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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، 

ــی‌ها« روی  ــتر در خرده‌فروش ــروش بیش ــای ف ــاب »رازه ــخه‌ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ب

لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=20853&preview=true
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ــود دارد،  ــی‌ها وج ــان خرده‌فروش ــه می ــی ک ــت تنگاتنگ ــه رقاب ــه ب ــا توج ــر ب ــال حاض در ح

اســتفاده از روش‌هایــی بــرای موفقیــت در ایــن عرصــه ضــروری اســت. بیشــتر کســب‌وکارهای 

فعــال در حــوزه‌ی خرده‌فروشــی، اغلــب خدمــات مشــتریان را جــدی نمی‌گیرنــد و فکــر 

می‌کننــد ارائــه‌ی اجنــاس عالــی و باکیفیــت بــرای موفقیــت کفایــت می‌کنــد. امــا بــر اســاس 

ــک  ــان ی ــت کارکن ــورد مثب ــل برخ ــه دلی ــتری‌ها ب ــد از مش ــده 73 درص ــی‌های انجام‌ش بررس

ــت،  ــه‌ای مثب ــس از تجرب ــردم پ ــد و 52 درصــد از م ــادار می‌مانن ــد وف ــک برن ــه ی ــگاه ب فروش

ــد. ــد می‌کنن ــتر خری بیش

بــه همیــن علــت تمرکــز بــر روش‌هــای جدیــد بــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر از جملــه 

عوامــل مؤثــر در موفقیــت صاحبــان ایــن نــوع کســب‌وکارها اســت. می‌توانیــد از تکنیک‌هــای 

ــد روی  ــه می‌توانی ــد. در نتیج ــتفاده کنی ــتری اس ــذب مش ــش و ج ــرای افزای ــاب ب ــن کت ای

افزایــش فروشــتان حســاب کنیــد.

ــرای  ــات ب ــود خدم ــتری و بهب ــذب مش ــروش، ج ــش ف ــک افزای ــاب 47 تکنی ــن کت در ای

اســت. شــده  آورده  خرده‌فروشــی‌ها، 

مقدمه
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1. کاری کنیــد کــه مشــتری‌ها در فروشــگاهتان احســاس امنیــت 
. کنند

در دوران همه‌گیــری کرونــا یکــی از بهتریــن اقداماتــی کــه می‌توانیــد بــرای افزایــش 

ــاد در مشــتری‌هایتان اســت. در حــال حاضــر بســیاری  ــد ایجــاد اعتم فروشــتان انجــام دهی

ــات  ــا، اقدام ــر آن‌ه ــب نظ ــرای جل ــتند. ب ــود هس ــی خ ــامت و ایمن ــران س ــتری‌ها نگ از مش

ــه‌کار بگیریــد. تمــام اقداماتــی را کــه در محیــط فروشــگاهتان  بهداشــتی و ایمنــی خــود را ب

ــن موضــوع  ــرای اطلاع‌رســانی ای ــف ب ــد و از کانال‌هــای مختل ــح دهی ــد توضی انجــام می‌دهی

ــد. اســتفاده کنی

2. طراحی جذاب فروشگاه

مــردم عاشــق طراحــی و دکوراســیون زیبــا هســتند و ناخــودآگاه جــذب چنیــن مکان‌هایــی 

ــن  ــه ای ــد ب ــرای افزایــش فــروش کســب‌وکار خرده‌فروشــی بای ــت ب ــه همیــن عل می‌شــوند. ب
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ــری  ــر بص ــد و از عناص ــک بگیری ــی کم ــان داخل ــد از طراح ــد. می‌توانی ــه کنی ــوع توج موض

ــود.  ــروش 40 درصــدی می‌ش ــش ف ــث افزای ــر باع ــک طراحــی مؤث ــد. ی ــتفاده کنی ــذاب اس ج

ــردازی احســاس  ــوط می‌شــود. نورپ ــردازی فروشــگاهتان مرب ــه نورپ ــژه ب ــه وی ایــن موضــوع ب

ــر  ــتری تأثی ــی مش ــه‌ی کل ــر تجرب ــد و ب ــکل می‌ده ــودآگاه ش ــودآگاه و ناخ ــتری‌ها را خ مش

می‌گــذارد. مثــاً طراحــی و نورپــردازی فروشــگاه صنایــع دســتی آقاجانــی را ببینیــد. دوســت 

نداریــد خریــدی از آن انجــام دهیــد!؟

 

3. در ارتباط با اهداف فروش خود هوشمندانه عمل کنید.

یکــی از اقدامــات کلیــدی بــرای افزایــش فــروش در خرده‌فروشــی‌ها تعییــن اهــداف فــروش 

اســت. بایــد اهدافــی چالش‌برانگیــز امــا قابــل دســتیابی داشــته باشــید. بــر ایــن اســاس ایــن 

ــه  ــل تحقــق باشــد. در غیــر ایــن صــورت غیرواقع‌بینان ــا 70 درصــد قاب هــدف بایــد حداقــل ت

ــه همــراه دارد. از طــرف دیگــر اگــر  ــان را ب تعییــن شــده اســت و خطــر بی‌انگیزگــی کارکنانت

اهدافتــان تــا 90 درصــد قابــل دســتیابی باشــند هــم نمی‌تواننــد بــرای کارکنانتــان چالش‌برانگیز 

باشــد.

4. چیدمان فروشگاه

اگــر می‌خواهیــد فــروش بالایــی داشــته باشــید، از برنــد تاچپوینت‌هــا غافل نشــوید. فروشــگاه 

ــط خرده‌فروشــی‌ها  ــه در محی ــد. می‌دانســتید ک ــگ بررســی کنی ــش و رن ــور، نمای را از نظــر ن

90 درصــد از مشــتری‌ها هنــگام ورود بــه فروشــگاه ناخــودآگاه بــه ســمت راســت می‌چرخنــد. 
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بنابرایــن ایــن بخــش بیشــترین تأثیــر رادر اولیــن برداشــت آن‌هــا خواهــد داشــت. همچنیــن 

ــی در  ــک مســیر کل ــه ی ــن اســت ک ــر داشــته باشــید ای ــه خاط ــد ب ــه بای ــری ک ــه‌ی دیگ نکت

ــد  ــا مشــتری‌ها بتوانن ــه‌ی محصــولات وجــود داشــته باشــد ت ــد از هم ــرای بازدی فروشــگاه ب

ــد. یکــی از اســتراتژی‌های  ــد افزایــش یاب ــد و شــانس خری ــر مشــاهده کنن محصــولات را بهت

ــادی  ــر زی ــه تأثی ــان قفســه‌ها اســت ک ــات چیدم ــه جزئی ــروش در خرده‌فروشــی‌ها توجــه ب ف

در جلــب توجــه مشــتریان دارد.

 

5. تخفیف‌های مناسبتی

ــود.  ــروش می‌ش ــش ف ــث افزای ــه باع ــف همیش ــای مختل ــنهادات و تخفیف‌ه ــه‌ی پیش ارائ

ــا احســاس فوریتــی کــه در پیشــنهادهای زمــان محــدود وجــود دارد،  ــوان ب ــه راحتــی می‌ت ب

مشــتری‌هایتان را بــه خریــد تشــویق کنیــد. بــا برقــراری ارتبــاط بــا مشــتری‌ها و ارســال پیــام 

ــه آن  ــد آن‌هــا را از برنامــه‌ی تخفیف‌هــا و رویدادهــای دیگــری کــه ممکــن اســت ب می‌توانی

علاقه‌منــد باشــند مطلــع کنیــد. تــا بــه حــال فکــر کرده‌ایــد کــه چــرا اغلــب بــرای برنامه‌هــای 

ــده  ــی‌های انجام‌ش ــاس بررس ــر اس ــود؟ ب ــتفاده می‌ش ــز اس ــگ قرم ــف از رن ــروش و تخفی ف

مــردم بــا دیــدن رنــگ قرمــز ســریع‌تر واکنــش نشــان می‌دهنــد، زیــرا ایــن رنــگ در ذهنمــان 

بــه عنــوان نشــانه‌ی خطــر برنامه‌‎ریــزی شــده اســت. بــه همیــن دلیــل خرده‌فروشــان از ایــن 

ــد  ــد. می‌توانی ــد اســتفاده می‌کنن ــه خری ــب توجــه مشــتری‌ها و ترغیبشــان ب ــرای جل ــگ ب رن

بــا اضافــه کــردن فوریــت بــه پیشــنهادات خــود فــروش را تــا 332 درصــد افزایــش دهیــد.
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6. مشتری‌هایتان را دوست بدارید.

بــرای اینکــه بتوانیــد فروشــتان را افزایــش دهیــد لازم اســت کاری کنیــد تــا مشــتری‌هایتان 

ــوند.  ــادار می‌ش ــما وف ــد ش ــه برن ــت ب ــتری‌ها درنهای ــن مش ــد. ای ــمندی کنن ــاس ارزش احس

ــه روش‌هــای کلیــدی  ــر روی جذاب‌تــر کــردن برنامه‌هــای وفــاداری مشــتری از جمل تمرکــز ب

ــه خاطــر داشــته باشــید کــه ایجــاد  ــد اســت. ب ــه خری ــرای ترغیــب مشــتری‌های تکــراری ب ب

ارتبــاط بــا مشــتری‌ها و ارائــه‌ی خدمــات عالــی بــه آن‌هــا بایــد در اولویــت اقداماتتــان باشــد. 

بــا اســتفاده از ایــن شــیوه در نهایــت افــراد بیشــتری از طریــق تبلیغــات دهان‌به‌دهــان مثبــت 

مشــتری‌های وفــادار، بــه ســراغتان می‌آینــد کــه ایــن موضــوع باعــث بالاتــر رفتــن فروشــتان 

خواهــد شــد.

