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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، 

ــی و  ــرکت‌های خدمات ــروش ش ــش ف ــای افزای ــاب »رازه ــن نســخه‌ی کت ــت آخری ــرای دریاف ب

تعمیراتــی« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/service-company-book/
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فکــر می‌کنیــد اصــاً لازم اســت در مــورد اهمیــت افزایــش فــروش صحبــت کنیــم؟ کســی 

هســت کــه میــزان اهمیــت ایــن موضــوع را ندانــد؟ امــا یــک ســوءتفاهم بــزرگ در حــوزه‌ی 

افزایــش فــروش وجــود دارد! شــرکت‌های بــزرگ و موفــق، یــک تیــم فــروش بــزرگ دارنــد. ایــن 

موضــوع باعــث شــده مدیــران کســب‌وکارهای مختلــف تصــور کننــد کــه ایــن تنهــا راه افزایــش 

فــروش و موفقیــت اســت.

مــا هــم منکــر ایــن موضــوع نیســتیم. تیــم فــروش می‌توانــد بهتریــن منبــع بــرای جــذب 

مشــتریان و در نهایــت رشــد فــروش محصــولات باشــد؛ امــا ایــن تنهــا روش افزایــش فــروش 

نیســت. روش‌هــای بســیار ارزان‌تــری هــم وجــود دارد کــه می‌توانیــد بــرای افزایــش فــروش 

شــرکتتان از آن‌هــا اســتفاده کنیــد.

ــرای بهبــود خدمــات، جلــب توجــه مشــتریان و  ــه همیــن خاطــر مــا، تکنیک‌هایــی کــه ب ب

مهم‌تــر از همــه افزایــش فــروش نیــاز داریــد را در ایــن کتابچــه جمــع کرده‌ایــم. ایــن راهنمــا 

ــا و  ــکاران م ــات هم ــه‌ی مطالع ــور نتیج ــردی و همین‌ط ــی و کارب ــتراتژی اصل ــامل 45 اس ش

تجربــه‌ی افــراد مختلــف در صنعــت اســت.

مقدمه
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1. حرفه‌ای ظاهر شوید.

اولیــن قــدم بــرای ارائــه‌ی تجربــه‌ای مثبــت و ایجــاد رابطــه‌ای قــوی بــا مشــتری، حرفــه‌ای 

بــودن اســت. شــاید صاحبــان بســیاری از شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی بــه تکنســین‌های 

خــود اجــازه دهنــد در محیــط کار هــر لباســی را کــه بــا آن راحتنــد، بپوشــند. امــا بــه خاطــر 

ــد.  ــاوت باش ــت متف ــد وضعی ــتری‌هایتان بای ــه‌ی مش ــه خان ــن ب ــگام رفت ــید هن ــته باش داش

ــه  ــود ک ــث می‌ش ــم باع ــزار منظ ــه اب ــب و جعب ــری مرت ــت ظاه ــرم، وضعی ــتفاده از یونیف اس

مشــتری نگرانتــان نســبت بــه خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد احســاس اطمینــان کنــد. انجــام 

ــرکتتان  ــا ش ــدت ب ــه‌ای بلندم ــاز رابط ــتری و آغ ــا مش ــوی ب ــل ق ــاد تعام ــرای ایج ــن کار ب ای

تأثیرگــذار خواهــد بــود.

2. با بازرسی اولیه شروع کنید.

ــران و  ــزان دقــت مدی ــه می ــی ب ــی و تعمیرات ــب توجــه مشــتریان در شــرکت‌های خدمات جل

کارکنــان آن وابســتگی زیــادی دارد. وقتــی مشــتری مشــکلاتی را کــه دارد برایتــان توصیــف 

می‌کنــد، لازم اســت تــا دقیــق بــه صحبت‌هایــش گــوش کنیــد. بــرای اینکــه بتوانیــد خدمــات 

بهتــری را بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد بایــد بــه تمــام جزئیــات توجــه کنیــد. مثــاً اگــر دســتگاهی 

کامــاً از کار افتــاده باشــد تنهــا گفته‌هــای مشــتری می‌توانــد نشــان دهــد کــه چــه اتفاقــی 

ــوب  ــی مطل ــه‌ی خدمات ــرای ارائ ــای مشــتری ب ــا صحبت‌ه ــال تنه ــن ح ــا ای ــاده اســت. ب افت

کافــی نیســت. ممکــن اســت مشــتری فهرســتی از علائــم و نظــرات غیرتخصصــی را اعــام کند 
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کــه شــما بــه عنــوان یــک متخصــص بــه خوبــی معنایشــان را درمی‌یابیــد. بــه همیــن دلیــل 

همیشــه ارائــه‌ی خدمــات را بــا بازرســی کامــل و اولیــه شــروع کنیــد. لازم اســت تــا ارزیابــی 

دقیقــی را از وضعیــت دســتگاه بــه مشــتری ارائــه دهیــد. پــس از آن می‌توانیــد توصیه‌هــای 

خــود را در مــورد نحــوه‌ی انجــام تعمیــرات و گزینه‌هــای موجــود بــه مشــتری ارائــه دهیــد.

3.احساسات را نشانه بگیرید.

ــراد را  ــات اف ــدا احساس ــد ابت ــتید، بای ــروش هس ــش ف ــای افزای ــال تکنیک‌ه ــه دنب ــر ب اگ

ــتند.  ــد هس ــری خری ــرای تصمیم‌گی ــرک ب ــن مح ــی قوی‌تری ــای احساس ــید. محرک‌ه بشناس

احساســاتی ماننــد تــرس، شــرم، غــرور و حتــی نوع‌دوســتی می‌تواننــد محرک‌هــای قدرتمنــدی 

بــرای فــروش محســوب شــوند.

 Fear ــارت ــه‌ی عب ــنیده‌اید؟ FOMO خلاص ــک FOMO ش ــورد تکنی ــزی در م ــال چی تابه‌ح

ــت را طــوری نشــان  ــر موقعی ــرس از دســت دادن اســت. اگ ــی ت ــه معن Of Missing Out و ب

دهیــد کــه مشــتری قانــع شــود در صــورت خریــد نکــردن مزیــت و شــانس بزرگــی را از دســت 

می‌دهــد، فــروش خــود را متحــول کرده‌ایــد. مثــاً بــه مشــتری بگوییــد کــه ایــن نــوع خــاص 

ــت  ــری در وضعی ــده تغیی ــر در آین ــه شــرایط کنونی‌شــان می‌خــورد. و اگ ــط ب از محصــول فق

فــرد ایجــاد شــود، دیگــر نمی‌توانــد از ایــن محصــول اســتفاده کنــد.

البته این تکنیک به موقعیت‌شناسی شما وابستگی زیادی دارد.
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4. وب‌سایت قوی

مهمتریــن رمــز جــذب مشــتری‌های بیشــتر بــرای شــرکت‌های خدماتــی، وب‌ســایت 

باکیفیــت اســت. بیشــتر مــردم بــرای پیــدا کــردن ایــن نــوع خدمــات، در اولیــن قــدم بــه ســراغ 

اینترنــت می‌رونــد. حتمــاً اطلاعــات مهــم کســب‌وکار را ماننــد آدرس و منظقــه‌ای کــه پوشــش 

می‌دهیــد، ســاعات کاری، اطلاعــات تمــاس و خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد، در ســایت قــرار 

بدهیــد.

نکتــه: مؤثرتریــن وب‌ســایت‌ها امــکان پاســخگویی آنلایــن را هــم فراهــم می‌کننــد. بســیاری 

ــاس در  ــرم تم ــرار دادن ف ــا ق ــن کار را ب ــی ای ــی و خدمات ــرکت‌های تعمیرات ــان ش از صاحب

صفحــه‌ی اصلــی، صفحــات فــرود و غیــره انجــام می‌دهنــد. 

5. از مطالب آموزنده و مفید استفاده کنید.

افزایــش مشــتری در شــرکت هــای خدماتــی و تعمیراتــی دقیقــاً هماننــد ســایر کســب‌وکارها 

نیــاز بــه اســتفاده از روش‌هــای مــدرن دارد. تولیــد محتــوا یکــی از همیــن روش‌هاســت کــه بــا 

توســعه‌ی تکنولــوژی مــورد اســتقبال قــرار گرفتــه اســت. اســتفاده از مقــالات و مطالــب مفیــد 

ــه‌روز هســتید.  ــاً ب ــد کام ــدا کنن ــان پی ــا مشــتری‌هایتان اطمین ــد ت ــده کمــک می‌کن و آموزن

ــراد بیشــتری  ــا اف ــد و باعــث می‌شــود ت ــان کمــک می‌کن ــالا رفتــن اعتبارت ــه ب ــن شــیوه ب ای

بــرای ســپردن امــور خدمــات و تعمیــرات خــود بــه ســراغتان بیاینــد.
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6. بهینه‌سازی موتور جستجو را فراموش نکنید. 

ایجــاد وب‌ســایت قــوی و ارائــه‌ی محتــوای مفیــد تنهــا در صورتــی بــه ارائــه خدمــات و کســب 

ــور  ــازی موت ــد از بهینه‌س ــل بای ــن دلی ــه همی ــده شــوید. ب ــوگل دی ــه در گ ــد می‌رســد ک درآم

جســتجو )SEO( بــرای جــذب مشــتری اســتفاده کنیــد. اســتفاده از کلمــات کلیــدی مناســب، 

ــد در  ــن شــیوه می‌توانی ــه کمــک ای ــد. ب ــان کنن ــر پیدایت ســبب می‌شــود مشــتری‌ها راحت‌ت

ــل از ســایت  ــوه قب ــری داشــته باشــید و مشــتری‌های بالق ــه‌‌ی بالات موتورهــای جســتجو رتب

رقبــا، وب‌ســایت شــرکتتان را ببیننــد.

