشتیاق داشته باشید

	ˢ.روی نیازها و خواسته‌های مشتری تمرکز کنید

	ˢ.روابطی ایجاد کنید که تجربه‌ی مثبت مشتری را به حداکثر برسانید

	ˢ.خدمات مشتری با اولین تماس آغاز می‌شود

بــرای ایجــاد بهتریــن تجربــه بــرای ارائــه‌ی خدمــات به مشــتری دفتــر حقوقی خود لازم اســت 

کــه کل فرآینــد پذیــرش مشــتری را مــورد بررســی قــرار دهیــد. بــرای انجــام ایــن کار بــا اولیــن 

نقطــه‌ی تمــاس مشــتری‌های بالقــوه شــروع کنیــد یــا اینکــه فرمــی را در وب‌ســایت خــود پــر 

کنیــد تــا بهتــر بتوانیــد فرآیندهــای موجــود را مــورد ارزیابــی قــرار دهیــد. یکــی از مهم‌تریــن 

اقدامــات  ایــن اســت کــه فــرد مناســبی را بــرای پاســخگویی بــه تلفــن و تماس‌هــای اولیــه 

اســتخدام کنیــد. لازم اســت کــه ایــن فــرد برخــوردی کامــاً دوســتانه داشــته باشــد. همچنیــن 

ــد در  ــا بتوان ــد ت ــه او بدهی ــی ب ــر و شــکیبایی داشــته باشــد و اختیارات ــه صب ــم اســت ک مه

ــان  ــر حقوقیت ــد دفت ــد بدان ــه بای ــه اینک ــر از هم ــد. مهم‌ت ــل کن ــکلات را ح ــور مش ــی ام برخ

ــه  ــر ب ــات بهت ــه‌ی خدم ــرای ارائ ــه ب ــه خاطــر داشــته باشــید ک ــاً مشــتری‌مدار اســت. ب کام

ــوش‌دادن  ــای گ ــود از تکنیک‌ه ــتری‌های خ ــا مش ــل ب ــگام تعام ــت هن ــان لازم اس مراجعانت

اســتفاده کنیــد. ایــن شــیوه باعــث می‌شــود کــه اضطــراب مشــتری‌تان کاهــش یابــد و تأثیــر 

https://didar.me/customer-needs/
https://didar.me/how-to-improve-customer-centric-companies/
https://didar.me/lesson-7-the-effect-of-good-listening-on-increasing-sales/
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مثبتــی بــر روی آن‌هــا داشــته باشــد.

 

4. آرامش خودتان را حفظ کنید.

شــما بــا افــرادی ســروکار داریــد کــه گرفتــار چالشــی شــده‌اند و عصبانــی هســتند. در ایــن 

شــرایط قانــون طلایــی ایــن اســت: آرامــش خــود را حفــظ کنیــد. اگــر شــما هــم عصبانــی 

ــاد غیرممکــن  ــه ‌احتمال‌زی ــه تفاهــم، ب ــرد و رســیدن ب ــالا بگی شــوید، ممکــن اســت بحــث ب

می‌شــود. کاری کــه بایــد انجــام دهیــد گــوش دادن بــه مشــتری، عذرخواهــی، درک مشــکل، 

نشــان دادن همدلــی و ارائــه‌ی راه‌حــل اســت. تحــت هــر شــرایطی آرامــش خــود را حفــظ کنید!

 

5. از نگاه مشتریتان به مسائل نگاه کنید.

بــا مشــتری خــود بــه نحــوی رفتــار کنیــد کــه می‌خواهیــد بــا شــما رفتــار شــود. ورشکســتگی، 

قوانیــن کیفــری، مشــکلات حقوقــی مربــوط بــه امــور خانــواده و مــواردی از ایــن قبیــل همگــی 

در یــک نکتــه اشــتراک دارنــد: می‌تواننــد بدتریــن تجربیــات را در افــراد ایجــاد کننــد. 

ــرل  ــود را کنت ــد خ ــرایطی نتوانن ــن ش ــن اســت در چنی ــراد هــم ممک ــن اف ــی حرفه‌ای‌تری حت

کننــد. بــه همیــن دلیــل بــه عنــوان یــک وکیــل یــا مشــاور حقوقــی بــه طــور معمــول مــردم را 

در بدتریــن حالــت خــود می‌بینیــد. بــرای ارائــه‌ی خدمــات بهتــر بــه مشــتری‌های خــود لازم 

اســت کــه درک اولیــه‌ای از هــوش هیجانــی و ارتباطــات بیــن فــردی داشــته باشــید. ایــن دو 

مهــارت کمــک می‌کنــد تــا بتوانیــد احساســات و عواطــف مشــتری خــود را بهتــر درک کنیــد. 

می‌توانیــد گاهــی بــرای برقــراری تمــاس بــا مشــتری خــود وقــت بگذاریــد تــا دریابیــد کــه در 

https://didar.me/emotional-intelligence/
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ایــن شــرایط مشــغول انجــام چــه کاری هســتند و تجربــه‌ای بهتــر را بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد.

 

6. مراقب زبان بدن خود باشید

ــود باشــید. نحــوه‌ی  ــدن خ ــان ب ــب زب ــد، مراق ــورد می‌کنی ــا مشــتریان حضــوری برخ ــر ب اگ

ــرای  ــدن ب ــان ب ــن دارد. از زب ــرای گفت ــادی ب ــرف زی ــما ح ــدن ش ــر و ب ــت‌ها، س ــت دس حرک

ــد. ــتفاده کنی ــفاهی اس ــات ش ــت ارتباط تقوی

 

7. به موقع پاسخ بدهید.

ــه دهیــد ایــن  ــه مشــتری‌هایتان ارائ یکــی از راه‌هایــی کــه می‌توانیــد خدمــات بهتــری را ب

ــی‌های  ــاس بررس ــر اس ــد. ب ــخ بدهی ــا پاس ــه آن‌ه ــن ب ــان ممک ــریع‌ترین زم ــه در س ــت ک اس

انجام‌شــده 64 درصــد از مشــتری‌ها اعــام کردنــد کــه وقتــی بــا یــک دفتــر حقوقــی تمــاس 

ــد کــه  ــد و 79 درصــد از مشــتری‌های بالقــوه انتظــار دارن ــد پاســخی دریافــت نکرده‌ان گرفته‌ان

دفتــر حقوقــی ظــرف 24 ســاعت بــه تماسشــان پاســخ دهــد.

 

8. به جزئیات توجه کنید.

ــم  ــا ه ــود ت ــث می‌ش ــتری‌هایتان باع ــه مش ــبت ب ــور نس ــرش جزئیات‌مح ــتفاده از نگ اس

ــاد  ــه اعتم ــر چ ــد. ه ــب کنی ــتریان را جل ــاد مش ــم اعتم ــد و ه ــه کنی ــری ارائ ــات بهت خدم

مشــتری‌ها بــه شــما بیشــتر شــود، بیشــتر از مشکلاتشــان بــه شــما خواهنــد گفــت. هــر چقــدر 

ــان  ــردن پرونده‌ش ــل ک ــا در ح ــه آن‌ه ــد ب ــر می‌توانی ــد بهت ــما بگوین ــه ش ــتر ب ــه بیش ــم ک ه

https://didar.me/body-language-tips-that-change-your-relationship-with-customer/
https://www.clio.com/resources/legal-trends/2019-report/
https://www.clio.com/resources/legal-trends/2019-report/
https://didar.me/tricks-to-gain-customer-trust-in-marketing/
https://didar.me/tricks-to-gain-customer-trust-in-marketing/
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کمــک کنیــد. دانســتن ایــن جزئیــات کمــک می‌کنــد تــا مشــتری دریابــد کــه بــه او اهمیــت 

می‌دهیــد و ایــن شــیوه، ارجاعــات را بــه دفتــر حقوقیتــان افزایــش می‌دهــد. در واقــع بــدون 

ــرای شــما انجــام می‌شــود. ــی ارجاعــی ب آنکــه متوجــه شــوید بازاریاب

 

ــت  ــود وق ــی خ ــر حقوق ــی‌های دفت ــط مش ــح خ ــرای توضی 9. ب
ــد. بگذاری

یکــی از راه‌هــای بهبــود خدمــات مشــتریان مؤسســه‌ی حقوقــی توجــه بــه وکلا و صــرف وقــت 

بــرای آن‌هاســت. در هنــگام مشــاوره‌ی اولیــه بایــد دقیــق بــه مشــتریانتان توضیــح دهیــد کــه 

ــه  ــان  چ ــت و حق‌الوکاله‌ت ــورت اس ــه ص ــه چ ــان ب ــده‌ی حقوقیش ــه پرون ــیدگی ب ــد رس فرآین

ــارات مشــتریان را مشــخص  ــن کار انتظ ــا ای ــه می‌شــود. ب ــی گرفت ــزان اســت و چــه زمان می

ــاوه از 80 درصــد  ــه ع ــد. ب ــری کنن ــد تصمیم‌گی ــر می‌توانن ــب بهت ــن ترتی ــه ای ــد و ب می‌کنی

ــد کــرد. ــی هــم جلوگیــری خواهی کشــمکش‌های آت

 

10. مشتری‌ها را در جریان قرار دهید.