 

7. کارکنان عالی استخدام کنید.

اگــر بــه دنبــال افزایــش فــروش خــود هســتید بایــد اول روی فروشــندگانتان ســرمایه‌گذاری 

کنیــد. ایــن افــراد بایــد علاقــه داشــته باشــند در فروشــگاهتان کار کنند. افــراد مشــتاق تجربه‌ی 

مشــتری عالــی ارائــه می‌دهنــد. بــه همیــن علــت بــرای افزایــش فــروش بایــد بــر روی ایــن 

موضــوع توجــه کافــی داشــته باشــید.

 

8. مسئولیت اجتماعی

ــوان  ــروش در خرده‌فروشــی‌ها عن ــی در افزایــش ف اگرچــه مســئولیت اجتماعــی عامــل اصل
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ــل  ــتر تمای ــروز بیش ــدگان ام ــده مصرف‌کنن ــی‌های انجام‌ش ــاس بررس ــر اس ــا ب ــود، ام نمی‌ش

دارنــد از فروشــگاه‌هایی خریــد کننــد کــه نســبت بــه مســائل جامعــه بی‌تفــاوت نیســتند. بــه 

همیــن علــت مســئولیت‌پذیری نــه تنهــا بــه نفــع جامعــه اســت بلکــه می‌توانیــد بــه کمــک 

ــروش خــود را  ــال ممکــن اســت بخشــی از ف ــرای مث ــد. ب ــش دهی ــز افزای آن فروشــتان را نی

ــرای کاهــش آلودگی‌هــای زیســت‌محیطی کمتــر از  ــا ب ــه اختصــاص دهیــد. ی ــه امــور خیری ب

پلاســتیک اســتفاده کنیــد و مــواد و محصــولات دوســت‌دار طبیعــت را جایگزیــن کنیــد.

 

9. مشتری‌هایتان را منتظر نگذارید.

اگــر مشــتری‌هایتان مجبــور شــوند در صف‌هــای طولانــی منتظــر پرداخــت هزینــه‌ی 

ــچ  ــوند و هی ــد منصــرف ش ــی از خری ــن اســت به‌راحت ــد ممک محصــولات انتخابیشــان بمانن

خریــدی انجــام ندهــد. بــر اســاس بررســی‌های انجام‌شــده بســیاری از افــراد فقــط حــدود 6 تــا 

8 دقیقــه در فروشــگاه منتظــر می‌ماننــد و اگــر نوبتشــان نشــود بــدون هیــچ خریــدی آنجــا را 

تــرک می‌کننــد. بــه همیــن علــت لازم اســت بــرای جلوگیــری از منتظر مانــدن مشــتری‌هایتان، 

ــف،  ــزان فــروش در زمان‌هــای مختل ــا بررســی می پرســنل کافــی داشــته باشــید. همچنیــن ب

فصل‌هــا و ســاعت‌های پرازدحــام را شناســایی کنیــد تــا بتوانیــد در ارتبــاط بــا ایــن موضــوع 

ــد. ــزی کنی ــر برنامه‌ری بهت

 

10. میزان عرضه را با تقاضا هماهنگ کنید.

ــان  ــودی انبارت ــد از موج ــه بای ــه همیش ــت ک ــروش آن اس ــش ف ــای افزای ــی از راه‌کاره یک
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اطلاعــات داشــته باشــید. چقــدر فروخته‌ایــد؟ چقــدر مانــده؟ کــدام محصــول بیشــتر فروختــه؟! 

در هــر فروشــگاهی برخــی از محصــولات فــروش بالاتــری دارنــد. بــه همیــن علــت لازم اســت 

ــی معیارهــای  ــا ردیاب ــد. ب ــره کنی ــی از آن محصــولات ذخی ــدار کاف ــه مق ــان مناســب ب در زم

ــزان جذابیــت محصــول  ــد می ــروش و درخواســت محصــول می‌توانی ــزان ف ــد می ــدی مانن کلی

بــرای مشــتریان را مشــخص کنیــد. بهتریــن ابــزار بــرای انجــام ایــن کار نرم‌‎افــزار مدیریــت 

ارتبــاط بــا مشــتری اســت.

 

11. در کانال‌های مختلف حضور داشته باشید.

از جملــه اقداماتــی کــه بــه بــالا رفتــن فروشــتان کمــک می‌کنــد ایــن اســت کــه در کانال‌های 

ــا افــراد بیشــتری بتواننــد در مــورد برندتــان آگاهــی پیــدا  مختلفــی حضــور داشــته باشــید ت

ــما  ــد و ش ــتفاده کنن ــی اس ــای مختلف ــوه از کانال‌ه ــتری‌های بالق ــت مش ــن اس ــد. ممک کنن

ــد آورد. در اینســتاگرام،  ــروش بیشــتری را به‌دســت خواهی ــا حضــور در آنجــا فرصت‌هــای ف ب

واتــس‌اپ، توییتــر، تلگــرام و غیــره حســاب کاربــری ایجــاد کنیــد.

 

12. مشتری‌محور باشید.

ــد توجــه  ــا بای ــد. ام ــای مشــتری‌محوری دارن در حــال حاضــر بســیاری از کســب‌وکارها ادع

داشــت کــه معنــای واقعــی آن درک واقعــی مشــتری‌ها و لحــاظ کردنشــان بــه عنــوان مرجعــی 

بــرای ایده‌پــردازی و ابتــکارات اســت. بــه همیــن علــت قبــل از توجــه بــه قیمــت یــا محصــول 

بایــد بــر روی مشــتری حساســیت داشــته باشــید. اگــر آن‌هــا هنــگام ورود بــه فروشــگاهتان 
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حســی عالــی داشــته باشــند، بــه احتمــال زیــاد برخواهنــد گشــت. در قــدم اول لازم اســت تــا 

بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد. هــر چــه بیشــتر از آن‌هــا بدانیــد بهتــر نیازهایشــان را شناســایی 

ــه   ــن شــوید ک ــد مطمئ ــد. در نتیجــه می‌توانی ــدام کنی ــد در رفعشــان اق ــد و می‌توانی می‌کنی

گامــی اساســی در مســیر افزایــش فروشــتان برداشــته‌اید.

کارلــوس کاســتلان، مدیــر عامــل شــرکت مشــاوره خرده‌فروشــی The Navio Group، نیــز بــر 

اهمیــت داشــتن یــک تجربــه‌ی عالــی در فروشــگاه تأکیــد مــی کنــد. او در جایــی گفتــه:

در  به‌یادماندنــی  و  خلاقانــه  منحصربه‌فــرد،  تجربه‌هــای  آرزوی  »مشــتریان 

فروشــگاه را دارنــد.«

ــدوق‌  ــندگان و صن ــولات، فروش ــد. محص ــادت کرده‌ان ــی ع ــگاه‌های معمول ــه فروش ــردم ب م

ــت. ــته‌کننده اس ــه خس ــود دارد ک ــی وج فروش

شــرکت‌هایی ماننــد Glossier و Casper در قالــب فروشــگاهی جدیــد پیشــگام شــده‌اند کــه 

نــام آن را خرده‌فروشــی تجربــی گذاشــتند.

بــه طــور خلاصــه، هــدف خرده‌فروشــی تجربــی چیــزی بیــش از فــروش محصــول اســت و بــر  

تجربــه‌ای چنــد بعــدی تمرکــز دارد.

چگونــه بــه آن دســت می‌یابنــد؟ بــا دموهــای تعاملــی محصــول و فعالیت‌هــای ســرگرم‌کننده 

کــه مربــوط بــه محصولاتــی اســت کــه می‌فروشــند.

بــرای مثــال، فروشــگاه کاســپر در نیویــورک دارای اتاقک‌هــای چــرت اســت کــه افــراد 

ــک  ــای کوچ ــن اتاق‌ه ــد. ای ــاره کنن ــه‌ای اج ــرت 30 دقیق ــک چ ــرای ی ــا را ب ــد آن‌ه می‌توانن
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مجهــز بــه تشــک، ملحفــه و بالــش کاســپر، همــراه بــا حمــام هســتند تــا حتــی بعــد از چــرت 

بتوانیــد دوش بگیریــد و شــاداب شــوید. اگــر مــردم از چــرت زدن خــود لــذت بردنــد، درک آن‌هــا 

ــتر  ــد بیش ــپر را بخرن ــه محصــولات کاس ــال اینک ــت اســت و احتم ــپر مثب از محصــولات کاس

می‌شــود.

 

13. از روش‌های بیش‌فروشی و فروش متقابل استفاده کنید.

ــه از  ــت ک ــن اس ــی‌ها ای ــروش در خرده‌فروش ــش ف ــرای افزای ــا ب ــن روش‌ه ــی از بهتری یک

روش‌هــای بیش‌فروشــی و فــروش مکمــل اســتفاده کنیــد. مهــم اســت کــه بتوانیــد محصولاتی 

مرتبــط بــا محصــول مــورد درخواســت مشــتریتان را پیشــنهاد کنیــد تــا بــه خریــد آن تشــویق 

شــوند.
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14. از بازگشت محصول به نفع خودتان استفاده کنید.

