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کلیــه ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش 

ــوای آن و  ــتکاری در محت ــدون دس ــاب ب ــن کت ــار ای ــد. انتش ــدار می باش دی

فـقـط ـبـه ـصـورت آنلاـیـن، ـنـه تنـهـا مـجـاز بلـکـه باـعـث خـشـنودی اـسـت

توجه!

ــه  ــدار ب ــگان منتشــر شــده توســط دی ــه اینکــه کتاب هــای رای ــا توجــه ب ب

صــورت دوره ای به روزرســانی می شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری 

ــاب  ــخه ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ــد، ب ــود کرده ای ــا دانل ــایت م ــز س ج

»جــذب مشــتری از 0 تــا 1000« روی لیـنـک زـیـر کلـیـک کنـیـد

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=44617&preview=true
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ــتارت آپ B2B راه  ــی اس ــه وقت ــت ک ــزی اس ــا چی ــتری تنه ــتری! مش مش

ــر  می اندازیــد، بایــد رویــش تمرکــز کنیــد. جــذب مشــتری بیشــتر و موفق ت

ــر ســر جــذب مشــتری بیشــتر  ــاب ب ــن کت ــردن آن هــا. همــه ی حــرف ای ک

اـسـت

اینجــا خبــری از ترفندهــای جادویــی رشــد نیســت. هیــچ تاکتیــک جــذب 

اًً  مشــتری هــم کــه تازگــی بــاب شــده باشــد، در کار نیســت. ایــن کتاب اساســ

ــعه  ــما را توس ــتری ش ــگاه مش ــه پای ــت ک ــادی ای اس ــق بنی ــاره ی حقای درب

می دهــد. چیــزی کــه دیــروز جــواب مــی داده، امــروز هــم جــواب می دهــد 

و ـفـردا ـهـم خواـهـد داد.  

رســیدن از صفــر مشــتری بــه هــزار مشــتری، ســخت اســت. اما اگر نقشــه ای 
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داشــته باشــید کــه میــان آشــفتگی راهنماییتــان کنــد، قدری شــانس داشــته 

باـشـید و حـسـابی هم دـسـت بجنبانید، ـشـدنی اـسـت.

ــم و  ــی کرده ای ــیر را ط ــن مس ــا ای ــان باره ــون خودم ــم چ ــن را می دانی ای

نتیجــه اش میلون هــا دلار عایــدی و ســود بــوده  اســت: هیتــن1 در همراهــی 

ــتلی5  ــپرت4 و اس ــزیاِِگ3 و کوییک اس ــک2، کرِیِ ــای کیس متری ــا کمپانی‌ه ب

ــوز7  ِـیلز6 و کل ــا الستیکس� هــم ب
1	 Hiten Shan

2	 Kissmetrics

3	 CrazyEgg

4	 Quicksprout

5	 Steli Efti

6	 Elastic Sales

7	 Close
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ــی  ــا ط ــا، م ــد ام ــی دارن ــرد کامًلاً متفاوت ــرکت ها کارک ــن ش ــه ای ــا اینک ب

راه انــدازی آن هــا الگوهــای فراگیــری بــرای رشــد اســتارت آپ ها کشــف 

یـم. کردـ

ایــن کتــاب بــر اســاس مجموعــه مکالماتی اســت کــه ما بــا هم داشــته ایم. 

مــا ابتــدا ایــن مکالمــات را در قالــب پســت های بلاگ منتشــر کردیــم و حــالا 

ــه  هــم آن هــا را در ایــن کتــاب مفیــد طبقه بنــدی کرده ایــم. ایــن راهنمــا ب

ــا 1000 و از 1000  ــا 100، 100 ت ــا 10، 10 ت ــده و از 0 ت ــیم ش ــش تقس ــار بخ چه

ــتری  ــد از ده مش ــت. بیایی ــده اس ــدی ش ــتری درجه بن ــت 10000 مش ــا مثب ت

اولـتـان ـشـروع کنـیـم
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نقطه ی عطف یک: 10 مشتری اول
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اگر خریداری ندارید، در واقع کسب وکاری ندارید.

همیشــه کســب وکارهایی را می بینیــم کــه به‌شــدت از فروختــن می ترســند 

جـذب کنـنـد.  بـه تـبـع هیچ وـقـت موـفـق نمیـشـوند مـشـتری اولـشـان را ـ و ـ

ــد  ــا طراحــی لوگــو می کنن ــد صــرف ایجــاد وب ســایت ی هرچــه زمــان دارن

و در حقیـقـت هـیـچ زماـنـی ـبـرای جـسـتجوی مـشـتریان بالـقـوه نمی گذارـنـد

ســوءتفاهم نشــود! لوگــو و وب ســایت مهم انــد و خیلــی اهمیــت دارد کــه 

ــه  ــن اســت ک ــر ای ــدا مهم ت ــا در ابت ــد. ام ــه ای نشــان بدهی ــان را حرف خودت

ــد،  ــم برداری ــزی ه ــد، دســت  از برنامه ری ــره نروی ــد. طف مشــتری جــذب کنی

ــه کمکشــان  ــا ب ــم ت ــار اســتراتژی ثابت شــده را آورده ای فقــط بفروشــید! چه

یـد نـگ بیاورـ تـان را به چـ شـتری اولـ ــد 10 مـ بتوانی
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قدم اول: لندینگ پیج ایجاد کنید.