از جملــه اقداماتــی کــه می‌توانیــد بــرای ارائــه‌ی خدمــات بهتــر بــه مشــتری‌هایتان انجــام 

دهیــد ایــن اســت کــه آن‌هــا را دقیــق در جریــان امــور مربــوط بــه پرونــده‌ی حقوقی‌شــان قــرار 

دهیــد. بســیاری از مشــتری‌ها حــس می‌کننــد کــه وکلایشــان بــا آن‌هــا در ارتبــاط بــا موضــوع 

بــه انــدازه‌ی کافــی صحبــت نمی‌کنــد. البتــه بــرای انجــام ایــن کار بایــد از ادبیــات مناســب و 

قابــل فهــم بــرای افــراد عــادی اســتفاده کنیــد. اگــر عبــارات و اصطلاحــات حقوقــی‌ای وجــود 

https://didar.me/referral-marketing/
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دارد کــه نمی‌توانیــد آن‌هــا را جایگزیــن کنیــد ســعی کنیــد آن‌هــا را دقیــق و ســاده توضیــح 

. هید د

 

11. روش‌های قیمت‌گذاری مختلفی را ارائه دهید.

بدیهــی اســت کــه بــه عنــوان وکیــل یــا مشــاور حقوقــی طیــف وســیعی از افــراد بــه ســراغتان 

ــراد از  ــه‌ی اف ــه هم ــید ک ــته باش ــه داش ــن موضــوع توج ــه ای ــد ب ــن بای ــن بی ــد. در ای می‌آین

ــری  ــات بهت ــد خدم ــه بتوانی ــرای اینک ــن ب ــی یکســانی برخــوردار نیســتند. بنابرای ــن مال تمک

ــرای  ــی را ب ــذاری مختلف ــای قیمت‌گ ــت الگوه ــد لازم اس ــه دهی ــتری‌هایتان ارائ ــه مش را ب

ــد. ــر بگیری ــود در نظ ــه‌ی خ حق‌الوکال

 

12. هر عنصری حرف می‌زند!

هــر چیــزی کــه مشــتری هنــگام بازدیــد از دفتــر یــا وب‌ســایتتان می‌بینــد بخشــی از تجربــه‌ی 

مشــتری اســت. بهبــود خدمــات وکلا بــر اســاس دقــت بــه جزئیــات شــکل می‌گیــرد. احســاس 

رضایــت در محیطــی کــه افــراد چنــدان در آن احســاس راحتــی نداشــته باشــند دشــوار اســت. 

بــه همیــن علــت لازم اســت بخش‌هــای عمومــی دفترتــان ماننــد پذیــرش، اتــاق خودتــان و 

غیــره تمیــز، روشــن و مرتــب باشــد. بــا توجــه بــه همه‌گیــری کرونــا و آنلایــن شــدن بســیاری 

از خدمــات ایــن موضــوع در ارتبــاط بــا وب‌ســایت و پلتفرم‌هــای مجــازی کــه از آن اســتفاده 

ــد. ــز صــدق می‌کن ــد نی می‌کنی

ــر  ــورت بهت ــن ص ــد. در ای ــگاه کنی ــتری‌هایتان ن ــگاه مش ــایتتان از ن ــا وب‌س ــر ی ــه دفت  ب
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ــه. ــا ن ــد ی ــه می‌دهی ــا ارائ ــه آن‌ه ــی را ب ــای مطلوب ــا فض ــه آی ــد ک درمی‌یابی

 

13. به کارکنان اختیارات بدهید.

یکــی از اقداماتــی کــه نقــش چشــمگیری در بهبــود خدماتــی مشــتریان دارد، ایــن اســت کــه 

بــه کارکنــان خــود در حــد امــکان بــرای انجــام برخــی از امــور اختیــار بدهیــد. حتــی می‌توانیــد 

نظــرات و پیشنهاداتشــان را مــورد بررســی قــرار دهیــد تــا از ایــن طریــق بتوانیــد آن‌هــا را هــم 

در فرآینــد ارائــه‌ی خدمــات مطلــوب بــه مشــتری‌هایتان درگیــر کنیــد.

 

ــت بازخــورد مشــتری‌هایتان  ــرای دریاف ــی را ب 14. راه‌هــای مختلف
در نظــر بگیریــد.

فرصت‌هــای مختلفــی را در اختیــار مشــتری‌هایتان قــرار دهیــد تــا بتواننــد نظــرات خــود را 

ارائــه کننــد. نشــان دهیــد کــه بــرای نظراتشــان ارزش قائــل هســتید. امکانــی را در نظــر بگیریــد 

ــد.  ــال کنن ــان ارس ــناس را برایت ــای ناش ــد پیغام‌ه ــاز بتوانن ــا مشــتری‌هایتان در صــورت نی ت

ممکــن اســت بتوانیــد در مقــالات یــا محتــوای مفیــدی کــه در وب‌ســایتتان ارائــه می‌دهیــد، 

بخشــی را بــه ارائــه‌ی بازخــورد مشــتری‌هایتان اختصــاص دهیــد. مثــاً دادگــران حامــی عــاوه 

بــر سیســتم بازخــورد امتیــازی از دریافــت نظــرات و شــیوه‌های دیگــر بــرای اطــاع از نظــرات 

ــه‌ی مشــتریان اســتفاده می‌کنــد. مشــتری‌ها و بهبــود تجرب
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ــورد  ــتری‌هایتان را م ــه‌ی مش ــه مراجع ــوط ب ــای مرب 15. فرآینده
ــد. ــرار دهی بازنگــری ق

یکــی از بهتریــن روش‌هــای بهبــود خدمــات مشــتریان بــرای مشــاورین حقوقــی، ایــن اســت 

ــکلات را  ــه مش ــد. اینگون ــی کنی ــق بررس ــتری‌هایتان را دقی ــه‌ی مش ــای مراجع ــه فرآینده ک

ــد. ــری و اصــاح می‌کنی ــرده و بازنگ ــایی ک شناس

 

16. امنیت پرونده‌ها فراموش نشود!

ــد  ــتری‌هایتان بای ــه مش ــر ب ــات بهت ــه‌ی خدم ــرای ارائ ــه ب ــی ک ــن اقدامات ــی از مهم‌تری یک

ــه خاطــر داشــته باشــید کــه بســیاری از  انجــام دهیــد ایــن اســت کــه محرمشــان باشــید. ب

مراجعینتــان اطلاعاتــی را در اختیــار شــما می‌گذارنــد کــه برایشــان از اهمیــت بالایــی برخــوردار 

اســت. بنابرایــن لازم اســت امنیــت ایــن اطلاعــات را کامــاً حفــظ کنیــد.

 

17. تمرکز خود را روی فعالیت‌های مهم بگذارید.