 

7. از تبلیغات کلیکی استفاده کنید.

ــج  ــتری‌هایتان نتای ــش مش ــرای افزای ــک آن ب ــه کم ــد ب ــه می‌توانی ــی ک ــی از روش‌های یک

ســریع‌تری بگیریــد اســتفاده از تبلیغــات کلیکــی اســت. در ایــن شــیوه لینــک وب‌ســایت خــود 

را در وب‌ســایت‌های پرترافیــک، در معــرض دیــد قــرار می‌دهیــد تــا افــراد بیشــتری بتواننــد از 

کســب‌وکارتان اطــاع پیــدا کننــد و بــه ســراغتان بیاینــد. بعــد بــه ازای هــر کلیــک دریافتــی 

هزینــه پرداخــت خواهیــد کــرد. تبلیغــات کلیکــی در افزایــش مشــتری شــرکت‌های خدماتــی 

تأثیــر بســیار زیــادی دارد، بــه شــرط آنکــه پــس از جــذب بتوانیــد خدمــات بهینــه‌ای بــه آن‌هــا 

ارائــه بدهیــد.

8. از نظرات مشتری‌های قبلی استفاده کنید.

یکــی از موفق‌تریــن تکنیک‌هــای بازاریابــی بــرای شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی 
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ــراد  ــت اف ــرات مثب ــک نظ ــا کم ــد ب ــی اســت. می‌توانی ــتری‌های قبل ــرات مش ــتفاده از نظ اس

ــل  ــتری تبدی ــه مش ــا را ب ــا آن‌ه ــد ت ــرار دهی ــرنخ‌هایتان ق ــار س ــدی را در اختی ــل قدرتمن دلی

کنیــد. بــرای اینکــه بهتــر بتوانیــد بــه نظــرات مشــتری‌هایتان دســت پیــدا کنیــد می‌توانیــد 

پــس از اتمــام کار پیام‌هایــی را برایشــان ارســال کنیــد و در مــورد خدماتــی کــه ارائــه داده‌ایــد 

از آن‌هــا ســؤال بپرســید.

9. از Bandwagon استفاده کنید.

مــردم دوســت دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌انــد. وقتــی 

مشــتری بدانــد شــخص دیگــری قبــاً در ایــن موقعیــت بــوده و انتخــاب مشــابهی کــرده و از 

خدمــات شــما اســتفاده کــرده اســت، خیالــش راحــت می‌شــود و احســاس راحتــی بیشــتری 

ــا از  ــد و ی ــرار دهی ــایت ق ــتریان در وب‌س ــت مش ــک بخــش رضای ــن کار ی ــرای ای ــد. ب می‌کن

ــا  ــت ی ــورت کامن ــما )به‌ص ــی ش ــبکه‌های اجتماع ــان را در ش ــد نظراتش ــتری‌ها بخواهی مش

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

ــو را در اینســتاگرام و ســایر  ــن ویدی ــد. ای ــد و در خصــوص رضایتــش صحبــت کن درســت کن

ــد. شــبکه‌های ارتباطــی منتشــر کنی

10. شبکه‌های اجتماعی

ــتری‌های  ــا مش ــی ب ــاط عال ــاد ارتب ــی در ایج ــه توانای ــب‌وکاری ب ــر کس ــدت ه ــد بلندم رش

بالقــوه و مشــتری‌های فعلــی بســتگی دارد. بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی یکــی از بهتریــن 

https://didar.me/social-media-marketing/
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ــی  ــای شــبکه‌های اجتماع ــا مشــتری‌هایتان اســت. پلتفرم‌ه ــل ب ــش تعام ــرای افزای ــا ب راه‌ه

ــما  ــات ش ــه از خدم ــتری‌هایی ک ــا مش ــتقیماً ب ــا مس ــد ت ــک می‌کنن ــتاگرام کم ــد اینس مانن

ــد. ــرار کنی ــاط برق ــه اســتفاده از آن هســتند ارتب ــد ب ــا علاقه‌من ــد، ی اســتفاده کرده‌ان

 

11. روش‌های جدید

تکنیــک هــای جــذب مشــتری در شــرکت هــای خدماتــی و تعمیراتــی فقــط بــه روش‌هــای 

ــه  ــان را ب ــف خدماتت ــای مختل ــد در پلتفرم‌ه ــما بای ــود. ش ــدود نمی‌ش ــی مح ــی داخل بازاریاب

نمایــش بگذاریــد.

ˢ پلتفرم دیوار و شیپور و غیره	

ایــن پلتفرم‌هــا محبوبیــت بســیار بالایــی در ایــران دارنــد و روزانــه میلیون‌هــا نفــر از آن‌هــا 

اســتفاده می‌کننــد. پــس شــما هــم آگهــی‌ خدماتتــان را در دیــوار ثبــت کنیــد. عکس‌هایــی 

ــا  ــد ت ــد بگذاری ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ــام خدمات ــرای اع ــری ب ــا بن ــات و ی ــت خدم از کیفی

ــد. ــا شــما تمــاس بگیرن مشــتری‌ها بیشــتر مشــتاق شــوند ب

ˢ گوگل مپ، نشان و غیره	

مــردم بیشــتر از خدماتــی اســتفاده می‌کننــد کــه بــه منــزل یــا محــل کارشــان نزدیــک باشــد. 

بــه عــاوه وقتــی عبــارت »شــرکت خدماتــی« را در گــوگل جســتجو کنیــد، اولیــن نتایجــی کــه 
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بــه شــما نشــان داده می‌شــود، شــرکت‌هایی هســتند کــه بــه موقعیــت مکانــی شــما نزدیــک 

باشــند. پــس حتمــاً موقعیــت مکانی‌تــان را روی نقشــه‌ها ثبــت کنیــد.

 

12. درخواست مشتری‌های ارجاعی

یکــی از روش‌هــای مؤثــر بــرای افزایــش مشــتری‌هایتان ایــن اســت کــه درخواســت معرفــی 

مشــتری‌های ارجاعــی را بــا مشــتری‌های فعلــی مطــرح کنیــد. اگــر مشــتری‌هایتان از 

خدماتــی کــه ارائــه کرده‌ایــد رضایــت داشــته باشــند، تمایــل دارنــد کــه شــرکتتان را به دوســتان 

و آشــنایان خــود نیــز معرفــی کننــد. کافــی اســت از آن‌هــا بخواهیــد. بازاریابــی ارجاعــی یــک 

ــی اســت. ــرای افزایــش مشــتری شــرکت‌های تعمیرات روش فوق‌العــاده ب

 

و  لــوازم  از  نگهــداری  مفیــد  دســتورالعمل‌های  آمــوزش  	.13
ه‌ها ســتگا د

از جملــه روش‌هایــی کــه بــه وســیله‌ی آن می‌توانیــد مشــتری‌های بیشــتری را بــه شــرکت 

ــه  ــدی را ب ــن اســت کــه دســتورالعمل‌های مفی ــد ای ــی خــود جــذب کنی ــی و تعمیرات خدمات

رایــگان در اختیارشــان قــرار دهیــد. انجــام ایــن کار صلاحیــت بــالای شــما را نشــان می‌دهــد. 

ــد. ــاد می‌کنن ــر اعتم ــرکت‌هایی راحت‌ت ــن ش ــه چنی ــتری‌ها ب مش

14. حوزه‌ی عملکرد خود را گسترش دهید.

هــر چقــدر کــه حــوزه‌ی گســترده‌تری را بتوانیــد پوشــش دهیــد، افــراد بیشــتری بــرای دریافت 

https://didar.me/referral-marketing/


رازهای افزایش فروش شرکت‌های تعمیراتی و خدماتی 12

خدمــات بــه ســراغتان می‌آینــد. بــه همیــن علــت لازم اســت کــه بــرای جــذب مشــتری‌های 

بیشــتر بــر روی ایــن موضــوع تمرکــز کنیــد و تنهــا بــه ارائــه‌ی یــک حــوزه از خدمــات بســنده 

نکنیــد. شــاید بتوانیــد بــا افــراد دیگــری شــریک شــوید یــا از شــیوه‌های دیگــری بــرای انجــام 

ایــن کار اســتفاده کنیــد.

 

ˢ میزبانی رویداد:	

ــی از  ــی دارد، میزبان ــورد خوب ــاغل بازخ ــر مش ــه در اکث ــی ک ــتراتژی‌های بازاریاب ــی از اس یک

رویدادهــا اســت. میزبــان رویدادهــا و ســمینارهایی در مــورد تعمیــرات و نگهــداری در زمینــه‌ی 

فعالیــت خودتــان شــوید. ایــن کار باعــث موفقیــت روابــط بــا مشــتریانتان خواهــد شــد.