ــن  ــه دارد. ممک ــه فرصــت تکی ــد ب ــل تهدی ــر تبدی ــی خرده‌فروشــی‌ها ب ــای بازاریاب تکنیک‌ه

اســت در برخــی از خرده‌فروشــی‌ها امــکان ارجــاع محصــول وجــود نداشــته باشــد. امــا تصــور 

می‌شــود کــه بازگشــت محصــول معنــای بــدی دارد و نشــان نارضایتــی مشــتری‌ها اســت. امــا 

ــه  ــه‌ی ناخوشــایند را ب ــن تجرب ــد ای ــد می‌توانی ــار کنی ــا مشــتری‌هایتان رفت ــر به‌درســتی ب اگ

فــروش یــا فرصــت تبدیــل کنیــد. بــه همیــن دلیــل لازم اســت تــا بــا هــر بازگشــت ماننــد یــک 

فــروش رفتــار کنیــد. وقتــی هنــگام ارجــاع کالا هــم بــا لبخنــد و برخــورد مناســب بــا مشــتری 

ــتری‌ها  ــاداری مش ــث وف ــس باع ــن ح ــد و ای ــمندی می‌کن ــاس ارزش ــد، او احس ــار کنی رفت

ــد بازگشــت را ســریع و  ــان آمــوزش دهیــد و از آن‌هــا بخواهیــد فرآین ــه کارکن خواهــد شــد. ب

بــدون دشــواری انجــام دهنــد.
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15. وب‌سایت قوی داشته باشید.

وب‌ســایت فروشــگاه مهم‌تریــن ابــزار بازاریابــی بــرای خرده‌فروشــی‌ها اســت. در ایــن 

وب‌ســایت می‌توانیــد محصولاتتــان را معرفــی کنیــد تــا افــراد بیشــتری را بــه فروشــگاهتان 

ــاخص‌های  ــز و ش ــای متمای ــا رنگ‌ه ــدی را ب ــولات جدی ــد محص ــعی کنی ــد. س ــذب کنی ج

بصــری برجســته کنیــد تــا توجــه افــراد را بیشــتر بــه خــود جلــب کنــد. اطلاعــات تمــاس را 

ــد.  ــد آن را بیابن ــی بتوانن ــه راحت ــوه ب ــتری‌های بالق ــا مش ــد ت ــرار دهی ــدرس ق ــا در دی خوان

 

16. در بانک اطلاعات مرجع ثبت‌نام کنید.

تقریبــاً 80 درصــد از مصرف‌کننــدگان فرآینــد خریــد را از دســتگاه تلفــن همــراه خــود شــروع 

می‌کننــد. بــه همیــن علــت لازم اســت تــا مراجعــی را کــه مشــتری‌ها بــه آن مراجعــه می‌کننــد، 

شناســایی کــرده و اطلاعــات دقیــق و کامــل و به‌روزشــده‌ای از کســب‌وکارتان در آن وارد کنیــد. 

در ایــن صــورت مشــتری‌های بالقــوه می‌تواننــد بــه راحتــی پاســخ پرسش‌هایشــان را بیاینــد 

و در ارتبــاط بــا محصــولات مــورد نیازشــان از فروشــگاهتان اطلاعــات لازم را بــه دســت آوردنــد. 

89 درصــد از مشــتری‌های بالقــوه تمایــل دارنــد تــا بــرای برقــراری ارتبــاط بــا کســب‌وکارهای 

ــر  ــد کــه ایــن موضــوع خرده‌فروشــی را نیــز در ب مختلــف از روش ارســال پیــام اســتفاده کنن

ــی را  ــای ارتباط ــان اولویت‌ه ــن جستجویش ــه از اولی ــد ک ــتری‌ها ببینن ــی مش ــرد. وقت می‌گی

ــه بهتریــن شــکل  ــه احتمــال زیــاد وارد کاریــز فــروش می‌شــوند. پــس ب ــرآورده می‌کنیــد، ب ب

از ایــن موضــوع بهــره بگیریــد. مثــاً می‌توانیــد در بانــک اطلاعــات اصنــاف و مشــاغل ایــران 

https://www.business2community.com/consumer-marketing/18-statistics-retail-marketers-need-to-know-for-2019-02152947
https://www.business2community.com/consumer-marketing/18-statistics-retail-marketers-need-to-know-for-2019-02152947
https://senf.ir/ListCompany/75878/%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4%D9%86%D8%AF%DA%AF%D8%A7%D9%86-%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%DB%8C%DA%A9
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ــد. ــام کنی ثبت‌ن

 

17. از مشتری‌ها بازخورد بخواهید.

یکــی از تکنیک‌هــای کاربــردی افزایــش مشــتری در خرده‌فروشــی‌ها ثبــت نظــرات مشــتریان 

و انتشــار آن‌هاســت. 82 درصــد از مشــتری‌ها قبــل از اقــدام بــه خریــد، نظــرات افــراد را بررســی 

می‌کننــد. مشــتری‌ها قبــل از اینکــه بــه یــک کســب‌وکار اعتمــاد کننــد بــه طــور متوســط 10 

ــه  ــر ب ــوه بهت ــا مشــتری‌ها بالق ــد ت ــن بررســی‌ها کمــک می‌کنن ــد. ای ــه می‌کنن نظــر را مطالع

ــد. اگــر از مشــتری‌هایتان ارائــه‌ی نظراتشــان را درخواســت کنیــد،  فروشــگاهتان اعتمــاد کنن

76 درصــد از آن‌هــا تمایــل بــه انجــام ایــن کار دارنــد. بهتــر اســت دریابیــد کــه مشــتری‌ها در 

کــدام پلتفــرم بیشــتر تمایــل بــه اعــام نظــر دارنــد و بیشــتر بــر روی آن تمرکــز کنیــد.

بــرای مثــال، فروشــگاه خانومــی از نظــرات و بازخوردهــای مشــتری‌های خــود بــرای افزایــش 

مشــتری‌هایش اســتفاده کــرده اســت.

18. در شبکه‌های اجتماعی با مشتری‌ها ارتباط برقرار کنید.

ــد،  ــه طــور متوســط در روز در تلفــن همــراه خــود وقــت می‌گذارن ــراد ب ــی کــه اف از کل زمان

تقریبــاً دو ســاعت و نیــم آن در رســانه‌های اجتماعــی می‌گــذرد. بــه همیــن علــت پیاده‌ســازی 

اســتراتژی‌هایی در رســانه‌های اجتماعــی بــرای خرده‌فروشــی‌تان، کانال‌هــای بیشــتری را 

در اختیــار مشــتری‌ها و مشــتری‌های بالقوه‌تــان قــرار می‌دهــد تــا بــا برندتــان ارتبــاط برقــرار 

کننــد. وقتــی از شــبکه‌های اجتماعــی اســتفاده می‌کنیــد می‌توانیــد اطلاعاتــی را در ارتبــاط بــا 
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ســاعات کاری، تخفیف‌هــای فصلــی و نظــرات افــراد بــه‌کار بگیریــد. بــه خاطــر داشــته باشــید 

ــش مشــتری در  ــر افزای ــی نقــش چشــمگیری ب ــوا در شــبکه‌های اجتماع ــی محت ــه بازاریاب ک

خــرده فروشــی‌ها خواهــد داشــت:

ˢ سرنخ‌های ایجاد شده در این روش، 3 برابر بیشتر از بازاریابی سنتی است.	

ˢ هزینه‌ی این شیوه 62 درصد کمتر از روش سنتی است.	

ˢ ــد، 	 ــال می‌کنن ــه در رســانه‌های اجتماعــی دنب ــدی ک ــر از برن ــده 9 نف از هــر 10 مصرف‌کنن

ــد. ــد انجــام می‌دهن خری

ˢ 55 درصــد از مصرف‌کننــدگان وقتــی محصولــی را در شــبکه‌های اجتماعــی بیابنــد، 	

می‌کننــد. خریــداری 

ˢ 71 درصــد از مصرف‌کننــدگان بــه ارجاعــات انجام‌شــده در شــبکه‌های اجتماعــی اعتمــاد 	

دارنــد و از آن‌هــا خریــد می‌کننــد.

19. تجربیات بهتری به مشتری‌هایتان ارائه دهید.

بــا توجــه بــه تغییــرات به وجــود آمــده در کســب‌وکارهای مختلف و بــه ویژه خرده‌فروشــی‌ها، 

لازم اســت تــا از روش‌هــای تــازه‌ای بــرای جــذب مشــتری‌ها بــه فروشــگاهتان اســتفاده کنیــد. 

ــا چــت ویدئویــی جایگزیــن کنیــد  ــه‌ی حضــور در فروشــگاه را ب ــرای مثــال می‌توانیــد تجرب ب

ــل  ــد و در دفعــات بعــد هــم مای ــه کنن ــد را تجرب ــه همــان رون ــد از خان ــا مشــتری‌ها بتوانن ت

ــه  ــی ک ــا زمان‌های ــاط ب ــد در ارتب ــگاهتان می‌توانی ــن در فروش ــند. همچنی ــرارش باش ــه تک ب
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ــه  ــی ب ــدون نگران ــد ب ــا بتوانن ــا آن‌ه ــد ت ــانی کنی ــتری‌ها اطلاع‌رس ــه مش ــت ب ــر اس خلوت‌ت

ــی  ــن معرف ــث بازگشــت مشــتری و همچنی ــن شــیوه‌ها باع ــد. اســتفاده از ای ســراغتان بیاین

 b2c ــان در یــک کســب‌وکار ــه نظــر خودت ــی کــه ب مشــتری‌های ارجاعــی می‌شــود. روش‌های

در صنعــت شــما احتمــالًا بیشــتر بازخــورد می‌گیــرد و تجربــه‌ی بهتــری بــرای مشــتری ایجــاد 

ــه‌کار بگیریــد. می‌کنــد را بیابیــد و بــدون معطــی ب

 

20. تبلیغات

صــرف نظــر از همــه‌ی اســتراتژی‌هایی کــه بــرای افزایــش مشــتری در خرده‌فروشــیتان 

ــان جــزو مؤثرتریــن  ــه خاطــر داشــته باشــید کــه تبلیغــات همچن ــد ب اســتفاده می‌کنیــد، بای

روش‌هــا بــرای جــذب افــراد بــه فروشــگاهتان اســت. فرقی نــدارد کــه از روش تبلیغــات کلیکی 

یــا شــیوه‌های دیگــر اســتفاده کنیــد. بــرای انجــام ایــن کار لازم اســت جمعیت‌شناســی مــد 

ــد و  ــرار دهی ــدف ق ــل را ه ــن قبی ــواردی از ای ــکان و م ــیت، م ــن، جنس ــامل س ــان ش نظرت

ــر اســاس آن‌هــا تنظیــم کنیــد. تبلیغاتتــان را ب

 

21. وبلاگ ایجاد کنید.