بــه عنــوان وکیــل و مشــاور حقوقــی بایــد بدانیــد کــه انــرژی و زمــان محــدودی را در اختیــار 

داریــد. بنابرایــن بــرای افزایــش فــروش لازم اســت کــه انــرژی و توجــه خــود را بیشــتر بــر روی 

ــراد دیگــری  ــر عهــده‌ی اف ــف را ب ــد و مابقــی وظای ــروش متمرکــز کنی ــر در ف فرآیندهــای مؤث

ــه آن‌هــا  ــه دیگــران اعتمــاد کنیــد و انجــام برخــی از وظایــف را ب بگذاریــد. وقتــی بتوانیــد ب

ــا تمــام ظرفیــت  بســپارید، در ایــن صــورت ایــن امــکان را در اختیــار خواهیــد داشــت کــه ب

خــود بــر روی فرآیندهــای مؤثــر تمرکــز کنیــد. ایــن موضــوع می‌توانــد بــه معنــای اســتفاده از 
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فنــاوری یــا ســپردن برخــی از وظایــف بــه برخــی از کارکنانــی کــه وکیــل نیســتند هــم باشــد. 

ــر  ــد ب ــر بتوانی ــا بهت ــد ت ــپاری کنی ــی را برون‌س ــات حقوق ــی از خدم ــد برخ ــی می‌توانی حت

روی انجــام وظایــف مربــوط بــه امــور حقوقــی متمرکــز شــوید. در نتیجــه بــه ســمت افزایــش 

فــروش گام برداریــد.

 

18. اهداف روشنی را تعیین کنید و روی آن‌ها متمرکز بمانید.

تعییــن افزایــش فــروش بــه عنــوان هــدف، کلــی و مبهــم اســت و در نتیجــه بــه احتمــال 

ــن اهــداف اســتراتژیک  ــرای تعیی ــراه دارد. لازم اســت ب ــه هم ــج مبهمــی را هــم ب ــاد نتای زی

ــل  ــل اندازه‌گیــری و قاب ــرای افزایــش فروشــتان وقــت بگذاریــد و اهدافــی دقیــق، قاب خــود ب

دســتیابی را در مــدت زمــان مشــخص تعییــن کنیــد. بــرای مثــال می‌توانیــد برنامــه‌ای را بــرای 

دســتیابی بــه تعــداد مشــخصی پرونــده‌ی موفــق در مــدت زمانــی معلــوم در نظــر بگیریــد و بــه 

مــرور آن را بــر اســاس روندهایــی کــه پیــش می‌رویــد، تغییــر دهیــد. هدف‌گــذاری اســمارت 

روشــی اســت کــه اخیــرا مؤسســات زیــادی از آن اســتفاده می‌کننــد.

 

19. معیارهای کلیدی افزایش فروش را در نظر بگیرید.

ایــن کافــی نیســت کــه اهــداف مشــخصی را بــرای افزایــش فروشــتان تعییــن کنیــد بلکــه 

لازم اســت تمــام عملکردهــای مربــوط بــه تبلیغــات یــا بازاریابــی را هــم دقیــق مدیریــت کنیــد. 

اگــر هنــگام ارزیابــی عملکردهایتــان متوجــه شــدید کــه برخــی از اســتراتژی‌های فــروش بــه 

انــدازه‌ی کافــی کارایــی نــدارد از تغییــر آن نترســید. ایــن موضــوع می‌توانــد مربــوط بــه هــر 

https://didar.me/smart-goals/
https://didar.me/all-you-need-to-know-about-a-successful-sales-strategy/


 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی14

یــک از مراحــل مربــوط بــه فرآینــد فروشــتان باشــد.

 

20. از تعهدات خود فراتر بروید.

از جملــه روش‌هایــی کــه بــرای افزایــش فــروش وکلا و مشــاورین حقوقــی همیشــه پیشــنهاد 

ــا  ــان اکتف ــی خودت ــات حقوق ــت و خدم ــوزه‌ی فعالی ــه ح ــا ب ــه تنه ــت ک ــن اس ــود، ای می‌ش

ــی  ــا را راهنمای ــواردی آن‌ه ــند در م ــته باش ــاز داش ــتری‌هایتان نی ــت مش ــن اس ــد. ممک نکنی

کنیــد یــا اینکــه اطــاع کاملــی از برخــی موضوعــات نداشــته باشــند و نیــاز بــه آمــوزش داشــته 

باشــند. در ایــن شــرایط می‌توانیــد بــه کمکشــان بشــتابید و ســعی کنیــد تــا آنچــه را کــه بــه 

آن نیــاز دارنــد، ارائــه دهیــد.

 

21. طرز تفکر مشتری را درک کنید.

از جملــه اقدامــات کلیــدی بــرای افزایــش فــروش و تبدیــل ســرنخ‌هایتان بــه مشــتری درک 

طــرز تفکــر مشــتری و تنظیــم شــیوه‌ی مکالمــات خــود بــر ایــن اســاس بــرای حل مشکلاتشــان 

اســت. در حــال حاضــر مشــتری‌ها درک بالاتــری نســبت بــه قبــل دارنــد. از ایــن موضــوع بــه 

نفــع خــود اســتفاده کنیــد و ببینیــد کــه آن‌هــا دقیقــاً چــه چیزهایــی می‌داننــد. می‌توانیــد بــه 

تجربیــات خــود در ایــن زمینــه تکیــه کنیــد تــا در نهایــت فروشــتان را افزایــش دهیــد.

 

22. خود واقعیتان باشید.

ــت  ــر وکال ــروش دفت ــش ف ــرای افزای ــی ب ــه از اســتراتژی‌های مختلف ــدر هــم ک هــر چق

https://didar.me/proven-steps-to-attract-more-qualified-leads/
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خودتــان اســتفاده کنیــد، هیــچ چیــزی نمی‌توانــد جــای ایــن نکتــه را بگیــرد. هنــگام صحبــت 

ــون  ــد؛ چ ــرف بزنی ــده ح ــش آماده‌ش ــن از پی ــک مت ــد از روی ی ــوه نبای ــتری‌های بالق ــا مش ب

ــه یــک ربــات بی‌احســاس. ــه‌رو شــوند ن ــا انســان واقعــی روب ــد کــه ب افــراد دوســت دارن

 

23. روی مفید بودن خدماتتان تمرکز کنید، نه فروش!

در نظــر گرفتــن ایــن مــورد بــه عنــوان روشــی بــرای افزایــش فــروش، کمــی عجیــب بــه نظــر 

می‌رســد؛ امــا نکتــه‌ی واقعــاً مهمــی اســت. بــه عنــوان یــک وکیــل یــا مشــاور حقوقــی بایــد 

ــه  ــاً ب ــه قطع ــد ک ــه ســراغ شــما می‌آی ــه کســی ب ــن موضــوع توجــه داشــته باشــید ک ــه ای ب

خدمــات شــما نیــاز دارد. بنابرایــن فقــط بایــد او را قانــع کنیــد کــه چــرا بایــد بــه جــای رقبــا، 

خدمــات حقوقــی شــما را دریافــت کنــد. و تنهــا راه موفقیــت در ایــن حــوزه ایــن اســت کــه 

ــه‌ی بهتریــن خدمــات و رفــع مشــکل  ذهنیتتــان را از فــروش و درآمــد دور کنیــد و روی ارائ

تمرکــز کنیــد.

 

24. کمتر صحبت کنید و بیشتر گوش کنید.

ــا مشــاور حقوقــی  ــوان یــک وکیــل ی ــه عن ــرای افزایــش فروشــتان ب ــی کــه ب از دیگــر نکات

بایــد بــه آن توجــه داشــته باشــید ایــن اســت کــه بدانیــد مــردم دوســت دارنــد بیشــتر در مــورد 

ــا فــروش هــم مطــرح می‌شــود.  ــاط ب ــژه در ارتب ــه وی ــد. ایــن اصــل ب خودشــان صحبــت کنن

مــردم می‌خواهنــد در مــورد خودشــان صحبــت کننــد و مکالمــه بــا کســانی را ترجیــح می‌دهنــد 

ــر ایــن مــردم بیشــتر از  ــد. عــاوه ب ــه حرف‌هایشــان وقــت می‌گذارن ــرای گــوش دادن ب کــه ب
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ــردم شــما را دوســت  ــر م ــن اگ ــد. بنابرای ــه دارن ــا علاق ــه آن‌ه ــه ب ــد ک ــد می‌کنن ــرادی خری اف

ــاده‌ترین کار  ــس س ــه مشــتریتان بشــوند. پ ــود دارد ک ــال بیشــتری وج ــند احتم ــته باش داش

ایــن اســت کــه بــه حرف‌هایشــان گــوش کنیــد. بــه عبــارت دیگــر هنــگام صحبــت بــا مشــتری 

تنهــا 20 درصــد از وقــت را شــما صحبــت کنیــد. 80 درصــد زمــان را بــه صحبت‌هــای مشــتری 

گــوش کنیــد و بــه ســؤالاتش پاســخ دهیــد.