ˢ در رویدادها شرکت کنید:	

ــه گروه‌هــای  ــا حمایــت مالــی از رویدادهــای محلــی، مشــارکت در امــور خیریــه، کمــک ب ب

شــهروندی و همچنیــن مــدارس، بــه افــراد جامعــه‌ی خــود اطــاع دهیــد کــه شــرکت خدماتــی 

و تعمیراتــی شــما وجــود دارد. ممکــن اســت در حــال حاضــر نیــازی بــه خدمــات شــما نداشــته 

باشــند امــا برنــد شــما در ذهــن آن‌هــا مانــدگار می‌شــود.
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ˢ با سایر مشاغل )غیر رقیب( همکاری کنید:	

یکــی از تکنیــک هــای جــذب مشــتری در شــرکت هــای خدماتــی بازاریابــی بــه کمــک ســایر 

ــد.  ــش بدهی ــگاه مشــتریانتان را افزای ــد پای ــه شــما کمــک می‌کن ــه ب کســب‌وکارها اســت ک

اینکــه کارت ویزیــت خودتــان را بــه ســایر فروشــگاه‌ها بدهیــد تــا شــما را بــه مشتریان‌شــان 

معرفــی کننــد، کامــاً منطقــی اســت. بــا توســعه‌ی شــبکه‌های اجتماعــی ایــن همــکاری را در 

ــد. ــانی کنی ــان اطلاع‌رس ــای مجازیت بســتر صفحه‌ه

 

15. از بانک اطلاعات مرجع استفاده کنید.

ــه  ــر خــود هســتند ب ــورد نظ ــات م ــه خدم ــال دســتیابی ب ــه دنب ــی ب ــراد وقت بســیاری از اف

ــد  ــه بتوانی ــرای اینک ــت ب ــن عل ــه همی ــد. ب ــی می‌رون ــای اطلاعات ــع و بانک‌ه ــراغ مراج س

مشــتری‌های بیشــتری را بــه ســمت خــود جــذب کنیــد لازم اســت در ایــن مراجــع و بانک‌هــای 

اطلاعاتــی حضــور داشــته باشــید. نــت تعمیــر از جملــه بانک‌هــای اطلاعــات مرجــع اســت کــه 

ــراد  ــه اف ــا ثبــت اطلاعــات خــود در آنجــا می‌تواننــد حضــور خــود را ب شــرکت‌های مختلــف ب

بیشــتری اعــام کننــد و از ایــن طریــق بــه جــذب مشــتری‌های بیشــتری می‌پــردازد. از جملــه 

ــاد  ــب اعتم ــث جل ــه باع ــکان امتیازدهــی آن اســت ک ــی ام ــک اطلاعات ــن بان ــای ای ویژگی‌ه

ــود. ــتری می‌ش مش

16. در دسترس باشید.

ــا  ــه مشــتری‌ها ب ــا اینک ــود نداشــته باشــد؛ ی ــی وج ــه راحت ــاط ب ــراری ارتب ــکان برق ــر ام اگ

https://didar.me/tricks-to-gain-customer-trust-in-marketing/
https://didar.me/tricks-to-gain-customer-trust-in-marketing/
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شــماره‌هایی کــه اعــام کرده‌ایــد تمــاس بگیرنــد و کســی پاســخگو نباشــد، دیگــر بــه ســراغتان 

ــرای پاســخگویی راحــت  نمی‌آینــد. بــه همیــن علــت لازم اســت تــا از روش‌هــای مختلفــی ب

ــد از  ــات می‌توان ــرات و خدم ــرکت‌های تعمی ــتری ش ــذب مش ــد. ج ــتفاده کنی ــا اس ــه آن‌ه ب

طریــق کانال‌هــای ارتباطــی مختلفــی از قبیــل واتســاپ، دایرکــت اینســتا یــا چــت آنلایــن بــا 

مشــتریان باشــد. 

17. تعهد زمانی

ــن اســت  ــش مشــتری‌هایتان نقــش چشــمگیری دارد ای ــه در افزای ــی ک ــه روش‌های از جمل

کــه کامــاً بــه زمــان پایبنــد باشــید و تعهــدات خــود را بــه موقــع انجــام دهیــد. بــرای اینکــه 

بتوانیــد مشــتری‌های بیشــتری را جــذب کنیــد لازم اســت همیشــه از ضــرورت خدماتــی کــه 

ــا در ســریع‌ترین  ــی آگاه باشــید و ســعی کنیــد ت ــه خوب ــد ب ــاز دارن ــه آن نی مشــتری‌هایتان ب

زمــان ممکــن خدمــات مــورد نیــاز مشــتری‌هایتان را بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد. بــه خاطــر داشــته 

باشــید کــه مشــتری‌های رضایتمنــد بــه معرفــی کســب‌و‌کارتان بــه دوســتان و آشــنایان خــود 

می‌پردازنــد و از ایــن طریــق هــم مشــتری‌های بیشــتری بــه شــرکتتان جــذب خواهنــد شــد.

18. قیمت‌های منصفانه

ــن  ــه همی ــد. ب ــت دارن ــیار اهمی ــتر بس ــتری‌های بیش ــذب مش ــات در ج ــای خدم هزینه‌ه

ــی  ــا قیمت‌های ــت ت ــوید لازم اس ــز ش ــان متمای ــان رقبایت ــد در می ــه بتوانی ــرای اینک ــت ب عل

کــه ارائــه می‌دهیــد تــا حــد ممکــن منصفانــه باشــند. همچنیــن در اعــام هزینــه بایــد کامــاً 

https://didar.me/customer-satisfaction/
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ــرآورد و بــه  شــفاف عمــل کنیــد. در صــورت امــکان قبــل از انجــام خدمــات هزینــه‌ی‌ آن را ب

مشــتری‌هایتان اعــام کنیــد تــا بتواننــد بهتــر تصمیم‌گیــری کننــد. اگــر در اعــام هزینه‌هــا 

ــد. ــود را از دســت می‌دهی ــاد مشــتری‌های خ ــید، اعتم ــته باش ــفافی نداش ــرد ش عملک

 

19. خدمات رایگان جانبی

اگــر در کســب‌وکارتان امــکان ارائــه‌ی خدمــات رایــگان وجــود دارد و هزینــه‌ای اضافــی را بــر 

شــما تحمیــل نمی‌کنــد، در انجــام آن تردیــد نکنیــد. اســتفاده از ایــن شــیوه نقــش مهمــی در 

افزایــش مشــتری‌هایتان خواهــد داشــت و باعــث می‌شــود کــه آن‌هــا شــرکتتان را همیشــه 

در ذهــن داشــته باشــند و در هنــگام نیــاز بــه ســراغتان بیاینــد.

20. از گارانتی‌های فعال اطلاع پیدا کنید.

برخــی از لــوازم خانگــی کــه نیــاز بــه تعمیــر دارنــد همچنــان تحــت گارانتــی قــرار دارنــد. بــرای 

اینکــه ســناریویی ماننــد آنچــه در مقدمــه آمــد برایتــان تکــرار نشــود لازم اســت کــه پــس از 

انجــام بازرســی اولیــه دریابیــد کــه آیــا دســتگاه تحــت گارانتــی هســت یــا نــه. ممکــن اســت 

بــا انجــام تعمیــرات برخــی از گارانتی‌هــا ابطــال شــوند. بنابرایــن بــرای بهبــود خدماتــی کــه 

ــه  ــرای انجــام تعمیــرات از ایــن مــوارد ب ــگام تصمیم‌گیــری ب ــه می‌دهیــد لازم اســت هن ارائ

طــور دقیــق اطــاع پیــدا کنیــد. ممکــن اســت گارانتــی وجــود داشــته باشــد امــا عمــاً بــرای 

مشــتریتان هیــچ فایــده‌ای نداشــته باشــد. در چنیــن مــواردی لازم اســت ایــن موضــوع را بــه 

مشــتری اطــاع داده و از او اجــازه بگیریــد کــه بــا ارائــه‌ی تعمیــرات گارانتــی را ابطــال کنیــد. 
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ــه همــراه خواهــد  ــت و اطمینــان مشــتری‌هایتان را ب ــن اقداماتــی رضای به‌کارگیــری چنی

داشــت.

 

ــوارد پیش‌بینی‌نشــده را  ــاز م ــورد نی ــان م ــن زم ــگام تخمی 21. هن
در نظــر بگیریــد.

بــا توجــه بــه اینکــه خدماتــی کــه شــرکت‌های تعمیراتــی و خدماتــی ارائــه می‌دهنــد بــرای 

ــان  ــی از زم ــی دقیق ــد پیش‌بین ــد بتوانی ــت بای ــوردار اس ــی برخ ــرورت بالای ــتری‌ها از ض مش

ــه  ــرای دریافــت خدمــات ب ــه دهیــد. وقتــی کــه مشــتری‌هایتان ب ــه آن‌هــا ارائ تخمینــی را ب

شــرکتتان مراجعــه می‌کننــد بــه ایــن پیش‌بینــی نیــاز دارنــد تــا بــر آن اســاس بتواننــد بهتــر 

بــرای انجــام امورشــان برنامه‌ریــزی کننــد. بــرای اینکــه بتوانیــد خدمــات بهتــری را بــه آن‌هــا 

ــاز  ــورد نی ــی م ــان تقریب ــام زم ــده را در اع ــوارد پیش‌بینی‌نش ــد م ــعی کنی ــد س ــه دهی ارائ

ــد رضایــت  ــر تمــام کنیــد می‌توانی ــد کار را زودت ــد. در ایــن صــورت اگــر بتوانی در نظــر بگیری

مشــتری را جلــب کنیــد. اگــر هــم مــوارد پیش‌بینی‌نشــده رخ دهــد، زمانــی تقریبــی کــه بــه 

ــد افزایــش نخواهــد یافــت و باعــث ناخوشــنودی او نخواهــد شــد. مشــتری اعــام کرده‌ای

22. تخمین هزینه‌ها را بر اساس آیتم ارائه کنید.