اســت،  در خرده‌فروشــی‌ها مؤثــر  بیشــتر  بــرای جــذب  اســتراتژی‌هایی کــه  از جملــه 

ــا  ــد، ت ــتفاده می‌کنن ــی اس ــه از وبلاگ‌نویس ــب‌وکارهایی ک ــت. کس ــوی اس ــاگ ق ــاد وب ایج

ــی  ــی عال ــد روش ــی می‌توان ــد. وبلاگ‌نویس ــری دارن ــتری بالات ــاد مش ــرخ اعتم ــد ن 78 درص

ــن شــیوه  ــا اســتفاده از ای ــی باشــد. ب ــوا در شــبکه‌های اجتماع ــرای به‌اشــتراک‌گذاری محت ب

https://getcodeless.com/blogging-statistics/
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می‌توانیــد نظــر مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه را بــه فروشــگاهتان جلــب کنیــد. فرامــوش 

نکنیــد کــه در وبــاگ خــود از بهینه‌ســازی موتــور جســتجو اســتفاده کنیــد. بــا انجــام ایــن کار 

ــوید. ــده می‌ش ــر دی ــد و بهت ــگاهتان را بیابن ــد فروش ــر می‌توانن ــراد راحت‌ت اف

فروشــگاه جانبــی در وبــاگ خــود مطالــب مفیــدی را در اختیــار مخاطبــان خــود قــرار داده 

اســت تــا از ایــن طریــق بتوانــد مشــتری‌های بیشــتری را جــذب کنــد.

بــه عنــوان صاحــب کســب‌وکاری کوچــک، داســتان برنــد همــان چیــزی اســت کــه شــما را از 

دیگــران متمایــز می‌کنــد و بــه مشــتریان بینــش بیشــتری نســبت بــه شــما و کارتــان می‌دهــد. 

ــع پیش‌آمــده  ــا وقای ــاره‌ی شــما و داســتان شــروع کار ی هنگامــی کــه مشــتریان بیشــتر درب

بداننــد، ارتبــاط عاطفــی بــا کســب‌وکار شــما برقــرار می‌کننــد. در نتیجــه تمایــل بیشــتری بــه 

خریــد خواهنــد داشــت. داســتان خــود را در صفحــه‌ی »دربــاره‌ی مــا« در وب‌ســایت خــود یــا 

در متن‌هــای جانبــی بازاریابــی ماننــد کارت پســتال، بروشــور یــا متــن آگهی‌هــای خــود قــرار 

دهیــد.

 

22. با فصول و فرهنگ عمومی مردم همراه باشید.

ــه دور از عناصــر فرهنگــی روز، مــردم را از  ــز بیــش از یــک فروشــگاه قدیمــی و ب هیــچ چی

ــه دنبــال افزایــش مشــتری‌هایتان هســتید لازم  ــه همیــن علــت اگــر ب خــود دور نمی‌کنــد. ب

اســت بــه‌روز باشــید. همیشــه بایــد بــه افــراد دلایــل جدیــدی ارائــه دهیــد تــا از فروشــگاهتان 

ــن خــود  ــی در ویتری ــد روز و فصل ــا ترکیــب عناصــر م ــن کار را ب ــد ای ــد. می‌توانی ــد کنن بازدی
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ــوروز از  ــد ن ــا عی ــدارس ی ــایی م ــد بازگش ــف مانن ــول مختل ــن در فص ــد. همچنی ــام دهی انج

تم‌هــای مرتبــط اســتفاده کنیــد. خلاصــه کــه بــرای جــذب مشــتری در خرده‌فروشــی‌ها بایــد 

فرهنــگ مشــتریان و بازارتــان را بشناســید.

 

23. از محتوای ویدئویی استفاده کنید.

ــتر  ــتری‌های بیش ــذب مش ــای ج ــن روش‌ه ــی از بهتری ــی یک ــوای ویدئوی ــتفاده از محت اس

ــن و از  ــان را آنلای ــدند خریدهایش ــور ش ــراد مجب ــیاری از اف ــا بس ــری کرون ــا همه‌گی اســت. ب

راه دور انجــام دهنــد. بــه همیــن دلیــل در فروشــگاه خــود بایــد تجربــه‌ای را ارائــه دهیــد کــه 

ــی  ــوا و بازاریاب ــه کمــک محت ــد. ب ــان را لمــس و احســاس کنن ــد محصولاتت ــداران بتوانن خری

ویدئویــی می‌توانیــد بهتــر ایــن تجربــه را ارائــه دهیــد. ایــن شــیوه بــه ویــژه در فروشــگاه‌های 

ــر باشــد. ــاً مؤث ــد کام پوشــاکی می‌توان

 

24. از اینفلوئنسرها کمک بگیرید.

ــه  ــی ک ــای منابع ــه توصیه‌ه ــا ب ــد ت ــل دارن ــتر تمای ــراد بیش ــیاری از اف ــال حاضــر بس در ح

می‌شناســند عمــل کننــد. بــه همیــن علــت اســت کــه اینفلوئنســر مارکتینــگ باعــث افزایــش 

ــت افزایــش مشــتری‌هایتان خواهــد شــد. ــد و ایجــاد ترافیــک و در نهای آگاهــی از برن

 

25. از علائم چشمگیر استفاده کنید.

ــرای تماشــای  ــردم ب ــا م ــع شــده ی ــی شــلوغ و پرازدحــام واق ــر خرده‌فروشــی‌تان در مکان اگ

https://didar.me/influencer-marketing/
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ــب  ــرای جل ــری ب ــای دیگ ــا از روش‌ه ــت ت ــد لازم اس ــف نمی‌کنن ــگاهتان توق ــن فروش ویتری

توجهشــان اســتفاده کنیــد. مثــاً می‌توانیــد از تابلوهــا و علائــم و رنگ‌هایــی اســتفاده کنیــد 

کــه نظــر افــراد را بــه خــود جلــب کنــد.

 

26. از تبلیغات پیامکی استفاده کنید.

ــد  ــد می‌توانی ــه فروشــگاهتان جــذب کنی ــد مشــتری‌های بیشــتری را ب ــه بتوانی ــرای اینک ب

ــام اســت.  ــال پی ــرای انتق ــن شــیوه ســاده‌ترین راه ب ــد. ای از تبلیغــات پیامکــی کمــک بگیری

ــوند. ــده می‌ش ــا خوان ــد پیامک‌ه ــه 99 درص ــان داده ک ــی‌ها نش بررس

 

27. بازاریابی ارجاعی

ــک  ــی کم ــی ارجاع ــای بازاریاب ــد از کمپین‌ه ــتر می‌توانی ــتری‌های بیش ــذب مش ــرای ج ب

بگیریــد. ایــده‌ی اصلــی در ایــن روش ایــن اســت که نوعــی انگیــزه را در مشــتری‌های رضایتمند 

خــود فراهــم کنیــد تــا دوســتان و آشــنایان خــود را بــه فروشــگاه شــما بیاورنــد. بــرای مثــال 

ــد. ــی را در نظــر بگیری ــرای معرفــی مشــتری‌های ارجاعــی تخفیفات ــد ب می‌توانی

 

28. امکان تست محصول

در بســیاری از خرده‌فروشــی‌ها پیــش از خریــد محصــول، امــکان امتحــان کــردن آن وجــود 

دارد. انجــام ایــن کار بــه مشــتری دلیلــی ارائــه می‌دهــد کــه چــرا بایــد آن محصــول را خریداری 

کننــد. یکــی از تکنیک‌هــای بازاریابــی خرده‌فروشــی‌ها لمــس محصــول توســط مشــتری 

https://didar.me/referral-marketing/
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ــوازم آرایشــی،  اســت، البتــه ایــن امــکان تنهــا در برخــی از خرده‌فروشــی‌ها ماننــد برخــی از ل

عطــر و ادکلــن یــا بعضــی از مــواد خوراکــی وجــود دارد. بــرای اینکــه بتوانیــد مشــتری‌ها را بــه 

داخــل فروشــگاهتان جــذب کنیــد لازم اســت امــکان تســت را بــه اطلاعشــان برســانید.

 

29. از مشتری‌هایتان مراقبت کنید.