 

25. شخصیت موکل را از قبل بشناسید.

ــا یــک مشــتری بالقــوه بایــد شــخصیت او را بشناســید. انجــام ایــن کار  قبــل از ملاقــات ب

در تبدیــل آن‌هــا بــه مشــتری و در نتیجــه افزایــش فروشــتان تأثیــر قابــل توجهــی دارد. ایــن 

ــد. ــد یــک راهنمــا برایتــان عمــل می‌کن درســت مانن

ــیار  ــک بس ــه وکلا کم ــی ب ــی و شخصیت‌شناس ــالات روانشناس ــا و مق ــه‌ی کتاب‌ه مطالع

ــد،  ــا افــرادی کــه ویژگی‌هــای شــخصیتی متفاوتــی دارن بزرگــی می‌کنــد کــه بداننــد چطــور ب

رفتــار کننــد.

 

26. در دسترس باشید.

ــک  ــت. ی ــوکل اس ــا م ــداوم ب ــاط م ــروش وکلا ارتب ــش ف ــای افزای ــی از تکنیک‌ه یک

ــبانه‌روز  ــاعتی از ش ــر س ــت در ه ــن اس ــان ممک ــد. موکلت ــر بگیری ــاق را در نظ ــده‌ی ط پرون

مشــکلی را تجربــه کــرده و نیــاز بــه مشــورت ســریع بــا شــما داشــته باشــد. ایــن موضــوع در 

ســایر پرونده‌هــای قضایــی هــم صــدق می‌کنــد. بنابرایــن بایــد همیشــه در دســترس باشــید 
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و تمــاس مشــتری را ســریع پاســخ دهیــد. اگــر فــردی بتوانــد بــه ســرعت بــه شــما دسترســی 

ــپارد. ــه‌تان می‌س ــه مؤسس ــی‌اش را ب ــات حقوق ــاد خدم ــال زی ــه احتم ــد، ب ــدا کن پی

 

27. تلفن را بردارید.

در دنیایــی کــه بیشــتر افــراد از پیامــک یــا پیام‌هــای شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده 

می‌کننــد ممکــن اســت تمــاس تلفنــی بــا افــراد چنــدان معمــول نباشــد. امــا تمــاس تلفنــی 

ــرای  ــن روش شــیوه‌ای آســان ب ــروش ضــروری اســت. ای ــرای افزایــش ف ــوق ب ــای حق در دنی

ــرای ایجــاد  متمایــز شــدن در میــان رقبایتــان اســت. برقــراری تمــاس تلفنــی راهــی عالــی ب

ــروش اســت. ــش ف ــت افزای ــوه و در نهای ــا مشــتری‌های بالق ــاط ب ارتب

 

28. روابط قوی ایجاد کنید.

از جملــه روش‌هایــی کــه می‌توانــد فروشــتان را افزایــش دهــد، ایــن اســت که با مشــتری‌های 

فعلــی و بالقــوه ارتبــاط برقــرار کنیــد. انجــام ایــن کار بــا ادبیــات حقوقــی و ارائــه‌ی پاســخ‌های 

ــص  ــوق متخص ــت و حق ــه‌ی وکال ــه در زمین ــت ک ــت اس ــت. درس ــر نیس ــده امکان‌پذی پیچی

هســتید امــا مشــتری‌ها بیشــتر می‌خواهنــد کــه در مــورد موضوعــات اســترس‌زا و شخصیشــان 

ــا آن‌هــا  ــد کــه ب ــب اعتمادشــان حتمــاً ســعی کنی ــرای جل ــد. ب ــه مؤسســه‌تان اعتمــاد کنن ب

ــر از  ــدی فرات ــتری در ح ــا درک مش ــد ب ــن کار را می‌توانی ــد. ای ــرار کنی ــخصی برق ــاط ش ارتب

ــه ایجــاد  مشــکل حقوقیشــان انجــام دهیــد. افزایــش فــروش مشــاورین حقوقــی مشــروط ب

ــان  ــق و شغلش ــی، علای ــی خانوادگ ــورد زندگ ــد در م ــاً می‌توانی ــت. مث ــوی اس ــات ق ارتباط
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اطلاعاتــی کســب کنیــد. اگــر وجــه اشــتراکی داشــته باشــید از نظــر مشــتری می‌توانیــد پیونــد 

ــد. ــرار کنی ــری برق عمیق‌ت

 

29. از مشتری‌هایتان مراقبت کنید.

ــان  ــتری‌های فعلیت ــه از مش ــت ک ــن اس ــروش ای ــش ف ــای افزای ــن راه‌ه ــی از مؤثرتری یک

مراقبــت کنیــد. وقتــی مشــتری‌ها از خدمــات حقوقــی‌ای کــه ارائــه می‌دهیــد راضــی باشــند، 

بــه مشــتری تکــراری و وفــاداری برایتــان تبدیــل خواهنــد شــد. ایــن مشــتری‌های رضایتمنــد 

ــن لازم اســت  ــد. بنابرای ــد ش ــل خواهن ــان تبدی ــی‌ای برایت ــی عال ــع ارجاع ــه منب ــن ب همچنی

ــه خاطــر  ــد. ب ــر روی ــی از انتظــارات مشــتری‌هایتان فرات ــا مشــاور حقوق ــل ی ــوان وکی ــه عن ب

ــن شــرایط،  ــد. در ای ــرار دارن ــد و در شــرایط اســترس‌زایی ق داشــته باشــید کــه آن‌هــا نگران‌ان

ــل  ــد تبدی ــه مشــتری‌های رضایتمن ــد ب ــد کــه بتوانن ــی و ارتباطــی از شــما می‌خواهن راهنمای

شــوند. می‌توانیــد بــا ایجــاد روابــط مــداوم و ارائــه‌ی خدمــات مطلــوب ارتبــاط بلندمدتــی بــا 

ــان شــهرت ایجــاد کنیــد. ــرای خودت مشــتری‌های خــود ایجــاد کنیــد و در عیــن حــال ب

 

30. از برنامه‌های وفاداری مشتری استفاده کنید.

یکــی از روش‌هایــی کــه می‌توانیــد فروشــتان را افزایــش دهیــد ایــن اســت کــه مشــوق‌هایی 

را بــرای اســتفاده از خدماتتــان ارائــه دهیــد. بــرای مثــال می‌توانیــد تخفیف‌هایــی را در 

ــاً گــروه وکلای  ــدا کنیــد. مث ــری دســت پی ــه فــروش بالات ــق ب ــا از ایــن طری ــد ت نظــر بگیری

اسلام‌شــهر بــرای ایجــاد ارتبــاط قــوی بــا مشــتری‌ها فعلــی و احتمالــی، بــا توجــه بــه شــرایط 

https://didar.me/practical-solutions-to-increase-sales/
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مراجعیــن تخفیفاتــی را بــرای آن‌هــا در نظــر گرفتــه اســت.

 

31. شاخص ارزیابی برای خودتان داشته باشید.

بعــد از آنکــه اســتراتژی‌های بازاریابــی و افزایــش فروش‌تــان را تعییــن کردیــد، بایــد بتوانیــد 

شــاخص‌های ارزیابــی فــروش )KPI( خودتــان را بررســی کنیــد. بــه ایــن ترتیــب از اثربخشــی 

تکنیک‌هــای افزایــش فروشــتان مطمئــن شــوید.