وقتــی یــک تخمیــن کلــی و تقریبــی از هزینــه‌ی خدمــات مــورد درخواســت مشــتریتان ارائــه 

می‌دهیــد بایــد بــه ایــن موضــوع توجــه داشــته باشــید کــه طــرف مقابلتــان بــه ایــن موضــوع 

از دیــد خــودش نــگاه می‌کنــد. بــر همیــن اســاس ممکــن اســت در ارتبــاط بــا ایــن خدمــات 

https://didar.me/customer-satisfaction/
https://didar.me/customer-satisfaction/
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بــا توجــه بــه هزینه‌هــای آن تصمیمــات دیگــری اتخــاذ کنــد. بنابرایــن می‌توانیــد مثــاً بــرای 

ــه صــورت  ــه را ب ــرآورد هزین ــی خــود ب ــی و تعمیرات ــر در شــرکت خدمات ــه‌ی خدمــات بهت ارائ

جــزء بــه جــزء اعــام کنیــد. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه ایــن شــفافیت باعــث علاقه‌منــدی 

مشــتری‌ها بــه شــرکت و خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد، خواهــد شــد.

مشتری را در جریان روند پیشرفت قرار دهید. 	.23

مشــتریان را بــه طــور مرتــب در جریــان پیشــرفت و عملکردتــان قــرار دهیــد. در ایــن صــورت 

ــته  ــر داش ــه خاط ــد. ب ــتری می‌کن ــاد بیش ــد اعتم ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ــه خدمات ــتری ب مش

ــت در مشــتری‌هایتان  ــرای ایجــاد رضای ــا ب ــن روش‌ه ــی از بهتری ــن شــیوه یک ــه ای باشــید ک

ــه  ــرکتتان ب ــی ش ــه معرف ــه ب ــال دارد ک ــتر احتم ــد بیش ــتری‌های رضایتمن ــن مش ــت. ای اس

ــد. دوســتان و آشــنایان خــود بپردازن

 

راه‌حل‌های خود را توضیح دهید. 	.24

در حــال حاضــر بســیاری از افــراد بــرای انجــام امــور مختلــف بــه ســراغ اینترنــت می‌رونــد. 

ــه  ــید ک ــته باش ــار را داش ــن انتظ ــد ای ــز بای ــد نی ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ــا خدمات ــاط ب در ارتب

مشــتریتان پیــش از مراجعــه بــه شــرکتتان ابتــدا خــودش دســت بــه کار شــده باشــد. بــرای 

ــان را  ــوح راه‌حلت ــه وض ــت ب ــر اس ــد بهت ــاد کنی ــا ایج ــرای آن‌ه ــری را ب ــه‌ی بهت ــه تجرب اینک

برایشــان توضیــح دهیــد. حتــی اگــر از قبــل خودشــان اقداماتــی انجــام داده‌انــد، می‌توانیــد بــه 

آن‌هــا بگوییــد کــه در کــدام قســمت دچــار اشــتباه شــده‌اند. یکــی از راه‌هــای بهبــود خدمــات 

https://didar.me/tools-and-methods-to-increase-customer-satisfaction/
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مشــتریان شــرکت خدماتــی توضیــح راهکارهــای مختلــف در مراجــع مجــازی ماننــد وب‌ســایت 

اســت.

برای خدماتتان گارانتی دهید. 	.25

در صــورت امــکان در ارتبــاط بــا خدماتتــان گارانتــی بدهیــد. ایــن روش راهــی عالــی 

ــه  ــور ب ــد. همین‌ط ــان داری ــت کارت ــه کیفی ــه ب ــادی اســت ک ــزان اعتم ــرای نشــان دادن می ب

ــورد  ــات م ــام خدم ــرای انج ــی ب ــت کاف ــه دارای صلاحی ــد ک ــات می‌کنی ــتری‌هایتان اثب مش

نظرشــان هســتید. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه ارائــه‌ی گارانتــی راهــی مطمئــن بــرای دعــوت 

ــت. ــما اس ــات ش ــتفاده از خدم ــتری‌هایتان و اس ــت مش از بازگش

 

از قطعات اصلی و با کیفیت استفاده کنید. 	.26

ــردن  ــالا ب ــتری‌ها و ب ــه مش ــر ب ــه‌ای بهت ــه‌ی تجرب ــت در ارائ ــا اهمی ــات ب ــه اقدام از جمل

کیفیــت خدماتتــان ایــن اســت کــه تــا حــد امــکان از قطعــات اصلــی و بــا کیفیــت در تعمیــر 

لوازمشــان اســتفاده کنیــد. همچنیــن در صــورت ارائــه‌ی خدمــات نظافــت لازم اســت از مــواد 

شــوینده‌ی بــا کیفیــت اســتفاده شــود. انجــام ایــن کار حــس اعتمــاد مشــتری‌ها را نســبت بــه 

ــد داد. ــش خواه ــب‌وکارتان افزای کس

با مشتری‌هایتان صادق باشید. 	.27

بــرای اینکــه خدمــات بهینــه‌ای را بــه مشــتری‌هایتان ارائــه دهیــد بایــد همیشــه بــا آن‌هــا 

https://didar.me/what-is-customer-retention-different-strategies-to-retain-customers/
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صادقانــه رفتــار کنیــد. مثــاً اگــر بــه علــت بــروز مشــکلاتی، زمانــی کــه تخمیــن زده بودیــد 

ــا آن‌هــا کامــاً  ــرآورد اولیــه شــود بایــد ب بیشــتر طــول بکشــد یــا اینکــه هزینه‌هــا بیــش از ب

شــفاف برخــورد کنیــد و ایــن موضــوع را دقیــق بــه اطلاعاشــان برســانید.

افراد مناسب را استخدام کنید. 	.28

خدماتــی کــه شــرکت تعمیراتــی یــا خدماتیتــان ارائــه می‌دهــد تــا حــد زیــادی متکــی بــه 

ــرای  ــراد واجــد شــرایط را ب ــا اف ــه همیــن دلیــل لازم اســت ت تکنســین‌ها و پرســنل اســت. ب

ــع  ــرای رف ــا و آموزش‌هــای لازم را ب ــد مهارت‌ه ــراد بای ــن اف ــد. ای ــور اســتخدام کنی انجــام ام

مشــکلات مختلــف داشــته باشــند. همچنیــن در ارتبــاط بــا نحــوه‌ی برخــورد حرفــه‌ای و توجــه 

بــه مــوارد امنیتــی در مــورد مشــتری‌ها لازم اســت کــه بــه آن‌هــا آمــوزش کامــل بدهیــد.

قطعات و لوازم مورد نیاز را به همراه داشته باشید. 	.29

از جملــه مــواردی کــه بــرای ارائــه‌ی خدمــات مطلــوب بــه مشــتری‌هایتان بایــد مــد نظــر قــرار 

دهیــد ایــن اســت کــه همیشــه مجهــز بــه سراغشــان برویــد. فعالیــت شــرکت‌های خدماتــی 

ــا شــرکت  ــزل ی ــه من ــد پرســنلتان ب ــوارد بای ــر م ــه در اکث ــه‌ای اســت ک ــه گون ــی ب و تعمیرات

مشــتری‌هایتان برونــد. حــال اگــر از قبــل پیش‌بینــی کاملــی از مشــکلات احتمالــی نداشــته 

باشــند و بــا تجهیــزات لازم بــه آنجــا نرونــد باعــث اتــاف زمــان و نارضایتــی مشــتری‌هایتان 

خواهــد شــد.
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مشتری‌هایتان را بشناسید. 	.30

بایــد خدمــات خــود را بــه افــرادی ارائــه کنیــد کــه بــه تخصــص شــما نیــاز دارنــد. بــه همیــن 

علــت ابتــدا لازم اســت مشــتری‌هایتان را بــه خوبــی بشناســید. صحبــت کــردن بــا مشــتری‌ها، 

ــا  ــاق آن ب ــتریان و انطب ــته‌های مش ــا و خواس ــان، درک نیازه ــکار و نگرانی‌هایش ــاع از اف اط

ــوی  ــه خاطــر داشــته باشــید کــه ایجــاد ارتباطــی ق ــد. ب ــروش را جــدی بگیری رویکردهــای ف

احتمــال بازگشــت مشــتریان بــه شــرکتتان را افزایــش خواهــد داد کــه بــر فروشــتان تأثیرگــذار 

اســت.

رقبا را بشناسید. 	.31

بــرای موفقیــت در بــازار لازم اســت تــا بــه خوبــی رقبایتــان و اســتراتژی‌هایی را کــه بــه کار 

ــد: ــر کمــک بگیری ــد از پرســش‌های زی ــد. می‌توانی ــد، شناســایی کنی می‌‌گیرن

	ˢشرکت‌های برتر در زمینه‌ی فعالیتتان کدامند؟

	ˢشرکت‌های برتر برای ارائه‌ی خدمات خود چطور قیمت‌گذاری می‌کنند؟

	ˢمشتری‌ها در ارتباط با آن‌ها چه نظری دارند؟

	ˢبرای اینکه خود را متمایز کنید چه اقداماتی می‌توانید انجام دهید؟

وقــت صــرف کنیــد و بــه پرســش‌های بــالا بــه شــکلی دقیــق پاســخ دهیــد. در ایــن 

صــورت می‌توانیــد از روش‌هــای رقابتــی کــه قبــاً بــه آن توجهــی نداشــتید، اســتفاده کنیــد. 