ــه ســمت خــود  ــادی را ب ــا مشــتری‌های زی ــد ت ــه کمــک می‌کن ــی ک ــر از اقدامات ــی دیگ یک

ــچ  ــه هی ــید ک ــته باش ــر داش ــه خاط ــت. ب ــی اس ــتری‌های فعل ــت از مش ــد مراقب ــذب کنی ج

ــده 45  ــاس بررســی‌های انجام‌ش ــر اس ــد نیســت. ب ــتری‌های رضایتمن ــر از مش ــی بهت تبلیغات

ــد  ــود، خری ــخ داده نش ــان پاس ــا و سؤالاتش ــه نگرانی‌ه ــرعت ب ــر به‌س ــتری‌ها اگ ــد از مش درص

آنلایــن را ادامــه نمی‌دهنــد. ایــن آمــار نشــان می‌دهــد کــه اگــر می‌خواهیــد مشــتری جــذب 

کنیــد بایــد بــه تمــام نظــرات و ســؤالات آن‌هــا در ســریع‌ترین زمــان ممکــن رســیدگی کنیــد. بر 

اســاس تحقیقــات انجام‌شــده 70 درصــد از تجربه‌هــای خریــد بــر اســاس احســاس مشــتری از 

نحــوه‌ی برخــورد بــا آن‌هــا هنــگام خریــد اســت.  بــه همیــن علــت بایــد بــه ایــن موضــوع توجــه 

داشــته باشــید کــه تجربــه‌ی مشــتری،‌ بیــش از محصــول یــا تبلیغــات اهمیــت دارد. همچنیــن 

بــه خاطــر داشــته باشــید کــه مــردم بــرای بــه اشــتراک گذاشــتن برداشــت‌های منفــی دو برابــر 

بیشــتر اشــتیاق دارنــد. بــرای جبــران یــک تجربــه‌ی منفــی 12 تجربــه‌ی مشــتری مثبــت لازم 

اســت. بــه همیــن علــت لازم اســت کــه تــا حــد امــکان همــه‌ی مشــتری‌ها هنــگام خــروج از 

فروشــگاهتان راضــی باشــند.

 

https://didar.me/customer-experience/
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30. شخصی‌سازی را در اولویت قرار دهید. 

اگــر محصــول یــا خدمتــی بــه خواســته‌های مشــتریان شــبیه باشــد، توجــه آنــان را بــه خــود 

جلــب خواهــد کــرد. هرچنــد عبــارت »شــخصی« بــه تمــام چیزهایــی کــه مــورد علاقــه‌ی مــا 

ــوش  ــه گ ــی ک ــم، موزیک ــال می‌کنی ــدام دنب ــه م ــی ک ــال ورزش ــرای مث ــاره دارد. ب اســت، اش

می‌دهیــم یــا شــهری کــه اخیــراً بــه آن ســفر کرده‌‌ایــم. این‌هــا علایــق شــخصی مــا هســتند.

بــرای درک علایــق شــخصی مشــتریان در خرده‌فروشــی خــود، می‌توانیــد از برنامه‌هــای 

وفــاداری مشــتریان بــرای به‌دســت آوردن اطلاعــات در مــورد اقدامــات مشــتریان اســتفاده کنید 

ــولات و  ــات، محص ــازی ارتباط ــازی و شخصی‌س ــرای بهینه‌س ــده ب ــت آم ــای به‌دس و از داده‌ه

پیشــنهادات اســتفاده کنیــد.

ــخصی را  ــه‌ی ش ــی تجرب ــه نوع ــد ک ــد می‌کنن ــی خری ــتری‌ها از مغازه‌های ــد از مش 80 درص

ــط طولانی‌مــدت ایــن اســت کــه آن‌هــا را  ــرای ایجــاد رواب ــد. راهــی مطمئــن ب ــه می‌دهن ارائ

بشناســید. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه 62 درصــد مصرف‌کننــدگان بــر اســاس ترجیحــات و 

علایــق خــود انتظــار پیشــنهادات شــخصی را از فروشــگاهی کــه بــه ســراغش می‌رونــد، دارنــد

 

31. برگزاری رویدادهای جالب

بــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر لازم اســت ابتــدا توجــه عمومــی را بــه خــود جلــب کنیــد. 

برگــزاری رویدادهــای جذابــی ماننــد معرفــی محصــول یــا نمایشــگاه می‌توانیــد باعــث جــذب 

افــراد بیشــتر بــه فروشــگاهتان شــود. بســته بــه محصولاتــی کــه ارائــه می‌دهیــد می‌توانیــد 

https://didar.me/customer-loyalty-program/
https://www.salesforce.com/blog/category/marketing/
https://www.salesforce.com/blog/category/marketing/
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ــی و  ــا تخفیف‌هــای یلدای ــدی ی ــک فرای ــاً از بل ــد. حتم ــزار کنی ــی را برگ ــط جذاب ــداد مرتب روی

غیــره هــم اســتفاده کنیــد.

32. از نرم‌افزار CRM استفاده کنید.

ــوع  ــن ن ــد در ای ــای کارآم ــتفاده از ابزاره ــت خرده‌فروشــی‌ها، اس ــر از رقاب ــازار پ ــروزه در ب ام

ــزار  ــدی چــون نرم‌اف ــل شــده اســت. فناوری‌هــای قدرتمن ــک ضــرورت تبدی ــه ی کســب‌وکار ب

مدیــرت ارتبــاط بــا مشــتری یــا CRM کمــک می‌کنــد تــا مشــتری‌های بیشــتری را بــه 

فروشــگاه خــود جــذب کنیــد و در ایــن عرصــه موفق‌تــر ظاهــر شــوید. بــا اســتفاده از ســی آر 

می‌توانیــد: ام 

ˢ ــاد 	 ــث ایج ــن کار باع ــد. ای ــازی کنی ــت و شخصی‌س ــتری‌هایتان را تقوی ــا مش ــط ب رواب

ــد. ــش می‌ده ــا را افزای ــت آن‌ه ــده و رضای ــمندی ش ــس ارزش ح

ˢ ــد 	 ــد نکرده‌ان ــت خری ــا اس ــه مدت‌ه ــی ک ــا آن‌های ــرده و ب ــته‌بندی ک ــتری‌ها را دس مش
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33. در همه‌ی کانال‌ها خدمات مشتری ثابتی را ارائه دهید.

در حــال حاضــر ســفر مشــتری دیگــر فرآینــد ســاده‌ای بــه صــورت بازدیــد از فروشــگاه و خریــد 

محصــول نیســت. بــر اســاس بررســی‌های انجام‌شــده 73 درصــد از مشــتری‌ها در طــول ســفر 

ــه‌ی  ــق در هم ــه‌ی موف ــاد تجرب ــد ایج ــد. کلی ــتفاده کرده‌ان ــال اس ــن کان ــود از چندی ــد خ خری

کانل‌هــا ایــن اســت کــه اطمینــان یابیــد خدمــات ثابتــی را در همــه‌ی آن‌هــا بــه مشــتری‌ها 

ارائــه می‌دهیــد و در فروشــگاه فیزیکــی، فروشــگاه آنلایــن، شــبکه‌های اجتماعــی، ایمیل‌هــا 

و هــر نقطــه‌ی تمــاس دیگــر حــس یکپارچگــی را بــه مشــتری‌های خــود منتقــل کنیــد. بــه 

ــال  ــی‌ها انتق ــتریان در خرده‌فروش ــات مش ــود خدم ــای بهب ــی از تکنیک‌ه ــر یک ــارت دیگ عب

حــس هماهنگــی بیــن کانال‌هــای مختلــف ارتباطــی بــا مشــتری اســت.

 

34. طرح‌های پاداش

یکــی از راه‌هــای عالــی بــرای بهبــود خدمــات مشــتریان، معرفــی طرح‌هــای پــاداش اســت. 

مشــتری‌ها عاشــق ایــن هســتند کــه در ازای خریدشــان پــاداش دریافــت کننــد و اگــر چنیــن 

طرح‌هایــی داشــته باشــید، مطمئنــاً بــاز هــم بــه فروشــگاه شــما بازمی‌گردنــد. همچنیــن بــه 

خاطــر داشــته باشــید کــه بایــد بــه کارکنــان فــروش خــود بــرای ارائــه‌ی خدمــات اســتثنایی بــه 

ــد. ــا طراحــی کنی ــدد آن‌ه ــازی مج ــرای فعال‌س ــی را ب ــا کمپین ــد. ی ــاس بگیری تم

ˢ گــزارش هرچیــزی کــه بخواهیــد را می‌توانیــد از CRM بگیریــد. از میــزان خریــد در 	

ــره. ــتری و غی ــردن مش ــد نک ــل خری ــتریان، دلای ــن مش ــا بهتری ــه ت ــف گرفت ــای مختل ماه‌ه

https://hbr.org/2017/01/a-study-of-46000-shoppers-shows-that-omnichannel-retailing-works
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مشــتری‌ها پــاداش بدهیــد. وقتــی قدردانــی خــود را از اقدامــات آن‌هــا نشــان دهیــد، باعــث 

می‌شــود تــا انگیــزه‌ی بیشــتری بــرای ادامــه‌ی ایــن رونــد به‌دســت بیاورنــد.

35. ارائه‌ی خدمات مشتری وظیفه‌ی همه است.

ــن  ــد: »ای ــه مســئول آن در جــواب ســؤالتان بگوی ــد ک ــه فروشــگاهی رفته‌ای ــه حــال ب ــا ب ت

موضــوع بــه مــن مربــوط نیســت؟«. هــر ســمتی هــم کــه داشــته باشــید، مســئولیت مراقبــت 

ــاط  ــه در ارتب ــی در فروشــگاهتان هســتند ک ــر کارکنان ــه اســت. اگ ــه‌ی هم از مشــتری وظیف

بــا خدمــات مشــتری حساســیت کافــی را بــه خــرج نمی‌دهنــد، شــاید افــراد مناســبی 

ــت  ــه تقوی ــان ب ــه تیمت ــد ک ــاس می‌کنی ــر احس ــن اگ ــند. همچنی ــب‌وکارتان نباش ــرای کس ب

ــد. ــوزش دهی ــا را آم ــاز دارد، آن‌ه ــتری نی ــات مش ــه خدم ــوط ب ــای مرب مهارت‌ه

 

ــانی  ــب اطلاع‌رس ــد را مرت ــتی جدی ــتور‌العمل‌های بهداش 36. دس
کنیــد.