پیگیــری تلاش‌هایــی کــه بــرای افزایــش فــروش انجــام می‌دهیــد، بســیار مهــم اســت. بــه 

ایــن خاطــر کــه متوجــه شــوید آیــا هــر کاری کــه انجــام مــی دهیــد بــه نتیجــه‌ی موردنظرتــان 

ــر  ــزی مؤث ــه چی ــد چ ــا، نمی‌دانی ــنجش معیاره ــری و س ــدون اندازه‌گی ــه. ب ــا ن ــد ی می‌رس

ــن بازگشــت  ــی بهتری ــا کــدام تلاش‌هــای بازاریاب ــر نیســت، ی ــوده اســت و چــه چیــزی مؤث ب

ســرمایه را برایتــان بــه همــراه داشــته‌اند. وقتــی تصویــر واضحــی از نتایــج عملکــرد فــروش 

ــرای  ــر داده ب ــی ب ــه و مبتن ــات آگاهان ــد تصمیم ــید، می‌توانی ــته باش ــان داش ــا بازاریابی‌ت ی

ــد. ــان بگیری ــای بعدیت فعالیت‌ه

 

32. وب‌سایت بی‌نظیر

امــروزه افزایــش مشــتری وکلا و مشــاورین حقوقــی دقیقــاً هماننــد بســیاری از کســب‌وکارها 

وابســته بــه طراحــی یک وب‌ســایت خــوب اســت. بــرای 87 درصد مشــتریان بالقوه، وب‌ســایت 

ــک  ــد. ی ــم می‌کن ــان فراه ــرنخ‌ها را برایت ــن س ــت و باکیفیت‌تری ــاس اس ــه‌ی تم ــن نقط اولی

ــه  ــک مؤسس ــات ی ــا از خدم ــد ت ــد می‌کن ــتری‌ها را متقاع ــل مش ــه‌ای و کام ــایت حرف وب‌س

https://didar.me/key-performance-indicators-kpis/
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ــان و  ــا فعالیت‌هایت ــاط ب ــی در ارتب ــات دقیق ــد اطلاع ــد. بای ــتفاده کنن ــد اس ــی توان‌من حقوق

ــی را را در وب‌ســایت درج کنیــد. دســت‌آوردها، افتخــارات و مــدارک تحصیل

ــد.  ــک فروشــگاه در نظــر بگیری ــل ی ــم اســت. وب‌ســایت را مث طراحــی وب‌ســایت هــم مه

ــرد.  ــد ک ــد، مشــتری‌های بیشــتری جــذب خواهی ــر باش ــر و منحصربه‌فردت هرچــه جذاب‌ت

بــه عــاوه ســایت بایــد بــا موبایــل هــم ســازگار باشــد.

 

33. موفقیت فعالیت‌های فروش خودتان را بسنجید.»چطور؟«

ــا  ــا مؤسســه حقوقــی شــما آشــنا شــده؟! ایــن کار را تلفنــی ی از مشــتری بپرســید چطــور ب

ــا را از  ــن فرم‌ه ــد ای ــد. می‌توانی ــام دهی ــد انج ــن می‌توانی ــرش آنلای ــای پذی ــق فرم‌ه از طری

ــا  ــا مشــتری کــه داریــد وصــل کنیــد ت ــه نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط ب وب‌ســایت مســتقیماً ب

ــد. ــل کنی ــج را تحلی ــر نتای ــید و راحت‌ت ــته باش ــا داش ــه‌ی پاســخ‌ها را یکج هم

ــم  ــایت ه ــای وب‌س ــل داده‌ه ــد، تحلی ــذب کرده‌ای ــتری را ج ــایت مش ــق وب‌س ــر از طری اگ

ــد. ــد می‌کن ــتریان جدی ــار مش ــل رفت ــادی در تحلی ــک زی کم

ــه  ــتریان ب ــار مش ــل رفت ــد، تحلی ــتفاده می‌کنی ــتری اس ــت مش ــای مدیری ــر از نرم‌افزاره اگ

ــب،  ــن ترتی ــه ای ــذارد. ب ــما می‌گ ــار ش ــی در اختی ــیار خوب ــج بس ــا نتای ــن ابزاره ــک ای کم

ــرده و  ــا کار ک ــی شــما کج ــه‌ی بازاریاب ــه برنام ــد ک ــد ســریع و راحــت مشــخص کنی می‌توانی

ــت. ــوده اس ــز نب ــا موفقیت‌آمی کج
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 34. بازاریابی محتوا

ــوه نشــان می‌دهــد  ــه مشــتری‌های بالق ــد در وب‌ســایت ب ــالات ســودمند و مفی ــه‌ی مق ارائ

ــه‌روز و  ــاً ب ــی کام ــای حقوق ــات و زمینه‌ه ــا موضوع ــاط ب ــان در ارتب ــه مؤسســه‌ی حقوقیت ک

ــاد  ــان اعتم ــه‌ی حقوقی‌ت ــه مؤسس ــد ب ــر می‌توانن ــه بهت ــت. اینگون ــالا اس ــت ب دارای صلاحی

ــام  ــد انج ــی می‌توانی ــرای جــذب مشــتری مؤسســه‌های حقوق ــه ب ــن کاری ک ــد. مهم‌تری کنن

ــدود 43  ــده ح ــام ش ــی‌های انج ــاس بررس ــر اس ــت. ب ــن اس ــاد مراجعی ــب اعتم ــد، جل دهی

درصــد از وکلا و مشــاورهای حقوقــی بــه دلیــل مقالاتــی کــه در وبــاگ خــود ارائــه می‌دهنــد، 

ــد. ــظ کنن ــود را حف ــتری‌های خ ــد مش می‌توانن

 

35. بهینه‌سازی موتور جستجو

ــدارد.  ــده‌ای ن ــچ فای ــد هی ــب مفی ــه‌ای و مطال ــایت حرف ــتن وب‌س ــب، داش ــدون مخاط ب

بهینه‌ســازی موتورهــای جســتجو یکــی از بهتریــن روش‌هــای افزایــش مشــتری وکلا و 

مشــاورین حقوقــی اســت. اســتفاده از ایــن شــیوه باعــث می‌شــود مطالبــی کــه می‌نویســید 

ــه  ــور جســتجو باعــث جــذب ترافیــک ب ــده شــود. اســتراتژی‌های بهینه‌ســازی موت بیشــتر دی

وب‌ســایتتان خواهــد شــد. وقتــی مشــتری بالقــوه بــه دنبــال اطلاعــات در ارتبــاط بــا وکیــل 

یــا مشــاور حقوقــی مجــرب اســت، وب‌ســایتی کــه از لحــاظ ســئو بهنیه‌ســازی شــده باشــد، 

ــد. ــت می‌کن ــایتتان هدای ــه وب‌س ــتری‌ها را ب مش

 

https://didar.me/seo-strategy-part1/
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36. از بانک اطلاعات مرجع استفاده کنید.

بســیاری از افــراد بــرای اینکــه بتواننــد مؤسســات حقوقــی را بیاینــد بــه ســراغ بانــک اطلاعات 

ــد لازم  ــرار بگیری ــراد ق ــر در دســترس اف ــد بهت ــه بتوانی ــرای اینک ــن ب ــد. بنابرای ــع می‌رون مرج

ــوه  ــا مشــتری‌های بالق ــد ت ــوع مراجــع ثبــت کنی ــن ن ــان را در ای ــا مشــخصات خودت اســت ت

بتواننــد بــه راحتــی شــما را بیابنــد. ایــن بانک‌هــای اطلاعاتــی باعــث می‌شــوند کــه بیشــتر در 

دیــدرس افــراد قــرار گیریــد کــه در نهایــت منجــر بــه افزایــش ترافیــک مشــتری‌های بالقــوه‌ی 

ــود. ــتر می‌ش بیش

 

37. برگزاری کنفرانس و وبینار

یکــی از اقدامــات بســیار کاربــردی بــرای افزایــش مشــتری وکلا و مشــاورین حقوقــی، برگزاری 

ــبکه‌ای  ــن ش ــردی و یافت ــاوره‌های ف ــه‌ی مش ــرای ارائ ــن روش ب ــار اســت. ای ســمینار و وبین

ــتری‌های  ــا مش ــه ب ــد آزادان ــا می‌توانی ــن رویداده ــی دارد. در ای ــت بالای ــتری‌ها اهمی از مش

بالقــوه تعامــل داشــته باشــید و اطلاعــات ســودمندی را بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد. مزیــت انجــام 