ــعه‌ی  ــی در توس ــد ول ــک نمی‌کن ــما کم ــروش ش ــش ف ــه افزای ــتقیماً ب ــش‌‌ها مس ــن پرس ای

https://didar.me/talking-to-customers/
https://didar.me/customer-needs/
https://didar.me/what-is-customer-retention-different-strategies-to-retain-customers/
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اســتراتژی‌های بازاریابــی و فروشــتان تأثیــر زیــادی دارد.

 

راه حلی شخصی ارائه دهید 	.32

از جملــه روش‌هــای مؤثــر بــرای افزایــش فــروش در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی ایــن 

اســت کــه راه‌حل‌هــای شــخصی بــه مشــتری‌هایتان ارائــه دهیــد. بــرای مثــال می‌توانیــد بــر 

اســاس نیــاز مشــتری‌های وفــادار خــود، طرح‌هــای خاصــی را برایشــان تعریــف کنیــد. انجــام 

ایــن کار باعــث افزایــش تعامــل و ایجــاد ارتبــاط شــخصی بــا آن‌هــا می‌شــود. اســتفاده از ایــن 

شــیوه همچنیــن حــس ارزشــمندی و رضایتمنــدی را در مشــتری‌هایتان ایجــاد خواهــد کــرد.

 

33.	سؤال بپرسید و گوش کنید.

ماهیــت کار شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی بــه گونــه‌ای اســت کــه اطلاعــات مشــتری‌ها 

ــه در  ــید ک ــته باش ــر داش ــه خاط ــده دارد.  ب ــود آم ــه وج ــکلات ب ــع مش ــادی در رف ــش زی نق

اغلــب اوقــات مشــتری‌های بالقــوه ارائــه‌ی اطلاعــات بســیار مهــم را دریــغ می‌کننــد تنهــا بــه 

ایــن علــت کــه از اهمیــت آن آگاه نیســتند. امــا هــر چقــدر کــه بیشــتر در مــورد مشــتری و 

خواســته‌اش بدانیــد بهتــر می‌توانیــد مشــکلات و نیازهایــش را رفــع کنیــد. اطلاعــات بیشــتر 

دقیقــاً همــراه اســت بــا فــروش بیشــتر شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی.

آموزش را فراموش نکنید. 	.34

ــای  ــتفاده از دوره‌ه ــوزش و اس ــتری‌هایتان از آم ــه مش ــوب ب ــی مطل ــه‌ی خدمات ــرای ارائ ب

https://didar.me/comprehensive-guide-to-customer-loyalty/
https://didar.me/lesson-6-creating-the-sense-of-importance-in-the-customer-in-sales-negotiations/
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مرتبــط بــا حــوزه‌ی فعالیــت خــود غافــل نشــوید. انجــام ایــن کار صلاحیــت و اعتبــار شــرکتتان 

را افزایــش خواهــد داد. تکنیک‌هــای جدیــد فــروش را یــاد بگیریــد. اســتفاده از ایــن شــیوه در 

افزایــش فروشــتان تأثیــر قابــل توجهــی بــه همــراه دارد.

ارتباط با مشتری‌های قدیمی را حفظ کنید. 	.35

در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی ماهیــت کار بــه گونــه‌ای اســت کــه مشــتری‌ها 

ــاز بــه خدماتتــان نیــاز خواهنــد داشــت. بــه همیــن علــت لازم اســت کــه  اغلــب در آینــده ب

ارتباطتــان را بــا مشــتری‌های قدیمــی بــه بهتریــن شــکل حفــظ کنیــد تــا در هنــگام نیــاز بــه 

خدماتتــان نــام شــرکتتان را در ذهــن داشــته باشــند. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه فــروش بــه 

ــت. ــر اس ــیار کم‌هزینه‌ت ــد بس ــتری‌های جدی ــه مش ــبت ب ــی نس ــتری‌های قدیم مش

 

خدمات متمایز ارائه دهید. 	.36

یکــی از روش‌هایــی کــه در افزایــش فروشــتان تأثیــر چشــمگیری دارد ایــن اســت کــه خدماتــی 

ــی  ــر روی حوزه‌هــا و خدمات ــازار ب ــا بررســی و شناســایی ب ــد ب ــد. می‌توانی ــه دهی ــز ارائ متمای

تمرکــز کنیــد کــه دیگــر شــرکت‌ها کمتــر بــه آن پرداخته‌انــد. در صــورت ورود بــه ایــن حوزه‌هــا 

ــازار را  ــا رقبــای کمتــری مواجــه خواهیــد شــد و در نتیجــه می‌توانیــد بیشــتر تقاضاهــای ب ب

از آن خــود کنیــد. بــرای مثــال ممکــن اســت متوجــه شــوید کــه در حــوزه‌ی تعمیــرات برنــدی 

خــاص از اســپلیت، شــرکت‌های زیــادی بــرای ارائــه‌ی خدمــات وجــود ندارنــد. در ایــن صــورت 

تمرکــز بــر ایــن موضــوع می‌توانــد فروشــتان را تــا حــد زیــادی افزایــش دهــد.
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37.	 از فروش مکمل استفاده کنید.

اســتفاده از روش فــروش مکمــل می‌توانــد در افزایــش فروشــتان تأثیرگــذار باشــد. در 

شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی راحت‌تــر می‌توانیــد خدماتــی را بیابیــد کــه ممکــن اســت 

مشــتری‌هایتان بــه آن نیــاز داشــته باشــند. وقتــی ارزش خــود را ثابــت کنیــد و مشــتری‌های 

وفــاداری هــم داشــته باشــید بــه احتمــال زیــاد بــه پیشــنهاداتی کــه ارائــه می‌دهیــد پاســخ 

مثبــت خواهنــد داد.

ایجاد اعتماد 	.38

ــرکتتان  ــه ش ــتری‌ها ب ــت مش ــد لازم اس ــش دهی ــتان را افزای ــد فروش ــه بتوانی ــرای اینک ب

اعتمــاد کننــد. روش‌هایــی را پیــدا کنیــد کــه بــه کمــک آن‌هــا مشــتری‌های بالقــوه راحت‌تــر 

بــه شــرکتتان اعتمــاد کننــد و بــه ســراغتان بیاینــد. مثــاً بــه عنــوان یــک شــرکت خدماتــی 

ــزل مشــتری‌هایتان بفرســتید،  ــه من ــه‌ی خدمــات نظافــت ب ــرای ارائ اگــر نیروهــای خــود را ب

لازم اســت ابتــدا آن‌هــا بتواننــد بــرای دریافــت ایــن نــوع خدمــات بــه شــرکتتان اعتمــاد کننــد.

بازخورد بخواهید. 	.39

افزایــش فــروش در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی وابســتگی زیــادی بــه کیفیــت خدمات 

ــد  ــن مرجعــی کــه می‌توانی ــه مشــتری‌هایتان، بهتری ــوب ب ــی مطل ــه‌ی خدمات ــرای ارائ دارد. ب

ــس از  ــا پ ــت ت ــت لازم اس ــن عل ــه همی ــتند. ب ــتری‌ها هس ــود مش ــد، خ ــک بگیری از آن کم

پایــان خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد از آن‌هــا بازخــورد بخواهیــد و نظرشــان را در مــورد کیفیــت 

https://didar.me/what-are-upsell-and-cross-sell/
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خدمــات شــرکتتان جویــا شــوید. . انجــام ایــن کار کمــک می‌کنــد تــا بهتــر بــا نقــاط قــوت و 

ضعــف شــرکتتان آشــنا شــوید. بــرای اینکــه مشــتری‌هایتان را بــه اظهــار نظــر ترغیــب کنیــد 

کافــی اســت آن‌هــا را مطمئــن کنیــد کــه بــرای نظــرات و بازخوردهایشــان ارزش قائلیــد.

 

40. از تعهدات خود فراتر روید.

از جملــه روش‌هــای مؤثــر در افزایــش فــروش در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتی این اســت 

کــه خدماتــی بیشــتر از آنچــه مشــتری‌هایتان درخواســت کرده‌انــد، ارائــه دهیــد. انجــام ایــن 

کار باعــث می‌شــود کــه مشــتری‌هایتان دریابنــد فقــط بــه کســب‌وکار خــود فکــر نمی‌کنیــد. 

ایــن موضــوع در ایجــاد روابــط بلندمــدت بــا آن‌هــا نقــش قابــل توجهــی دارد و باعــث می‌شــود 

کــه در آینــده نیــز خریدشــان را تکــرار کننــد. همچنیــن ایــن موضــوع در معرفــی کســب‌وکارتان 

ــرای  ــت. ب ــد داش ــر خواه ــد تأثی ــتری‌های رضایتمن ــن مش ــیله‌ی ای ــه وس ــر ب ــراد دیگ ــه اف ب

مثــال اگــر زمــان مشــخصی را بــرای ارائــه‌ی خدماتــی خــاص در نظــر گرفته‌ایــد ممکــن اســت 

بتوانیــد انجــام آن را زودتــر از موعــد بــه پایــان برســانید.

41. از برنامه‌های وفاداری مشتری استفاده کنید.