در شــرایط فعلــی کرونــا و بــا تغییــر مــداوم مقــررات بهداشــتی، ســامت و بهداشــت بــرای 

ــب  ــه مرت ــت ک ــم اس ــت مه ــن عل ــه همی ــت. ب ــوردار اس ــی برخ ــت بالای ــتری‌ها از اهمی مش

ــازید.  ــاده س ــل آم ــری از قب ــر تغیی ــرای ه ــا را ب ــید و آن‌ه ــاط باش ــود در ارتب ــان خ ــا کارکن ب

دســتورالعل‌های جدیــد و الزمــات بهداشــتی را بــه آن‌هــا توضیــح دهیــد. فرایندهایــی ماننــد 

ــره را  ــاب و غی ــان تسویه‌حس ــی در زم ــذاری اجتماع ــا فاصله‌گ ــک ی ــی ماس ــیدن دائم پوش

ــد. آمــوزش دهی
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ــود  ــع خ ــه نف ــده را ب ــای ناراحت‌کنن ــات، موقیعت‌ه ــی از تجربی ــه‌ی برخ ــا ارائ ــد ب می‌توانی

ــا  ــد ب ــاری اســت می‌توانی ــگاهتان اجب ــیدن ماســک در فروش ــر پوش ــاً اگ ــد. مث ــر دهی تغیی

ارائــه‌ی ماســک رایــگان بــه افــرادی کــه از آن اســتفاده نمی‌کننــد، تجربــه‌ی مشــتری بهتــری 

ارائــه دهیــد. مثــاً فروشــگاه‌های زنجیــره‌ای شــهروند بــرای حفــظ ســامت مشــتری‌های خــود، 

فروشــگاه‌های آنلاینــی ایجــاد کــرده تــا از ایــن طریــق خدمــات بهتــری را بــه مشــتری‌هایش 

ارائــه دهــد.

 

37. ارتباط منظم با مشتری‌ها

یکــی دیگــر از اســتراتژی‌های بهبــود خدمــات مشــتریان بهبــود روابــط بــا مشــتریان اســت. 

ارتبــاط منظــم بــا مشــتری‌ها از اهمیــت بالایــی برخــوردار اســت. فرقــی نمی‌کنــد ســاعت کاری 

ــن  ــد؛ بهتری ــی کنی ــان را معرف ــد محصــولات جدیدت ــا بخواهی ــد ی ــد را اطلاع‌رســانی کنی جدی

ــر  ــه تغیی ــا را از هرگون ــه آن‌ه ــن اســت ک ــه مشــتریان ای ــی ب ــه‌ی عال ــه‌ی تجرب ــرای ارائ راه ب

عملکــرد از قبــل مطلــع ســازید. بــرای مثــال اگــر قصــد داریــد ســاعات کارتــان را تغییــر دهیــد 

لازم اســت کــه برجســته و دقیــق از طریــق کانال‌هــای ارتباطــی مختلــف ایــن موضــوع را بــه 

اطلاعشــان برســانید.

 

38. خود را به جای مشتری‌هایتان بگذارید.

ــث می‌شــود  ــه باع ــا آن‌هاســت ک ــوی ب ــاد ارتباطــی ق ــد ایج درک احساســات مشــتری کلی

ــا  ــد. آی ــه می‌ده ــا ارائ ــه آن‌ه ــده ب ــاً شخصی‌ش ــه‌ای واقع ــد و تجرب ــگاهتان بازگردن ــه فروش ب
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مشــتریتان بــه دلیــل اینکــه بــه دنبــال لباســی مناســب بــرای موقعیــت حســاس و مصاحبــه‌ی 

کاریــش اســت، دچــار اســترس شــده؟ آیــا خســته از ســر کار بازگشــته؟ بایــد مهارت‌هــای لازم 

بــرای فروشــندگی را یــاد بگیریــد. هــر چــه بهتــر بــا مشــتری‌ها ونیازهــای عاطفیشــان ارتبــاط 

برقــرار کنیــد، تجربــه‌ی بهتــری را بــه آن‌هــا ارائــه خواهیــد داد.

 

39. ترغیب مشتری به ریسک

هنگامــی کــه خریــدار کالای خاصــی را می‌خــرد، بــرای مثــال جواهــر، لبــاس شــیک یــا هــر 

ــن  ــه ای ــنده‌هایی ک ــاه اســت. فروش ــک ســطح رف ــال ی ــه دنب ــع ب ــازی، در واق محصــول ممت

ــورد  ــاه م ــطح رف ــی از س ــرد حت ــد ک ــک خواهن ــداران کم ــه خری ــد ب ــوع را درک می‌کنن موض

ــرای ســبک زندگــی  ــور کننــد و متقاعــد شــوند کــه آن محصــول خــاص چقــدر ب نظرشــان عب

مــورد نظرشــان مناســب اســت. فروشــنده‌هایی کــه مشــتریان خــود را به‌خوبــی می‌شناســند، 

می‌تواننــد بــدون تشــویق خریــداران بــه اســتفاده از محصــول یــا خریــد کالای گران‌تــر، آن‌هــا 

ــال ریســک‌پذیری باشــند. ــه دنب ــد کــه ب را تشــویق کنن

 

40. احساسات را نشانه بگیرید.

احساســات افــراد را بشناســید. محرک‌هــای احساســی قوی‌تریــن محــرک بــرای تصمیم‌گیــری 

خریــد هســتند. احساســاتی ماننــد تــرس، شــرم، غــرور و حتــی نوع‌دوســتی می‌تواننــد 

ــروش محســوب شــوند. ــرای ف ــدی ب محرک‌هــای قدرتمن

 Fear Of ــارت ــک FOMO شــنیده‌اید؟ FOMO خلاصــه‌ی عب ــورد تکنی ــزی در م تابه‌حــال چی

https://didar.me/17-skills-that-every-sales-rep-must-have/
https://didar.me/17-skills-that-every-sales-rep-must-have/
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Missing Out و بــه معنــی تــرس از دســت دادن اســت. اگــر موقعیــت را طــوری نشــان دهیــد 

ــد نکــردن، مزیــت و شــانس بزرگــی را از دســت  ــع شــود کــه در صــورت خری ــا مشــتری قان ت

ــد. ــول کرده‌ای ــتان را متح ــد، فروش می‌ده

41. از شکایت‌های مشتری‌هایتان نترسید.

ــه  ــد. همیش ــل کنی ــت تبدی ــه فرص ــا را ب ــود، تهدیده ــتریان خ ــات مش ــود خدم ــرای بهب ب

ــکایت  ــا ش ــه ب ــد در مواج ــا می‌توانی ــد. ام ــه دای ــی را نگ ــراد را راض ــه‌ی اف ــد هم نمی‌توانی

ــه مشــکلات مشــتری‌های خــود توجــه  ــر ب ــد. اگ ــات را انجــام دهی ــن اقدام مشــتریان بهتری

ــد شــد.  ــل خواهن ــد فروشــگاهتان تبدی ــه مشــتری‌های رضایتمن ــاد ب ــال زی ــه احتم ــد، ب کنی

ــت  ــه فرص ــد ب ــرایط می‌توان ــن ش ــد، ای ــیدگی کنی ــتی رس ــا به‌درس ــکایات آن‌ه ــه ش ــی ب وقت

تبدیــل شــود. ممکــن اســت خودتــان متوجــه برخــی از مشــکلات موجــود نباشــید و فقــط از 

ــده 70  ــی‌های انجام‌ش ــاس بررس ــر اس ــد. ب ــی ببری ــوارد پ ــن م ــه ای ــتری‌هایتان ب ــق مش طری

درصــد از مشــتری‌هایی کــه شــکایت خــود را ثبــت کرده‌انــد و بــا موفقیــت بــه آن‌هــا رســیدگی 

ــد. ــگاه بازمی‌گردن ــه آن فروش ــاره ب ــده، دوب ش

مثــاً فرمــی بــرای ثبــت شــکایت روی ســایت بگذاریــد. یــا چنــد وقــت یــک بــار از 

کنیــد. نظرســنجی  مشــتری‌هایتان 

 

42. کل تیم فروش را به‌روز نگه دارید.

ــا،  ــی کانال‌ه ــتری‌ها در تمام ــه مش ــی ب ــه و عال ــات یکپارچ ــه‌ی خدم ــرای ارائ ــر ب راه دیگ

https://didar.me/customer-complaints/
https://didar.me/customer-complaints/


رازهای فروش بیشتر در خرده‌فروشی‌ها30

ــولات  ــی محص ــت. وقت ــا اس ــا آن‌ه ــاط ب ــانی در ارتب ــولات و به‌روزرس ــداوم محص ــوزش م آم

جدیــدی را وارد می‌کنیــد بایــد همــه‌ی افــرادی کــه پشــت پیشــخوان هســتند، آن‌هــا را دقیــق 

بررســی کننــد. بــرای محصــولات پیچیده‌تــر ممکــن اســت بــه آمــوزش ویدئویــی و توضیحــات 

کارشناســان نیــاز باشــد.

 

43. کارکنان خود را دائماً آموزش دهید.