ــد  ــاز دارن ــان نی ــه خدماتت ــه ب ــرادی ک ــا بیشــتر اف ــن رویداده ــه در ای ــن اســت ک ــن کار ای ای

ــان  ــرای نش ــی ب ــی عال ــتراتژی روش ــن اس ــتفاده از ای ــن، اس ــر ای ــاوه ب ــد. ع ــرکت می‌کنن ش

دادن صلاحیــت و توانمندیتــان در امــور خدمــات حقوقــی اســت تــا بــه ایــن طریــق بتوانیــد 

ــد. ــه ســمت خــود جــذب کنی مشــتری‌های بیشــتری را ب
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38. محتوای ویدئویی

بــه طــور کلــی مــردم ویدئوهــا را نســبت بــه دیگــر انــواع محتــوا بیشــتر ترجیــح می‌دهنــد؛ 

زیــرا بــه درک راحت‌تــر و ســریع‌تر اطلاعــات کمــک می‌کنــد. ایــن شــیوه اســتراتژی بازاریابــی 

ــا  ــرای مثــال می‌توانیــد ویدئوهــای ب ــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر اســت. ب قدرتمنــدی ب

کیفیتــی را بــرای بحــث در زمینه‌هــای کلیــدی در ارتبــاط بــا مــوارد قاتونــی یــا انتشــار مطالــب 

مفیــد در ارتبــاط بــا مشــاوره‌ی حقوقــی ارائــه دهیــد.

 

39. در شبکه‌های اجتماعی حضور داشته باشید.

ــان و افزایــش مشــتری  ــرای معرفــی خودت ــی ب ــی رســانه‌های اجتماعــی روشــی عال بازاریاب

وکلا و مشــاورین حقوقــی اســت. زیــرا دنیــا روز بــه روز بیشــتر بــه ســمت اســتفاده از فنــاوری 

تمایــل پیــدا می‌کنــد. متأســفانه شــرکت‌های حقوقــی کمتــر از ایــن ابــزار اســتفاده می‌کننــد 

و تعــداد کمــی از وکلا بــه ســراغ آن می‌رونــد. فراگیــر بــودن شــبکه‌هایی ماننــد اینســتاگرام 

ــن لازم  ــد. بنابرای ــم می‌کن ــراد، فراه ــترده‌ای از اف ــف گس ــه طی ــی ب ــرای دسترس ــی را ب فرصت

اســت کــه بــه عنــوان وکیــل و مشــاور حقوقــی حضــور خــود را در ایــن نــوع رســانه‌ها تقویــت 

کنیــد تــا مشــتری‌های بیشــتری را بــه ســمت خــود جــذب کنیــد. شــما هــم می‌توانیــد بــه 

کمــک ابزارهــای مدیریــت شــبکه‌های اجتماعــی، حضــور خودتــان را در ایــن محیــط تقویــت 

کنیــد.

 

https://didar.me/small-business-marketing-strategies/
https://didar.me/social-media-marketing/
https://didar.me/best-social-media-tools/
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40. کتاب‌های الکترونیکی قابل دانلود

ــان هــدف و مشــتری‌های بالقــوه  ــه مخاطب ــرای دســتیابی ب ــر ب یکــی دیگــر از راه‌هــای مؤث

نشــان دادن تخصصتــان از طریــق ارائــه‌ی محتــوا )در قالــب کتاب‌هــا و مقــالات الکترونیکــی( 

اســت. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه کتاب‌هــای الکترونیکــی و راهنماهــای مربــوط بــه مــوارد 

ــرا بســیاری از  ــوه اســت، زی ــه مشــتری‌های بالق ــرای دسترســی ب ــردی ب ــی روشــی کارب قانون

افــراد تمایــل دارنــد تــا بــرای دریافــت ایــن اطلاعــات رایــگان ارزشــمند اطلاعــات تمــاس خــود 

را در اختیارتــان قــرار دهنــد.

 

41. حوزه‌ی عملکرد گسترده‌تر

هــر چقــدر کــه بــه عنــوان وکیــل و مشــاور حقوقــی در زمینه‌هــای بیشــتری تخصــص داشــته 

باشــید و خدمــات حقوقــی گســترده‌تری را ارائــه دهیــد، بــه طیــف وســیع‌تری از مشــتری‌ها 

دسترســی خواهیــد داشــت. گســترش دامنــه‌ی فعالیــت در مؤسســه‌ی حقوقیتــان از اهمیــت 

بالایــی برخــوردار اســت و راهــی عالــی بــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر اســت.

 

42. استفاده از نظرات مشتری‌های قبلی

اســتفاده از نظــرات مشــتری‌های قبلــی فرصتــی مطلــوب بــرای جــذب مشــتری‌های جدیــد 

و اعتمادســازی اســت. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه 92 درصــد از مشــتری‌ها قبــل از یافتــن 

وکیــل ابتــدا نظــرات مشــتری‌های قبلــی را بررســی می‌کننــد تــا بتواننــد تصویــری از عملکــرد 

یــک ســازمان یــا مؤسســه بــه دســت آورنــد. بــرای دریافــت نظــرات مشــتری، نشــان دهیــد کــه 
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ــه شــکلی  ــا انتقــادات و نظــرات منفــی هــم ب ــرای بازرخوردهایشــان ارزش قائلیــد. ب چقــدر ب

ــاش  ــع مشــکل ت ــرای رف ــد ب ــدر می‌توانی ــد و هرچق ــد. عذرخواهــی کنی ــورد کنی ــت برخ مثب

کنیــد. 

 

43. از تبلیغات کلیکی استفاده کنید.

بــا توجــه بــه اســتفاده‌ی گســترده از اینترنــت، یکــی از بهتریــن راه‌هــا بــرای افزایــش مشــتری 

بــرای وکلا و مشــاورین حقوقــی اســتفاده از تبلیغــات کلیکــی اســت. در ایــن شــیوه می‌توانیــد 

بیشــتر در دســترس مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه قــرار بگیریــد تــا افــراد بیشــتری بتواننــد 

از خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد آگاه شــوند.

 

44. ارائه‌ی خدمات حقوقی عالی

بــه عنــوان وکیــل یــا مشــاور حقوقــی هــر چــه خدمــات بهتــری ارائــه دهیــد، مشــتری‌های 

بیشــتری را بــه ســمت خــود جــذب خواهیــد کــرد. ایــن خدمــات، ارائــه‌ی صورت‌حســاب‌های 

مالــی شــفاف، خدمــات عالــی بــه مشــتری‌ها و در نهایــت رســیدگی بــه پرونده‌هــای حقوقــی 

بــا تمرکــز بــر دســتیابی بــه نتیجــه‌ی مطلــوب را در برمی‌گیــرد. درســت ماننــد ســناریویی کــه 

ــی و  ــه دهــان کمــک کــرده و روشــی عال ــی دهــان ب ــه بازاریاب در مقدمــه آمــد ایــن شــیوه ب

ــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر اســت. ــه ب کم‌هزین

 

https://didar.me/best-display-advertising-services/
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45. خدمات رایگان ارائه دهید.

یکــی از راه‌هــای کاربــردی بــرای ایجــاد ســرنخ و جــذب مشــتری‌های بالقــوه، ارائــه‌ی خدمــات 

ــوه  ــه مشــتری‌های بالق ــگان ب ــات رای ــه‌ی خدم ــک پیشــنهاد ارائ ــگان اســت. ی مشــاوره‌ی رای

ــان  ــد، آن را امتح ــاب کنن ــه‌تان را انتخ ــه مؤسس ــل از اینک ــا قب ــد ت ــت را می‌ده ــن فرص ای

کننــد. بــه خاطــر داشــته باشــید وقتــی مشــتری‌های بالقــوه بــه دنبــال یافتــن یــک وکیــل و 

یــا مشــاور حقوقــی مجــرب هســتند، ایــن موضــوع می‌توانــد برایشــان نگران‌کننــده باشــد. بــه 

همیــن دلیــل بــا ارائــه‌ی مشــاوره‌ی رایــگان می‌توانیــد بــه مشــتری‌های بالقــوه ایــن فرصــت 

ــری  ــر تصمیم‌گی ــد و راحت‌ت ــرار دهن ــی ق ــر مــورد ارزیاب ــا گزینه‌هــای خــود را بهت ــد ت را بدهی

کننــد.