اگــر بخواهیــد مشــتری‌هایتان را بــه مشــتری تکــراری تبدیــل کنیــد می‌توانیــد مشــوق‌هایی 

ــات  ــا خدم ــی ی ــای تخفیف ــد از برنامه‌ه ــاً می‌توانی ــد. مث ــه کار بگیری ــام آن ب ــرای انج را ب

بیشــتر بــرای تشویقشــان بــه تکــرار خریــد اســتفاده کنیــد.
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افراد متخصص را استخدام کنید. 	.42

از جملــه اقداماتــی کــه می‌توانــد بــه طــور مســتقیم بــر روی فروشــتان اثــر بگــذارد ارائــه‌ی 

خدمــات بــا کیفیــت بــالا اســت. یکــی از روش‌هایــی کــه می‌توانیــد بــه بهتریــن شــکل ایــن 

ــرادی را در شــرکتتان اســتخدام کنیــد کــه صلاحیــت  کار را انجــام دهیــد ایــن اســت کــه اف

کافــی بــرای ارائــه‌ی خدمــات مطلــوب و رضایت‌بخــش بــه مشــتری‌هایتان را داشــته باشــند.

 

در کانال‌های مختلف حضور داشته باشید. 	.43

ــن  ــه همی ــد. ب ــتفاده‌ می‌کنن ــی اس ــبکه‌های اجتماع ــازی و ش ــای مج ــه از فض ــاً هم تقریب

علــت بــرای اینکــه فرصت‌هــای فــروش را از دســت ندهیــد لازم اســت در کانال‌هــای مختلــف 

ــه  ــان ب ــوه و مخاطبانت ــن شــیوه مشــتری‌های بالق ــا اســتفاده از ای حضــور داشــته باشــید. ب

ــد. ــش می‌یاب ــتان افزای ــوند و فروش ــنا می‌ش ــد آش ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ــا خدمات ــی ب راحت

ــرار  ــما ق ــار ش ــادی را در اختی ــای زی ــف فرصت‌ه ــی مختل ــبکه‌های اجتماع ــای ش کانال‌ه

می‌دهنــد تــا بــا مشــتریان هدف‌تــان تعامــل داشــته باشــید. هــر کــدام از ایــن کانال‌هــا نقــاط 

قــوت و ضعــف خودشــان را دارنــد. امــا بعضــی از آن‌هــا توانســته‌اند جایــگاه خاصــی بیــن افراد 

یــک جامعــه پیــدا کننــد. بــرای مثــال، اینســتاگرام در ایــران رشــد بســیار خوبــی داشــته و افــراد 

زیــادی در ایــن شــبکه فعــال هســتند. در نتیجــه می‌توانیــد روی ایــن پلتفــرم فعالیت‌هــای 

تبلیغاتــی خوبــی داشــته باشــید. مطمئــن شــوید کــه بــه طــور مــداوم در اینســتاگرام پســت 

می‌فرســتید و همــه چیــز را تحــت کنتــرل خودتــان داریــد. محتوایــی کــه در اینســتاگرام ارزش 
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دنبــال کــردن دارد معمــولًا ویژگی‌هــای ســاده امــا خاصــی را داراســت. بــرای مثــال در مــورد 

شــرکت‌های تعمیراتــی و خدماتــی:

	ˢعکس و فیلم‌های با کیفیت از خدمات و محیط کاری شرکت خدماتی

	ˢعکس از قبل و بعد یک کالایی که تعمیر شده

	ˢتوصیه‌هایی درباره‌ی نحوه نگهداری از یک کالا

	ˢتبلیغات و تخفیفات مناسبتی

	ˢتصاویر و ویدئو از نمایشگاه‌های محلی

	ˢنظرات مشتریان قبلی

	ˢنکته‌هایی از موارد ایمنی

در استخدام پرسنلتان موارد امنیتی را رعایت کنید. 	.44

از جملــه مــواردی کــه بــرای جلــب اعتمــاد مشــتری‌ها لازم اســت انجــام دهیــد ایــن اســت 

ــرکت‌های  ــد. در ش ــه کار بگیری ــنلتان، ب ــرد پرس ــن عملک ــرای تضمی ــات لازم را ب ــه اقدام ک

تعمیراتــی و خدماتــی اغلــب لازم اســت تــا افــرادی را بــه منــزل یــا شــرکت افــراد بفرســتید. 

ــا و  ــت آن‌ه ــظ امنی ــوند حف ــتری‌ها می‌ش ــخصی مش ــم ش ــنلتان وارد حری ــه پرس ــا ک از آنج

ــی را  ــد تضمین‌های ــال می‌توانی ــرای مث ــی دارد. ب ــت بالای ــت اهمی ــن جه ــازی از ای اعتمادس

ــد. ــه دهی ــتری‌هایتان ارائ ــان مش ــرای اطمین ب
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به مشتری‌هایتان امکان انتخاب بدهید. 	.45

وقتــی مشــتریتان دســتگاهی را بــرای تعمیــر بــه شــرکتتان می‌ســپارد کــه نیــاز بــه قطعــه‌ی 

جدیــد دارد ســعی کنیــد تــا گزینه‌هــای مختلــف را بــرای تعویــض در مقابلشــان قــرار دهیــد 

تــا بتواننــد تصمیم‌گیــری کننــد. مشــتری بــا توجــه بــه شــرایط و امکاناتــی کــه دارد دســت 

ــه آن‌هــا و ایجــاد  ــوب ب ــه‌ی خدمــات مطل ــرای ارائ ــت ب ــه همیــن عل ــد. ب ــه انتخــاب می‌زن ب

ــه خودشــان  ــی بهتــر اســت کــه در چنیــن مــواردی تصمیم‌گیــری را ب ــه‌ی مشــتری عال تجرب

بســپارید.

 

* نکته‌ی مهم: شخصی‌سازی روابط با مشتریان	

ــوید  ــن ش ــد مطمئ ــورت می‌توانی ــن ص ــد. در ای ــت بگذاری ــتری‌ها وق ــا مش ــل ب ــرای تعام ب

ــاب  ــرای انتخ ــی ب ــد گزینه‌های ــه می‌توانی ــت. در نتیج ــان چیس ــا و تصمیم‌ش ــاز آن‌ه ــه نی ک

ــتریان  ــات مش ــود خدم ــن کار در بهب ــد. ای ــاز دارن ــاً نی ــه واقع ــد ک ــا بگذاری ــار آن‌ه در اختی

ــرای ینکــه بتوانیــد خدماتــی  شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی تأثیــر بســیار زیــادی دارد. ب

ــد: ــط بای ــد فق ــه بدهی ــتریانتان ارائ ــه مش ــده ب شخصی‌سازی‌ش

	ˢ.فقط به آن‌ها سلام نکنید، احساس خوش‌آمد به آن‌ها بدهید

	ˢ.سبک زندگی آن‌ها را بشناسید و متناسب با شخصیت آن‌ها پاسخ دهید

	ˢ.در پیغام‌های ارسالی از نام مشتری استفاده کنید
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	ˢ.واقعاً به آن‌ها گوش کنید و خلاصه‌ای از نیازهای مشتری را به او منعکس کنید

	ˢ ــد و می‌خواهیــد مشکلشــان ــه وضعیت‌شــان توجــه داری ــه آن‌هــا نشــان بدهیــد کــه ب ب

را حــل کنیــد.

	ˢ.همدلی داشته باشید و بهترین راه‌حل‌ها را به آن‌ها بدهید

ــد کــه  ــه شــما کمــک می‌کن ــم ب ــام بردی ــه ن ــی ک ــن روش‌های ــه ای ــط ب شخصی‌ســازی رواب

اعتمــاد مشــتری را جلــب کنیــد. بــه عــاوه ابزارهــای زیــادی بــه لطــف پیشــرفت تکنولــوژی 

وجــود دارد کــه شــما را قــادر می‌ســازد، خدمــات خــود را بهبــود دهیــد. بــرای مثــال نرم‌افــزار

CRM  ابــزار فوق‌العــاده مؤثــری در ایــن مســیر بــرای شــما خواهــد بــود.
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نرم‌افزار CRM چه اهمیتی برای شرکت‌های خدماتی و 
تعمیراتی دارد؟

امــروزه تکنولوژی‌هــای جدیــد می‌آینــد و می‌رونــد. روزانــه تعــداد زیــادی نرم‌افــزار یــا 

ویجــت جدیــد بــرای فــروش بهتــر، کاراتــر و بیشــتر محصولاتتــان تولیــد می‌شــوند. از میــان 

ایــن نرم‌افزارهــا تعــدادی مفیــد هســتند و بقیــه نــه. امــا چــرا مــا روی CRM  تأکیــد داریــم؟

را پوشــش  از فعالیت‌هــا  شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی، مجموعــه‌ی گســترده‌ای 

می‌دهنــد. بــه همیــن علــت داشــتن فناوری‌هــای قدرتمنــدی چــون نرم‌افــزار مدیریــت 

ارتبــاط بــا مشــتری یــا  CRM کمــک می‌کننــد تــا کارآمدتــر ظاهــر شــوید. چنــد مزیــت اصلــی 

ــه: ــرای نمون ــم. ب ــرای آشــنایی بیشــتر شــما اینجــا آورده‌ای CRM را ب

	ˢ تمــام اطلاعاتتــان را در یــک مــکان CRM داده‌هایتــان را متمرکــز می‌کنــد. نرم‌افــزار

ذخیــره می‌کنــد و دیگــر نیــاز نیســت کــه شــما بــه دنبــال اطلاعــات مــورد نظرتــان از بیــن 

انبوهــی از داده‌هــا بگردیــد.