ــر می‌ســپارند.  ــه خاط ــد را ب ــگام خری ــزی، تجربه‌شــان هن ــر چی ــش از ه مشــتری‌هایتان بی

از آنجایــی کــه فروشــندگانتان تصویــر کســب‌وکار شــما را در ذهــن مشــتری می‌ســازند، بایــد 

ــا  ــت ت ــز لازم اس ــر چی ــش از ه ــن کار پی ــام ای ــرای انج ــند. ب ــته باش ــه‌ای داش ــاری حرف رفت

ــه  ــن گــوش دادن ب ــد. همچنی ــان خــود ایجــاد کنی ــا کارکن ــاط دوســتانه‌ای را ب ــان ارتب خودت

ــر  ــی بهت ــه‌ی خدمات ــرای ارائ ــزه ب ــاد انگی ــی در ایج ــش مهم ــد نق ــا می‌توان پیشــنهادات آن‌ه

بــا مشــتری‌ها داشــته باشــد. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه کارکنــان رضایتمنــد بیشــتر بــرای 

ــد. ــاش می‌کنن ــتری‌ها ت ــات مش ــود خدم بهب

نکتــه‌ی مهمــی کــه دربــاره‌ی مدیریــت تیــم فــروش همیشــه مطــرح می‌شــود، رهبــری تیــم 

ــی  ــرا فروشــنده‌ی خوب ــد زی ــا یافته‌ان ــن نقــش ارتق ــه ای ــران ب فــروش اســت. بســیاری از مدی

بوده‌انــد. بــا ایــن حــال، هرگــز آمــوزش خاصــی در مــورد مهارت‌هــای مدیریتــی یــا الهام‌بخــش 

بــودن بــرای ارائــه‌ی خدمــات عالــی بــه مشــتریان بــه مدیــران جدیــد داده نمی‌شــود. اگــر شــما 

هــم در چنیــن موقعیتــی قــرار گرفته‌ایــد، بایــد از فروشــنده بــه رهبــر تبدیــل شــوید. ایــن بــدان 

معنــی اســت کــه شــما بایــد هــدف فــروش را تعییــن کنیــد، تیــم خــود را تشــویق نماییــد تــا 
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کارهــای خلاقانه‌تــری انجــام دهنــد و بــرای هــر مشــتری تجربــه‌ای »عجیــب« ایجــاد کنیــد. 

بعــد از آن می‌توانیــد پیروزی‌هــای بــزرگ خــود را جشــن بگیریــد. ایــن یعنــی بــه کارمنــدان 

ــن احســاس را  ــد ای ــن آن‌هــا هــم می‌توانن ــد، بنابرای ــودن می‌دهی فــروش احســاس خــاص ب

بــه مشــتریان منتقــل کننــد.

 

44. نحوه‌ی خواندن زبان بدن مشتری را بیاموزید.

ــت  ــروز رقاب ــد، پی ــت آوری ــه دس ــی ب ــتری اطلاعات ــار مش ــرکات و رفت ــد از ح ــی بتوانی وقت

خواهیــد شــد و رقبــا را شکســت می‌دهیــد. لازم اســت تمــام کارمنــدان فــروش از روی زبــان 

بــدن مشــتری‌ها درک کننــد کــه فــرد خوشــحال، غمگیــن یــا حتــی ناامیــد اســت. اهمیــت این 

موضــوع بــه ایــن علــت اســت کــه روحیــه‌‌ی مشــتری‌هایتان می‌توانــد بــه عنــوان کاتالیــروزی 

بــرای ایجــاد رابطــه‌ی بهتــر و احتمــال خریــد بیشــتر در آینــده از فروشــگاهتان باشــد.

 

45. از محدوده‌ی وظایفتان فراتر روید.

ــر  ــال کالای خاصــی اســت. اگ ــه دنب ــد مشــتری وارد فروشــگاهتان می‌شــود و ب ــرض کنی ف

ــد  ــگاه می‌توان ــپ فروش ــمت چ ــه در س ــد ک ــط می‌گویی ــد فق ــؤال می‌پرس ــما س ــی از ش وقت

پیدایــش کنــد، بدتریــن خدمــات را بــه مشــتری‌هایتان ارائــه می‌دهیــد. بــرای بهبــود خدمــات 

مشــتریان در خرده‌فروشــی‌ها، مشــتری را بــه ســمت کالایــی کــه بــه دنبالــش اســت هدایــت 

کنیــد و بعــد هــم منتظــر بمانیــد تــا اگــر ســؤالات بیشــتری داشــت و یــا چیــز دیگــری لازم 

داشــت راهنمایــی‌اش کنیــد.

https://didar.me/lesson-five-body-language-for-selling/
https://didar.me/lesson-five-body-language-for-selling/


رازهای فروش بیشتر در خرده‌فروشی‌ها32

ایــن فقــط یــک مثــال اســت. قطعــاً می‌توانیــد ایــن نکتــه را بــه تمــام جنبه‌هــای کاریتــان 

گســترش دهیــد. مثــاً حتمــا دیده‌ایــد کــه شــرکت بروکــس، از حیطــه‌ی وظایــف خــود فراتــر 

ــوده و  ــای فرس ــض لامپ‌ه ــرای تعوی ــی را ب ــش، طرح ــروش محصولات ــای ف ــه ج ــه و ب رفت

ــه داده اســت. ــو را ارائ ــا لامپ‌هــای ن ســوخته ب

 

46. مشتریان فعلی را رها نکنید.

مشــتریان فعلــی، بهتریــن گزینــه بــرای افزایــش فــروش محصــولات و یــا خدماتتان هســتند. 

ــن اگــر  ــد؛ بنابرای ــه شــما اعتمــاد دارن ــد و ب ــاً از محصــولات شــما اســتفاده کرده‌ان آن‌هــا قب

ــد مجــدد آن‌هــا بیشــتر می‌شــود.  ــد، احتمــال خری ــه دهی ــه آن‌هــا ارائ ــی ب خدمــات باکیفیت

ــد. ــروش و کســب‌وکارتان کمــک می‌کن ــه افزایــش ف ــر ب ــن ام ای

در نظــر گرفتــن برخــی شــرایط ویــژه‌ی فــروش و بازاریابــی فقــط برای مشــتریان فعلی، روشــی 

عالــی بــرای پــاداش دادن بــه مشــتریان وفــادار و افزایــش فــروش اســت. چــرا کــه برخــی از 

افــراد وقتــی می‌بیننــد امتیازهــا و شــرایط ویــژه‌ی شــرکت فقــط بــرای جــذب مشــتریان جدیــد 

طراحی‌شــده، ناراضــی یــا ناامیــد می‌شــوند. بهتــر اســت تبلیغــات فــروش و بازاریابــی را بــرای 

مشــتریان فعلــی خــود، منظــم ارســال کنیــد. مثــاً ماهانــه یــا ســه مــاه یک‌بــار. این‌چنیــن 

برنامه‌ریــزی تبلیغاتــی باعــث می‌شــود کــه ارتبــاط بــا مخاطبــان را حفــظ کنیــد.

همچنیــن تبلیغــات منظــم بــرای مشــتریان فعلــی، نشــان می‌دهــد کــه بــرای مشــتری‌هایتان 

ارزش بالایــی قائــل هســتید. ایــن موضــوع آن‌هــا را تشــویق می‌کنــد تــا اطلاعــات شــما را بــا 
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افــرادی کــه می‌شناســند به‌اشــتراک بگذارنــد و مشــتری‌های جدیــدی برایتــان فراهــم کننــد.

 

 47. آموزش مشتری‌ها

یکــی دیگــر از راهکارهــای عملــی افزایــش فــروش، ارائــه‌ی خدمــات شــخصی ماننــد برگــزاری 

ــرای تقویــت  ــد فرصتــی ب ــن روش می‌توانی ــا ای ــه مشــتریان اســت. ب کلاس‌هــای آموزشــی ب

ارتباطتــان بــا مشــتریان فراهــم کنیــد و ارزش محصــول و یــا خدمــات خــود را بــه آن‌هــا نشــان 

دهیــد. نکتــه‌ی اصلــی ایــن اســت کــه بــا ایــن روش، مشــتریان را بــا کارایــی و ارزش خدماتــی 

ــی را کــه ممکــن اســت  ــد محصولات ــه اینکــه بخواهی ــد، ن ــد آشــنا می‌کنی ــه می‌دهی ــه ارائ ک

هیــچ‌گاه مورداستفاده‌شــان قــرار نگیــرد، بــه آن‌هــا بفروشــید.
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کاربردهای نرم‌افزار CRM برای خرده‌فروشی‌ها و 

کسب‌وکارهای B2C چیست؟

ــع تمــام کســب‌وکارهایی کــه  ــوع مشــاغل، ســادگی اســت. در واق ــن ن ــارز ای مشــخصه‌ی ب

محصــولات مــورد نیــاز شــهروندان عــادی را فراهــم می‌کننــد، جــزو ایــن دســته قــرار می‌گیرنــد.

بــرای مثــال، شــما جــذب تبلیــغ تلویزیونــی مربــوط بــه یــک برنــد مایــع ظرفشــویی می‌شــوید 

و بــرای خریــد آن بــه ســوپرمارکت محلــه‌ی خــود می‌رویــد و یــا یــک دوره‌ی آموزشــی آنلایــن را 

بــرای اســتفاده‌ی شــخصیتان )بــدون آنکــه قصــد پخــش یــا ارائــه‌ی آن را در کلاس و بــه افــراد 

دیگــر داشــته باشــید( خریــداری می‌کنیــد.

امــا CRM چگونــه در ایــن نــوع مشــاغل، نقــش آفرینــی می‌کنــد؟ نحــوه‌ی تأثیرگــذاری و یــا 

ــه اســت؟ ــرد CRM در خرده‌فروشــی‌ها چگون کارب
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1. ثبت و ذخیره‌سازی اطلاعات مشتریان

ــر مشــتریان ثابــت، رهگــذران  ــرا عــاوه ب ــد زی ــادی دارن معمــولًا خرده‌فروشــان مشــتریان زی

و مشــتریان جدیــد )مشــتریان یــک بــار خریــد( متعــددی هــم بــه آن‌هــا مراجعــه می‌کننــد. 