دامنــه ای فراهــم کنیــد و صفحــه ی وب ســاده ای بســازید. روی ســاده 

یـم یـد دارـ نـش تأکـ بودـ

در ایــن مرحلــه، وب ســایت شــما فقــط بایــد صفحــه ی فــرود داشــته باشــد 

و فرمــی کــه کاربــران شــما در آن اطلاعــات تماسشــان را ارائــه دهنــد. چنــد 

لینــک بــرای ارتبــاط از طریــق شــبکه ی مجــازی و همین طــور لوگویتــان را در 

آن قــرار بدهیــد و منتشــرش کنیــد. بعــدًاً می توانیــد بــه وب ســایتتان اضافــه 

کنـیـد: الآن وـقـت فعالـیـت پررنگـتـر ـسـایت اـسـت.
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قــدم دوم: ســراغ شــبکه ی بی واســطه ی خودتــان 

یـد بروـ

بیــن ارتباطــات مســتقیمتان کســی هســت کــه محصــول شــما را ارزشــمند 

بداـنـد؟ ـمـثًلاً خاـنـواده، دوـسـتان و ـیـا همکارانـتـان؟

ــد،  ــازه ای راه بیندازی ــر شــما کســب وکار ت ــور؟ اگ ــابق چط مشــتری های س

نـد؟ تـی از آن می برـ لـی ـشـما منفعـ یـداران فعـ یـک از خرـ یـچ ـ هـ

اطمینــان می دهیــم کــه اگــر خودتــان شــخصًاً هــم فــردی را نمی شناســید 

کــه از محصولتــان اســتفاده کنــد، کســی در شــبکه تان می شناســد. از آن هــا 

بخواهـیـد ـشـما را معرـفـی کنـنـد و ارـجـاع دهـنـد
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قدم سوم: بلاگ راه اندازی کنید.  

ــه  ــید، ب ــبکه تان بفروش ــارج از ش ــوه ی خ ــتریان بالق ــه مش ــه ب ــرای اینک ب

سـت. یـن کار بلاگ اـ یـن روش اـ یـد. راحت ترـ یـاز دارـ بـار نـ ضـور و اعتـ حـ

با بلاگی که کارامد باشد می توانید: 

ˢ ارتباطاتان را در بازار کشف کنید و توسعه بدهید.	

ˢ راه‌حلتان را ارائه دهید و بازخورد فوری دریافت کنید.	

ˢ خودتان را در جایگاه رهبر فکری تثبیت کنید.	

ˢ قابلیت جستجوی آنلاین خود را گسترش دهید.	
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بــرای ایجــاد محتــوای ارزشــمند، نیازی نیســت نویســنده ی حرفه ای باشــید. 

فـقـط محـتـوای ارزـشـمند تولـیـد کنـیـد ـتـا ببینـیـد ـچـه بازـخـوردی می گیرید
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قدم چهارم: دست بجنبانید

فقــط بــا فروختــن می توانیــد ارزش محصولتــان در بــازار را بســنجید؛ پــس 

تلفنـتـان را بردارـیـد و کامپیوترـتـان را راه بیندازـیـد.

تــا جایــی کــه می توانیــد ســراغ مشــتریان بالقــوه واجــد شــرایط برویــد و 

ــد، همــان  لحظــه و همــان  خدماتتــان را عرضــه کنیــد. اگــر علاقه منــد بودن

ـجـا معامـلـه را ببندـیـد. اـگـر ـهـم نبودـنـد، دنـبـال دلیـلـش بگردـیـد.