	ˢ ــی و ــه ایمیــل، تمــاس تلفن ــا CRM شــما هرگــز ب ــد. ب ورود اطلاعــات را خــودکار می‌کن

یــا قــرار ملاقــات دوبــاره و چندبــاره نیــاز نخواهیــد داشــت. نرم‌افــزار CRM همــه‌ی ایــن 

ــد. ــام می‌ده ــودکار انج ــا را خ کاره

	ˢ ســابقه‌ی کاملــی از تمامــی تعامــات کســب‌وکارتان را ذخیــره می‌کنــد. برخــی از
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نرم‌افزارهــای CRM می‌تواننــد تعامــات پیش‌فــروش شــامل هــر نقطــه‌ی تمــاس بازاریابی 

ــب‌وکارتان  ــتر در کس ــروش بیش ــه ف ــیدن ب ــن کار رس ــرم ای ــد. اه ــظ کنن ــود را حف موج

اســت.

	ˢ ــرای ــا ب ــه آی ــید ک ــران نباش ــی نگ ــد. خیل ــری می‌کن ــروش را پیگی ــات ف ــه‌ی تعام هم

تمــاس مجــدد بــا مشــتری خیلــی زود اســت یــا نــه و یــا اینکــه اطلاعــات لازم را بــرای 

ــت. ــود اس ــما موج ــزار CRM ش ــا در نرم‌اف ــه ی این‌ه ــه؟ هم ــا ن ــتاده‌اید ی ــتریانتان فرس مش

	ˢ زمــان پیگیــری تماس‌هایتــان را برایتــان یــادآوری می‌کنــد. فعالیت‌هــای کســب‌وکارتان

را در نرم‌افــزار CRM پیگیــری کنیــد و هنگامــی کــه زمانــش رســید بــه آن‌هــا دســت یابیــد.

	ˢ ــما ــه ش ــای CRM ب ــدادی از نرم‌افزاره ــد. تع ــهیل می‌کن ــر را تس ــی مؤث ــات تیم ارتباط

اجــازه می‌دهنــد تــا اعضــای تیــم را بــرای معامــات بیشــتر تــگ کنیــد و برخــی دیگــر 

بــه شــما امــکان دســتیابی مجــدد بــه ســرنخ‌هایتان بــا یــک کلیــک را می‌دهــد. در هــر 

ــره می‌شــود. ــرای شــما ذخی ــل ب ــه صــورت ایمی ــا ب ــن فعالیت‌ه صــورت، ای

	ˢ تعاملاتتــان را بــا مراحــل CRM فرآیندهــای کاری شــما را انجــام می‌دهــد. نرم‌افــزار

انجامشــان برایتــان بــه‌روز می‌کنــد و می‌توانــد از ابتــدای معامــات تــا انتهــا را برایتــان 

تســهیل کنــد.

	ˢ نیــز CRM بــا شــرکت و کســب‌وکار شــما رشــد می‌کنــد. بــا رشــد کســب‌وکارتان نرم‌افــزار

رشــد می‌کنــد و اطلاعــات و داده‌هــای لازم را بــرای شــما حفــظ می‌کنــد. 

	ˢ ــان را ــزار CRM همــه‌ی زمانت ــا وجــود نرم‌اف ــان بیشــتری می‌دهــد. شــما ب ــه شــما زم ب
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بــرای ارســال ایمیــل، وارد کــردن دســتی اطلاعــات و بــه یــاد آوردن آن‌هــا تلــف نمی‌کنیــد. 

ــرای فــروش بیشــتر محصولاتتــان در  ــا وجــود ایــن نرم‌افــزار زمــان بیشــتری را ب بلکــه ب

اختیــار داریــد.
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کاربردهای نرم‌افزار CRM برای شرکت‌های خدماتی و 
تعمیراتی

ــه  ــه ابزارهــای کارآمــدی اســت کــه ب ــا مشــتری )CRM( از جمل نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط ب

ــتری‌های  ــا مش ــود را ب ــات خ ــا تعام ــد ت ــازه می‌ده ــف اج ــب‌وکارهای مختل ــان کس صاحب

فعلــی و بالقــوه مدیریــت کننــد. بــا ســی آر ام کارآمدتــر ظاهــر شــوید و داده‌هــای ارزشــمندی 

ــزار ســی آر ام  ــی کــه نرم‌اف ــه کمــک امکانات ــد. ب ــف جمــع‌آوری کنی را از مشــتری‌های مختل

ــان را  ــتری‌ها و ترجیحاتش ــق مش ــا علای ــود ت ــد ب ــادر خواهی ــد ق ــرار می‌ده ــان ق در اختیارت

بهتــر درک کنیــد و خدمــات خــود را مطابــق بــا خواســته‌ها و نیازهــای آن‌هــا تنظیــم کنیــد. 

مــوارد زیــر از جملــه کاربردهایــی هســتند کــه نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری در بهبــود 

خدمــات مشــتریان دارد:

ˢ کاریز فروش خودتان را بسازید.	

ــا  ــن فرصت‌ه ــروش در شــرکتتان وجــود دارد؟ ای ــد فرصــت ف ــد در حــال حاضــر چن می‌دانی

ــرارداد فــروش  ــه ق ــل ب ــی فرصت‌هــا تبدی ــد؟ چــه زمان ــرارداد دارن ــه ق ــل ب چقــدر امــکان تبدی

می‌شــوند؟ CRM تمــام ایــن اطلاعــات را خیلــی ســاده در اختیارتــان قــرار می‌دهــد تــا بتوانیــد 

درک بهتــری از آن داشــته باشــید. بــه کمــک ایــن سیســتم می‌توانیــد دریابیــد کــه هرکســی 
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ــه‌ای از  ــه مرحل ــراری( در چ ــتری‌های تک ــوه و مش ــتری‌های بالق ــا مش ــه ت ــرنخ‌ها گرفت )از س

کاریــز فــروش قــرار دارنــد؟ کــدام یــک از مشــتری‌های بالقــوه بــه بســتن قــرارداد نزدیک‌ترنــد؟ 

و یــا اینکــه تعــداد ســرنخ‌هایتان بــرای رســیدن بــه اهــداف فــروش شــرکتتان کافــی اســت یــا 

نــه؟

ˢ تمام جنبه‌های مربوط به شرکتتان را مدیریت کنید.	

ــت در  ــور تمام‌وق ــه ط ــان ب ــول تیمت ــور معم ــه ط ــی ب ــی و تعمیرات ــرکت‌های خدمات در ش

ــه‌ی مشــتری‌هایتان  ــا خان ــه شــرکت ی ــب ب ــد و اغل ــار هــم حضــور ندارن یــک مــکان و در کن

ــد  ــه راحتــی می‌توانی ــا مشــتری ب ــاط ب ــزار مدیریــت ارتب ــه کمــک نرم‌اف ــد. ب مراجعــه می‌کنن

تمــام امــور را مدیریــت کنیــد. چــه موضــوع مربــوط بــه تسویه‌حســاب یــک مشــتری باشــد 

چــه ملاقــات بــا مشــتری یــا برنامه‌ریــزی بــرای انجــام امــور روزانــه، می‌توانیــد بــه راحتــی از 

نرم‌افــزار ســی آر ام کمــک بگیریــد. بــه کمــک ایــن سیســتم تمــام اطلاعــات مــورد نیازتــان 
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سازمان‌دهی‌شــده، یک‌جــا گــردآوری می‌شــوند. در نتیجــه قــادر هســتید تــا تمــام جنبه‌هــای 

ــد. ــت کنی ــزی و مدیری ــی از راه دور برنامه‌ری ــی و حت ــه راحت ــف کســب‌وکارتان را ب مختل

ˢ اطلاع‌رسانی راحت از طریق موبایل	

ــه  ــت ب ــن اس ــع ممک ــیاری از مواق ــتید در بس ــل کار می‌فرس ــه مح ــنلتان را ب ــی پرس وقت

دلایــل محتلــف تغییراتــی در برنامه‌هایشــان ایجــاد شــود. در ایــن شــرایط بــه کمــک ابزارهــای 

موجــود در نرم‌افــزار CRM بــه راحتــی می‌توانیــد آن‌هــا را در جریــان آخریــن اتفاقــات و 

تغییــرات قــرار دهیــد. در ایــن صــورت احتمــال تداخــل در وظایــف و اشــتباهات ناشــی از آن 

ــد. ــد می‌رس ــن ح ــه کمتری ب

 

ˢ از نظرات و بازخوردهای مشتری‌های خود اطلاع پیدا کنید.	

بــه کمــک سیســتم مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری می‌توانیــد بــه راحتــی از نظــرات 

ــن کار  ــام ای ــا انج ــوید. ب ــد آگاه ش ــه داده‌ای ــه ارائ ــی ک ــا خدمات ــاط ب مشــتری‌هایتان در ارتب

می‌توانیــد از نقــاط قــوت و ضعــف خدماتتــان آگاه شــوید و بــرای رفــع مشــکلات احتمالــی 

اقــدام کنیــد. در ایــن صــورت تجربــه‌ی مشــتری بهتــری را ارائــه می‌دهیــد کــه باعــث افزایــش 

ــد. ــد ش ــتری‌هایتان خواه ــدی مش رضایتمن
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ˢ درآمد شرکت را با دقت بیشتری پیش‌بینی کنید.	