 

46. روش‌های ارتباطی ساده

بــا توجــه بــه شــرایط همه‌گیــری کرونــا از جملــه اقدامــات موثــری کــه بــرای جــذب افــراد بــه 

ســمت خــود می‌توانیــد انجــام دهیــد ایــن اســت کــه روش‌هــای ارتباطــی را تســهیل کنیــد. 

ــی  ــه جــذب مشــتری مشــاورین حقوق ــاده‌تر ب ــاط س ــراری ارتب ــکان برق ــر ام ــارت دیگ ــه عب ب

ــاوره‌ی  ــای مش ــتفاده از روش‌ه ــال اس ــوان مث ــه عن ــد. ب ــادی می‌کن ــاده زی ــوق الع ــک ف کم

آنلایــن یــا تلفنــی می‌توانــد نقــش قابــل توجهــی در جــذب مشــتری‌های بالقــوه بــه ســمت 

موسســه‌ی حقوقیتــان داشــته باشــد. 
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نرم‌افزار CRM چه کاربردی برای وکلا و مشاورین 

حقوقی دارد؟

ــب‌وکاری  ــر کس ــتری‌های ه ــظ مش ــرای حف ــتری ب ــت مش ــطح رضای ــتن س ــه داش ــالا نگ ب

یــک ضــرورت اســت. در حــال حاضــر فنــاوری، بــرای عملکــرد صاحبــان کســب‌و‌کارها امــکان 

شخصی‌ســازی روابــط، بهبــود تجربــه‌ی مشــتری و پاســخگویی ســریع بــه انتظــارات را فراهــم 

آورده اســت. یکــی از ابزارهــای بســیار کارآمــد بــرای دســتیابی بــه ایــن هــدف و حتــی فراتــر 

ــات  ــود خدم ــرای بهب ــزار CRM ب ــت. نرم‌اف ــتری اس ــا مش ــاط ب ــت ارتب ــزار مدیری از آن نرم‌اف

ــد: ــر عمــل می‌کن ــه روش‌هــای زی مشــتریان ب

1. دید کاملی از وضعیت مشتری‌ها

ــرای وکلا  ــا مشــتری ب ــاط ب ــت ارتب ــزار مدیری ــن کاربردهــای نرم‌اف یکــی از اولیــن و مهم‌تری

ــان  ــتری‌ها در اختیارت ــت مش ــی از وضعی ــد کامل ــه دی ــت ک ــن اس ــی ای ــاورین حقوق و مش

ــت  ــی از وضعی ــق و کامل ــش دقی ــد بین ــات می‌توانی ــن اطلاع ــک ای ــه کم ــد. ب ــرار می‌ده ق

دفتــر حقوقیتــان بــه دســت آوریــد. به‌عــاوه اســتراتژی‌های مؤثــری بــرای ایجــاد ارتبــاط بــا 

ــد  ــن سیســتم می‌توانی ــه کمــک ای ــن ب ــرد. همچنی ــد ک ــن خواهی ــوه تدوی مشــتری‌های بالق

تمــام فرآیندهــای لازم بــرای جلــب وفــاداری مشــتری‌های فعلــی را در مؤسســه‌ی حقوقیتــان 

https://didar.me/8-ways-to-improve-your-customers-purchases-and-loyalty/
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پیــاده کنیــد.

 

2. داده‌های مشتری‌هایتان را یک جا متمرکز کنید.

ــراری  ــکان برق ــوه، ام ــان و مشــتری‌های بالق ــی مخاطب ــرای راحت ــد ب ــن اســت بخواهی ممک

ــزار  ــک نرم‌اف ــه کم ــد. ب ــاد کنی ــی را ایج ــبکه‌های اجتماع ــا ش ــایت ی ــق وب‌س ــاط از طری ارتب

ــوه از هــر  ــان و مشــتری‌های بالق ــی آســان تماس‌هــا و ارتباطــات مخاطب CRM امــکان ردیاب

ــه کمــک ایــن سیســتم هیــچ یــک از ســرنخ‌هایتان را از دســت  ــر اســت. ب ــی امکان‌پذی کانال

نمی‌دهیــد و امــکان ردیابــی و پیگیــری تمــام فرصت‌هــای فــروش بــه راحتــی برایتــان 

ــت. ــر اس امکان‌پذی

ــرار  ــات ارزشــمند مشــتری‌هایتان را در دســترس ق ــگاه داده از اطلاع ــک پای ــزار ی ــن نرم‌اف ای

ــی  ــد دسترس ــه بخواهی ــه هرچ ــه ب ــر از 1 ثانی ــاده در کمت ــک س ــک کلی ــا ی ــا ب ــد. تنه می‌ده

داریــد.

 

3. اولویت‌بندی وظایف

بــه عنــوان یــک وکیــل یــا مشــاور حقوقــی بهتــر از هــر کســی می‌دانیــد کــه اولویت‌بنــدی 

ــری  ــژه در پیگی ــه وی ــوع ب ــن موض ــت. ای ــوردار اس ــی برخ ــت بالای ــان از اهمی ــف برایت وظای

مشــتریان بالقــوه اهمیــت بالایــی دارد. بــه کمــک ابزارهــای موجــود در نرم‌افزار مدیریــت ارتباط 

ــا مشــتریان در  ــادآوری و تمــاس ب ــرای ی ــا مشــتری می‌توانیــد یادداشــت‌های مــورد نیــاز ب ب

زمــان مناســب ایجــاد کنیــد. در نتیجــه بــه راحتــی می‌توانیــد میــزان پیشــرفت کار را پیگیــری 

https://didar.me/a-comprehensive-guide-to-lead-nurturing/
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کنیــد و بهتریــن تصمیمــات را در ارتبــاط بــا مشــتریان اتخــاذ کنیــد.

 

4. ذخیره‌سازی اسناد در یک مکان

بــه عنــوان یــک وکیــل یــا مشــاور حقوقــی معمــولًا اســناد زیــادی وجــود دارد کــه لازم اســت 

ــد.  ــه اشــتراک بگذاری ــا مراجــع مرتبــط ب ــا اینکــه ب ــی کنیــد و ی آن‌هــا را طبقه‌بنــدی و بازیاب

حفــظ ایــن اســناد و خــراب یــا گــم نشدنشــان هــم اهیمــت زیــادی دارد. از ســوی دیگــر بایــد 

همیشــه بــه آن‌هــا دسترســی داشــته باشــید. بــه کمــک نرم‌افــزار CRM و نســخه‌ی موبایلــی 

آن بــه راحتــی تمــام اســناد را بــه شــکلی مــدون و امــن ســازماندهی می‌کنیــد. حتــی اگــر بــه 

اینترنــت دسترســی نداشــته باشــید هــم می‌توانیــد از ســی آر ام اســتفاده کنیــد.

 

5. اتوماسیون

ــش  ــی اســت. بی ــاورین حقوق ــرای وکلا و مش ــای CRM ب ــن کاربرده ــی از مهمتری ــن یک ای

ــه صــورت اتوماتیــک انجــام می‌شــود. در ایــن  از 83 درصــد وظایــف و فرایندهــا در CRM  ب

ــد  ــار خواهی ــان، در اختی ــز روی پرونده‌هــا‌ی مراجعینت ــرای تمرک ــت بیشــتری را ب صــورت وق

ــه  ــا ب ــد ت ــک می‌کن ــتری کم ــا مش ــاط ب ــت ارتب ــزار مدیری ــر نرم‌اف ــارت دیگ ــه عب ــت. ب داش

بهتریــن شــکل در زمانتــان صرفه‌جویــی کنیــد و بــه طــور مــداوم بــه مشــتری‌های بالقــوه‌ی 

بیشــتری دسترســی داشــته باشــید.

 



 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی31

6. تعاملات خود با مشتری‌ها را ثبت و پیگیری کنید.