ــاط  ــتری )از نق ــات مش ــازی اطلاع ــت و ذخیره‌س ــتم ثب ــک سیس ــورداری از ی ــن برخ بنابرای

ــتریان،  ــات مش ــازمان‌دهی اطلاع ــی و س ــرای نظم‌ده ــی( ب ــد نهای ــا خری ــاس ت ــه‌ی تم اولی

ــت  ــا ثب ــه ب ــت ک ــن اس ــی‌ها ای ــرای خرده‌فروش ــرد CRM ب ــن کارب ــت. اصلی‌تری ــروری اس ض

ــرعت  ــد و س ــود می‌بخش ــما را بهب ــی ش ــات، کارای ــه‌ی تعام ــتریان و تاریخچ ــات مش اطلاع

ــرد. ــالا می‌ب ــان را ب عملت

2. تعامل مؤثر با مشتری

ثبــت و ذخیره‌ســازی اطلاعــات مشــتری، نقــش مهمــی در ایجــاد تعامــل مؤثــر خرده‌فروشــان 

ــام  ــود، تم ــما می‌ش ــازه ش ــتری وارد مغ ــه مش ــی ک ــد از زمان ــرض کنی ــتریان دارد. ف ــا مش ب

ــد و غیــره‌ی او  ــد، علاقه‌مندی‌هــا، شــماره‌های تمــاس، ترجیحــات، تاریــخ تول رفتارهــای خری

را در سیســتمی هوشــمند ثبــت و ذخیــره داشــته باشــید.

ایــن اطلاعــات باعــث شــناخت دقیــق شــما از مشــتریان شــده و در ایجــاد و حفــظ تعامــل 

مؤثــر بــا آن‌هــا کمکتــان می‌کنــد. از ارســال پیام‌هــای تبریــک تولــد، ســالگردها، مناســبت‌های 

ــه‌ی  ــاس موردعلاق ــا تخفیــف اجن ــژه و ی ــه‌ی پیشــنهادهای وی ــا ارائ ــه ت ــره گرفت خــاص و غی

آن‌هــا، همگــی مشــتریان را بــه ســمت خریــد یــا تمــاس مجــدد بــا شــما ســوق می‌دهــد.
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3. طبقه‌بندی مشتریان

همان‌طــور کــه می‌دانیــد ارزش و میــزان خریــد مشــتریان بــا هــم برابــر نیســت. بــه عــاوه 

افــراد مختلــف نیازهــا مختلفــی هــم دارنــد. CRM به صــورت اتوماتیــک مشــتریان را طبقه‌بندی 

می‌کنــد تــا پیشــنهادهایی متناســب بــا علاقه‌منــدی و بودجه‌بنــدی آن‌هــا ارائــه کنیــد.

بــه عــاوه CRM مشــتریان احتمالــی، مشــتریان وفــادار، مشــتریان در معرض خطر، مشــتریان 

غیرفعــال و غیــره را هــم مشــخص می‌کنــد و آن‌هــا را در دســته‌های جداگانــه‌ای قــرار 

ــر هــر گــروه را تنظیــم کنیــد. ــه می‌توانیــد نحــوه‌ی تعامــل و اقدامــات مؤث می‌دهــد. اینگون

4. ایجاد برنامه‌های وفاداری

ــد  ــی و جــذب مشــتریان جدی ــه حفــظ مشــتریان فعل ــاداری منجــر ب ایجــاد برنامه‌هــای وف

ــاداش،  ــف، پ ــه‌ی تخفی ــق ارائ ــی را )از طری ــن برنامه‌های ــزار CRM ایجــاد چنی می‌شــود. نرم‌اف

ایجــاد امتیــاز، در نظــر گرفتــن تســهیلات ویــژه و غیــره( بــه راحتــی فراهــم کــرده و عــاوه بــر 

ــد.  ــش می‌ده ــان را افزای ــی دهان‌به‌ده ــرخ بازاریاب ــال ن ــتریان، احتم ــظ مش ــرخ حف ــود ن بهب

ــد  ــد درآم ــظ و رش ــذب، حف ــه ج ــاداری ب ــای وف ــاد برنامه‌ه ــا ایج ــه، CRM ب ــور خلاص ــه ط ب

خرده‌فروشــان کمــک می‌کنــد.

5. اتوماسیون فرایندها

ــان  ــه زم ــد ک ــیاری دارن ــراری بس ــه و تک ــای روزان ــی، فعالیت‌ه ــب‌وکارهای خرده‌فروش کس

ــت سفارشــات  ــا، ثب ــار و اطــاع از آن‌ه ــاً، بررســی موجودی‌هــای انب ــرد. مث ــادی را می‌گی زی
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جدیــد، نظم‌دهــی و طبقه‌بنــدی محصــولات جدیــد، مدیریــت مشــتریان یــا کارکنــان و غیــره.

بــرای اینکــه زمــان کافــی بــرای تمرکــز روی امــور مهمــی )ماننــد برنامه‌ریــزی بــرای افزایــش 

ــد  ــا مشــتریان، ارســال پیــام‌ و غیــره( داشــته باشــید، بای فــروش، جــذب مشــتری، تعامــل ب

برخــی از ایــن پروســه‌ها را کنــار بگذاریــد. و بهتریــن راه ایــن اســت کــه از نرم‌افــزاری اســتفاده 

ــت شــما انجــام دهــد. CRM بیــش از 90  ــدون دخال ــن کارهــا را اتوماتیــک و ب ــد کــه ای کنی

ــان را خــودکار انجــام خواهــد داد. درصــد فعالیت‌هــای تکراریت

6. ایجاد کمپین‌های بازاریابی ایمیلی

CRM بــا ایجــاد کمپین‌هــای بازاریابــی ایمیلــی محصولاتتــان را بــه هــزاران مخاطــب معرفــی 

ــن  ــد. ای ــام می‌ده ــان انج ــه نفعت ــترده‌ای را ب ــات گس ــه، تبلیغ ــن هزین ــا کمتری ــد و ب می‌کن

ــا  ــول و ی ــج محص ــا، تروی ــامدگویی، خبرنامه‌ه ــای خوش ــال پیام‌ه ــق ارس ــا از طری کمپین‌ه

خدمــات، نظرســنجی یــا ثبــت بازخــورد و غیــره بــا مشــتریان ارتبــاط برقــرار کــرده و نــرخ جــذب 

ــد. و حفــظ آن‌هــا را افزایــش می‌دهن

7. تجزیه‌وتحلیل و گزارش‌دهی

یکــی دیگــر از مهم‌تریــن کاربردهــای CRM تجزیــه‌و تحلیــل اســت. هــر چیــزی کــه در ســی 

آر ام ذخیــره می‌شــود قابلیــت گزارش‌دهــی دارد. ایــن برنامــه بــا دنبــال کــردن اســتراتژی‌های 

ــرده و  ــان را شناســایی ک ــاط ضعــف و قوتت ــا، نق ــذاری آن‌ه ــزان تأثیرگ ــروش و بررســی می ف

ــرار  ــان ق ــود در اختیارت ــتراتژی‌های موج ــت اس ــا تثبی ــر و ی ــرای تغیی ــتی را ب ــش درس بین
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می‌دهــد.

می‌توانیــد فعالیت‌هــای مشــتریان، کارایــی کارمنــدان، میــزان رضایــت مشــتری‌ها، بازدهــی 

کمپین‌هــای بازاریابــی و غیــره را هــم بــا ایــن نرم‌افــزار بســنجید.

8. مدیریت موفق کسب‌وکار

ــه  ــد. ب ــان بدهی ــه کارمندانت ــی را ب ــد دسترســی‌های مختلف ــا اســتفاده از ‌CRM مــی توانی ب

عــاوه هــر کســی داشــبورد شــخصی خــودش را دارد و وظایفــش را مدیریــت می‌کنــد. بــرای 

مثــال می‌توانیــد پــس از تقســیم وظایــف، برنامــه‌ی هرکســی را بــه داشــبوردش انتقــال دهیــد. 

و میــزان پیشــرفت و عملکــرد کارمنــدان و میــزان رضایــت مشــتر‌ی‌ها از تعامــل بــا آن‌هــا را 

بســنجید.
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پتانســیل صنعــت خرده‌فروشــی، مخصوصــاً خرده‌فروشــی آنلایــن، باعــث افزایــش رقابــت در 

ایــن حــوزه شــده اســت. بــه همیــن علــت بایــد از اســتراتژی‌های مؤثــری بــرای جــذب مشــتری 

ــن  ــه حــال از ای ــا ب ــد. ت ــن صنعــت دوام بیاوری ــا در ای ــد ت ــروش اســتفاده کنی ــش ف و افزای

تکنیک‌هــا اســتفاده کرده‌ایــد؟ بــه نظرتــان کــدام تکنیــک بهتریــن نتیجــه را بــه دنبــال دارد؟ 

شــما از چــه اســتراتژی‌هایی بــرای بهبــود خدمــات مشــتریان در خرده‌فروشــی خــود اســتفاده 

می‌کنیــد؟

راه‌کارهایــی کــه گفتیــم را امتحــان کنیــد و منتظــر نتایــج آن باشــید. قطعــاً تأثیــرات مثبتــی 

ــن مســیر  ــد اســتفاده از ابزارهــا هــم در ای ــا فرامــوش نکنی ــد. ام ــان می‌بینی ــد تجارتت در رون

ماننــد یــک نیــروی محرکــه عمــل می‌کنــد.

بــرای مثــال، CRM بــا برخــورداری از قابلیت‌هایــی کــه نــام بردیــم بــه شــما در جلــب اعتمــاد 

ــش  ــد افزای ــا 300 در ص ــان را ت ــرده و درآمدت ــک ک ــتریان کم ــدی مش ــد در ص ــت ص و رضای

ــه  ــدود ب ــی‌ها مح ــرد CRM در خرده‌فروش ــه کارب ــت ک ــر اس ــه ذک ــن لازم ب ــد. همچنی می‌ده

مــوارد ذکرشــده در ایــن کتابچــه‌ی راهنمــا نیســت و ده‌هــا مــورد دیگــر را هــم شــامل می‌شــود. 

سخن آخر
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