پیش‌بینــی فــروش در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی فرآینــدی دشــوار اســت. بــه ویــژه 

زمانــی کــه تعــداد زیــادی مشــتری بالقــوه داریــد کــه می‌تواننــد بــه منبــع درآمــد تبدیــل شــوند؛ 

ــی همــه‌ی مشــتری‌ها و فرصت‌هــای  ــد. وقت ــاق می‌افت ــن اتف ــی ای ــد چــه زمان ــا نمی‌دانی ام

ــری از  ــدگاه بهت ــد دی ــوند، می‌توانی ــی ش ــی آر ام ردیاب ــتم س ــک سیس ــک ی ــه کم ــروش ب ف

ــا انجــام ایــن کار قــادر هســتید کــه  احتمــال بســته شــدن هــر معاملــه بــه دســت آوریــد. ب

ــی  ــا اســتفاده از امکانات ــد. ب ــی کنی ــده پیش‌بین ــر وضعیــت درآمــد شــرکتتان را در آین دقیق‌ت

کــه سیســتم ســی آر ام در اختیارتــان قــرار می‌دهــد می‌توانیــد هوشــمندانه‌تر تصمیــم 

ــرای تأمیــن موجــودی  ــن زمــان ب ــد کــه چــه هنگامــی بهتری ــال درمی‌یابی ــرای مث ــد. ب بگیری

ــا کســب‌وکارتان دچــار مشــکل نشــود. ــار اســت ت قطعــات انب

ˢ از داده‌های دقیق برای انجام فرآیند فروش خود استفاده کنید.	

بــا اســتفاده از نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری می‌توانیــد بینــش دقیقــی را در ارتبــاط 

بــا فرآینــد فــروش خــود بــه دســت آوریــد. در ایــن سیســتم تمــام داده‌هــای فــروش در یــک 

مــکان ذخیــره می‌شــوند. بــه همیــن علــت ممکــن اســت در آن‌هــا متوجــه الگوهایــی شــوید 

ــت  ــر فرص ــه ه ــد ک ــتم می‌بینی ــن سیس ــک ای ــه کم ــد. ب ــرده بودی ــز درک نک ــاً هرگ ــه قب ک

ــد  ــن جدی ــد مخاطبی ــه می‌توانی ــرار دارد. در نتیح ــی ق ــه جای ــروش در چ ــز ف ــروش در کاری ف

ــته  ــب‌وکارتان داش ــت کس ــی از وضعی ــای دقیق ــد و تخمین‌ه ــایی کنی ــرنخ‌ها را شناس و س

https://didar.me/how-to-predict-track-measure-and-optimize-our-sales/
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باشــید. عــاوه بــر ایــن بــه کمــک ایــن سیســتم بــه راحتــی شــاخص‌های مهــم مربــوط بــه 

فــروش و همچنیــن داده‌هــای مربــوط بــه مشــتری‌های ویــژه را بــه راحتــی ردیابــی می‌کنیــد. 

بــا بررســی دقیــق ایــن معیارهــا می‌توانیــد تاکتیک‌هــای فــروش خــود را بــه بهتریــن شــکل 

برنامه‌ریــزی کنیــد تــا معامــات بیشــتری را در زمــان کمتــر ببندیــد و ســوددهی شــرکتتان را 

افزایــش دهیــد.

ˢ روش‌هایی را برای به حداکثر رساندن درآمد خود بیابید.	

نرم‌افــزار مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری کمــک می‌کنــد تــا هــم درک بهتــری از فرآینــد فــروش 

خــود داشــته باشــید و هــم راه‌هــای جدیــدی بــرای بهینه‌ســازی درآمــد پیــدا کنیــد. از آنجــا 

ــه  ــد ک ــر درمی‌یابی ــد، بهت ــه می‌ده ــتان ارائ ــز فروش ــی از کاری ــد جامع ــزار CRM دی ــه نرم‌اف ک

فرصت‌هــای استفاده‌نشــده، چــه جاهایــی وجــود دارد. بــرای مثــال بــه کمــک اطلاعاتــی کــه 

ــد ممکــن  ــه دســت می‌آوری ــه کمــک ایــن سیســتم ب از مشــتری‌ها و مشــتری‌های بالقــوه ب

اســت دریابیــد کــه امــکان فــروش متقابــل یــا بیش‌فروشــی بــه کــدام یــک از آن‌هــا بیشــتر 
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ــن مــوارد بیشــتر تمرکــز  ــر روی ای ــی ب ــد در موقعیت‌هــای احتمال اســت. در نتیجــه می‌توانی

کنیــد تــا درآمدتــان را از ایــن طریــق افزایــش دهیــد.

ˢ درک بهتری از مشتری‌هایتان داشته باشید.	

ــا  ــتری‌هایتان یکج ــی از مش ــق و کامل ــات دقی ــد اطلاع ــزار CRM می‌توانی ــک نرم‌اف ــه کم ب

داشــته باشــید. ایــن اطلاعــات کمــک می‌کننــد تــا درک بهتــری از رفتــار مشــتری‌ و ترجیحاتش 

ــا و  ــه نیازه ــر ب ــد بهت ــاس می‌توانی ــن اس ــر ای ــید. ب ــته باش ــان داش ــتفاده از خدماتت در اس

ــه کمــک داده‌هــای موجــود در سیســتم ســی آر  خواسته‌هایشــان پاســخ دهیــد. همچنیــن ب

ام می‌توانیــد برنامه‌هایــی را بــرای مشــتری‌های تکــراری و وفــادار خــود ارائــه دهیــد تــا بــه 

خریدشــان ادامــه دهنــد.

ˢ هوشمندانه‌‎تر تصمیم‌گیری کنید.	

یکــی از کاربردهــای CRM در شــرکت‌های خدماتــی و تعمیراتــی ایــن اســت کــه شــاخص‌های 

کلیــدی عملکردهــای کســب‌وکارتان را در کوتاه‌تریــن زمــان ردیابــی می‌کنــد. ایــن اطلاعــات 

ــاری  ــای تج ــود عملکرده ــرای بهب ــا ب ــد از آن‌ه ــه می‌توانی ــد ک ــت دارن ــت اهمی ــن جه از ای

خــود بهــره بگیریــد. بــرای مثــال چنــد درخواســت بــه ســفارش تبدیــل شــده‌اند، کــدام یــک از 

اعضــای تیــم بازدهــی بیشــتری داشــته‌ یــا اینکــه منبــع اصلــی درآمــد شــرکتتان چیســت؟ بــا 

اطــاع از ایــن داده‌هــا می‌توانیــد بهتریــن اقدامــات را بــه کار بگیریــد.
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ˢ پیگیری هیچ یک از سرنخ‌ها را فراموش نکنید.	

ــر  ــری ه ــن پیگی ــود دارد. بنابرای ــی وج ــت بالای ــی رقاب ــی و تعمیرات ــرکت‌های خدمات در ش

یــک از فرصت‌هــای فــروش از اهمیــت بالایــی برخــوردار اســت. بــا انجــام ایــن کار می‌توانیــد 

مشــتری‌های جدیــد بیشــتری را جــذب کنیــد. بــر اســاس بررســی‌های انجام‌شــده 80 درصــد 

ــل  ــه قاب ــن نکت ــرارداد شــوند. ای ــه ق ــل ب ــا تبدی ــد ت ــاز دارن ــری نی ــار پیگی ــه 5 ب از ســرنخ‌ها ب

ــه  ــا ب ــد. ام ــری را انجــام می‌دهن ــن پیگی ــا 8 درصــد از فروشــندگان ای ــه تنه توجــه اســت ک

کمــک نرم‌افــزار CRM و ابزارهــای موجــود در آن هیــچ یــک از فرصت‌هــای فــروش را از دســت 

نخواهیــد داد.

ˢ عملکرد بهتر در اقدامات بازاریابی	

حتــی اگــر درآمــد بالایــی از فــروش و خدماتتــان داشــته باشــید، بایــد بودجــه‌ی بازاریابــی 

ــای  ــی آر ام داده‌ه ــتم س ــک سیس ــه کم ــود. ب ــتفاده ش ــکل اس ــن ش ــه بهتری ــرکتتان را ب ش

ــد  ــواردی مانن ــایی م ــات در شناس ــن اطلاع ــد. ای ــره می‌کنی ــادی را از مشــتری‌هایتان دخی زی

بهتریــن زمــان بــرای دســتیابی بــه فــروش و ســودآورترین مشــتری‌ها بــه کمکتــان می‌آینــد. 

ایــن داده‌هــای ارزشــمند کمــک می‌کننــد تــا دریابیــد بودجــه‌ی بازاریابــی خــود را بیشــتر بــر 

روی چــه افــرادی هزینــه کنیــد و چــه زمانــی بــه تبلیغــات بپردازیــد تــا بیشــترین بــازده را از 

اقدامــات بازاریابیتــان بــه دســت آوریــد.
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ˢ اطلاعات به شکل امن در دسترس اعضای تیم قرار می‌گیرد.	

بــه کمــک نرم‌افــزار CRM عــاوه بــر اینکــه داده‌هــای ارزشــمندتان به شــکل امن ذخیره‌ســازی 

شــده‌اند و امــکان حــذف و ســرقت داده وجــود نــدارد، می‌توانیــد میــزان دسترســی کارمنــدان 

را مشــخص کنیــد. بنابرایــن تکنســین‌هایتان می‌تواننــد در هــر جایــی کــه هســتند بــه ایــن 

اطلاعــات دسترســی داشــته باشــند.
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