ــر رســیدگی بــه پرونده‌هــای قضایــی، بایــد بــه فکــر توســعه‌ی کســب‌وکارتان هــم  عــاوه ب

باشــید. بــرای انجــام ایــن کار بایــد بتوانیــد هــر چــه بیشــتر ســرنخ‌ها را بــه مشــتری تبدیــل 

کنیــد و مشــتری‌های فعلی‌تــان را هــم حفــظ کنیــد. نرم‌افــزار CRM ایــن امــکان را در اختیــار 

شــما قــرار می‌دهــد تــا بتوانیــد خدمــات مشــتری را بــه شــکلی دقیــق مــورد تجزیه‌و‌تحلیــل 

قــرار دهیــد. بــه کمــک ایــن سیســتم روی فعالیت‌هــای تیــم خــود نظــارت خواهیــد کــرد. در 

نتیجــه می‌توانیــد اقدامــات مــورد نیــاز را در زمــان مناســب بــه کار بگیریــد و عملکردهایتــان 

را بهبــود ببخشــید.

 

7. فرآیند پذیرش خودکار

در شــرکت‌ها و دفاتــر حقوقــی فرآینــد پذیــرش مشــتریان کمی متفــاوت‌ از دیگر کســب‌وکارها 

ــیاری از  ــه بس ــبت ب ــد و نس ــود دارن ــن خ ــب موکلی ــرای جل ــی ب ــد خاص ــت. وکلا فرآین اس

مشــاغل الزامــات بیشــتری در آن وجــود دارد. ارائــه‌ی فراینــدی یکپارچــه بــرای ایجــاد تجربــه‌ی 

مشــتری‌ها بســیار مهــم اســت. ایــن موضــوع را بایــد از اولیــن مرحلــه‌ی تمــاس بــا انتهــای 

فراینــد اعــام حکــم قطعــی پرنــده در نظــر داشــته باشــید. و یکــی از کاربردهــای قابــل توجــه 

نرم‌افــزار CRM ایــن اســت کــه می‌توانیــد فرآینــد پذیــرش را خــودکار انجــام دهیــد.

 

8. تنظیم قرار ملاقات

بــه عنــوان یــک وکیــل یــا مشــاور حقوقــی تنظیــم زمــان بــرای انجــام وظایــف، برایتــان از 



 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی32

ــان را  ــد وجهه‌ت ــک از آن‌هــا می‌توان ــردن هــر ی ــی برخــوردار اســت. فرامــوش ک اهمیــت بالای

ــام  ــرای انج ــد ب ــا مشــتری می‌توانی ــاط ب ــت ارتب ــزار مدیری ــه کمــک نرم‌اف ــد. ب خدشــه‌دار کن

وظایفتــان برنامه‌ریــزی دقیقــی داشــته باشــید و هیــچ یــک از قــرار ملاقات‌هایتــان را فرامــوش 

نکنیــد.

 

9. ارائه‌ی گزارش‌های دقیق

یکــی از کاربردهــای CRM بــرای مشــاورین حقوقــی و وکلا ایــن اســت کــه تمــام داده‌هــای 

ــا  ــه عــاوه ب ــان را تجزیه‌وتحلیــل می‌کنــد. ب ــه ارتباطــات و عملکــرد دفتــر حقوقی‌ت ــوط ب مرب

ــد در  ــر می‌توانی ــه بهت ــد. اینگون ــت کنی ــزی را دریاف ــر چی ــزارش ه ــد گ ــک می‌توانی ــک کلی ی

ــد. ــرد هوشــمندانه‌تری داری ــد و در نتیجــه عملک ــری کنی ــات لازم تصمیم‌گی خصــوص اقدام

ــا  ــام زمینه‌ه ــان را در تم ــه و تیم‌ت ــرد مؤسس ــد عملک ــزار CRM می‌توانی ــک نرم‌اف ــه کم ب

ــد.  ــل کنی ــره( تجزیه‌وتحلی ــده و غی ــای بسته‌ش ــداد پرونده‌ه ــتریان، تع ــات مش ــد خدم )مانن

ــد از  ــی کنی ــی را بررس ــای مختلف ــد معیاره ــتم می‌توانی ــن سیس ــود در ای ــای موج ــا ابزاره ب

جملــه اینکــه کــدام کانال‌هــا یــا منابــع بــرای جــذب مشــتری بهتریــن کارایــی را داشــته‌اند. 

ایــن اطلاعــات شــما را قــادر می‌ســازد تــا دریابیــد کــه در چــه بخش‌هایــی بــه خوبــی عمــل 

ــد. ــود دهی ــان را بهب ــد و کجــا لازم اســت عملکردت کرده‌ای

 

10. افزایش رضایتمندی مشتری‌ها

بــه کمــک نــرم افــزار CRM قــادر خواهیــد بــود تــا تمــام مشــتری‌های بالقــوه، عملکردهــای 
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مربــوط بــه بازاریابــی و ســایر اقدامــات خــود را سیســتماتیک و بســیار کارآمــد انجــام دهیــد. 

ــد.  ــه می‌دهی ــا ارائ ــه آن‌ه ــم ب ــری ه ــتری بهت ــه‌ی مش ــتری‌هایتان، تجرب ــر مش ــا درک بهت ب

نرم‌افــزار ســی آر ام همچنیــن بــه تقویــت روابطتــان بــا مشــتری‌های فعلــی و قبلــی کمــک 

می‌کنــد. انجــام ایــن کار کمــک می‌کنــد تــا بتوانیــد تعامــل و ارتبــاط خــود را بــا ارزشــمندترین 

مشــتری‌های خــود حفــط کنیــد و بــه ایــن طریــق کســب‌وکارتان را توســعه دهیــد. بررســی‌ها 

نشــان داده CRM تجربــه‌ی مشــتری را تــا 30% بهبــود می‌دهــد.

 

11. سرنخ‌هایتان را بهتر ردیابی کنید.

نرم‌افــزار CRM بهتریــن ابــزار بــرای مدیریــت ســرنخ‌ها اســت. ایــن نرم‌افــزار کمــک می‌کنــد 

تــا ســرنخ‌هایتان را طــی کاریــز فــروش، بهتــر ســازماندهی کنیــد و نســبت بــه داده‌هــا و نتایــج 

ــه کمــک ابزارهــای موجــود در سیســتم ســی آر  ــد. ب ــه دســت آوری خــود بینــش دقیقــی را ب

ام می‌توانیــد ببینیــد کــه چــه افــرادی بــه وب‌ســایتتان مراجعــه کرد‌ه‌انــد و در نتیجــه بهتــر 

ــد. ــری کنی ــوه را پیگی ــد مشــتری‌های بالق می‌توانی

12. امنیت اسناد و مدارک ارزشمند

بــه عنــوان وکیــل یــا مشــاور حقوقــی از اهمیــت حفــظ ســوابق مشــتری‌هایتان بــه شــکل 

دیجیتالــی بــه خوبــی آگاهیــد. بــرای ایــن منظــور نرم‌افــزار ســی آر ام می‌توانــد کمــک کنــد 

تــا تمــام اســناد و مــدارک ارزشــمند را مــدون و سازمان‌دهی‌شــده ذخیــره کنیــد و در هنــگام 

نیــاز بــه راحتــی بــه آن‌هــا دسترســی داشــته باشــید. ایــن مزیــت باعــث می‌شــود کــه در زمــان 

https://didar.me/customer-experience/
https://didar.me/how-does-a-crm-help-to-optimize-customer-experience/
https://didar.me/how-does-a-crm-help-to-optimize-customer-experience/
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و انــرژی صرفه‌جویــی کنیــد. در نتیجــه باعــث بــالا رفتــن بازده‌تــان خواهــد شــد.

ــخص و  ــم مش ــی آر ام را ه ــه س ــف ب ــراد مختل ــی اف ــزان دسترس ــد می ــاوه می‌توانی به‌ع

محــدود کنیــد تــا هرکســی بــه اســناد دسترســی نداشــته باشــد. همــه‌ی داده‌هایتــان در یــک 

ــد. ــه از دســت برون ــدارد ک ــکان ن ــره می‌شــوند و ام ــگاه امــن ذخی پای



 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی35



 رازهای جذب مشتری وکلا و مشاورین حقوقی36

https://didar.me/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=Angling&utm_term=129-law-institute