سؤالات متداول درباره ی پیش فروش

ــی از  ــا برخ ــرده ام و این ه ــادی کار ک ــازه کار زی ــتارت آپ های ت ــا اس ــن ب م

بـه رو میـشـوم: بـا آن روـ کـه ـ یـن ـسـؤالات ـجـذب مـشـتری هـسـتند ـ رایج ترـ
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* اگر هنوز محصولی نداشته باشم چه؟	

اصًلاً نیــازی نیســت کــه محصــول کاملــی داشــته باشــید تــا بتوانیــد آن را 

بفروـشـید

بهتــر نیســت قبــل از تولیــد محصــول بدانیــد بــازاری بــرای فروشــش داریــد 

یــا نــه؟

ــا  ــد ام ــی کنی ــالا را ط ــل ب ــان مراح ــی هم ــن محصول ــروش چنی ــرای ف ب

بگویــید ــکه محصولــتان را در مرحــله ی پیش تولــید عرــضه می کنــید

بــه آن هایــی کــه قصــد پیش خریــد دارنــد تخفیــف جانانــه ، نصــب رایــگان 

و پشــتیبانی پیشــنهاد کنیــد. یــادآوری کنیــد کــه چــون جــزو اولیــن 

نـد. فـت می کنـ شـما دریاـ سـتقیم از ـ سـیدگی مـ سـتند، رـ شـتری هایتان هـ مـ



جذب مشتری از 0 تا 1000 16

ــترداد  ــان را اس ــد پولش ــد، می توانی ــاز ش ــت نی ــر وق ــه ه ــد ک ــان باش یادت

یـد کنـ
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* چه قیمتی روی محصول بگذارم؟	

بیشتر شرکت ها میل به دست کم گرفتن محصولشان دارند.

راه های جلوگیری از چنین اشتباهی:

ˢ خدمت/محصول من چقدر ارزش دارد؟	

ˢ اولین عددی را که به ذهنتان رسید، بنویسید.	

ˢ این عدد را در سه ضرب کنید. این قیمت محصولتان است.	

اگــر فکــر می کنیــد ارزش محصولتــان ماهــی 15 دلار اســت، ماهــی 45 دلار 

مـت بدهید قیـ
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هر وقت لازم شد می توانید قیمت گذاری خود را تغییر بدهید.

بــه علاوه، اگــر هیــچ معاملــه ای را ســر قیمــت ازدســت ندهیــد، محصولتــان 

زـیـادی ارزان اـسـت
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* چطور محصولم را بفروشم؟	

ــود را  ــم خ ــی مه ــت رقابت ــان اســت. مزی ــاط قوتت ــر نق ــروش مؤث ــد ف کلی

یـد. بـه‌کار بگیرـ سـید و آن را ـ بشناـ

ــه کاری  ــًاً در چ ــن واقع ــید: »م ــود بپرس ــان از خ ــایی مزیتت ــرای شناس ب

خیلــی مهــارت دارم؟« نوشــتن؟ حــرف زدن؟ طراحــی؟

توانایی هایتــان را بنویســید، هرچــه کــه هســتند، حتــی اگــر فکــر می کنیــد 

هیــچ ربطــی بــه فروختــن ندارنــد. این هــا مزیــت شــما هســتند. چطــور بــا 

اـسـتفاده از آنـهـا می توانـیـد محصولـتـان را عرـضـه کنـیـد؟
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دست از برنامه ریزی بردارید، بفروشید.

ــید.  ــد بفروش ــد. بای ــدن کرده ای ــرف آماده ش ــت ص ــی وق ــدازه ی کاف ــه ان ب

مـروز یـن اـ همـ

ــند.  ــد مشــتری شــما باش ــر بخواهی ــل 10 نف ــده از حداق ــاعت آین در 24 س

اصًلاً مهــم نیســت کــه هســتند و چــه جــواب می دهنــد. مهــم ایــن اســت 

ـکـه ـشـما وارد عـمـل ـشـوید.

ــد؟ کجــای  ــاد گرفتی ــت. چــه ی ــان چطــور پیــش رف ــد کارت ــد ببینی روز بع

ــل  ــر عم ــد بهت ــه ی بع ــرای دفع ــد ب ــور می توانی ــد؟ چط ــتباه کردی کار را اش

می کنــید؟

و اگر معامله ای را بستید، تبریک می‎گوییم!
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نقطــه عطــف دوم: رســیدن از 10 مشــتری بــه 

100 مشــتری
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اگــر 10 مشــتری اولتــان را داریــد، تبریــک می گوییــم. شــما از اســتارت آپ ها 

حـالا چه؟ زـیـادی جلوـتـر هـسـتید. اـمـا ـ

بــازی وقتــی عــوض می شــود کــه فراتــر از ده مشــتری ابتدایــی برویــد. اگــر 

می خواهیــد از 10 بــه 100 برـسـید، باـیـد دـنـده ـعـوض کنـیـد

ســه تاکتیــک بــرای رشــد مســتمر و رســیدن بــه 100 مشــتری و بیشــتر بــه 

ـشـما معرـفـی می کنـیـم
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مشتریان شما موفق اند یا صرفاٌٌ خوشحال؟

بیشــتر کســب وکارها مشــتریان خوشــحال زیــادی دارنــد، موفــق امــا، خیلــی 

کم

	ˢ مشــتریان خوشــحال از پرداخــت هــر مــاه بــه شــما احســاس خوبــی

دارنــد و هیــچ شــکایتی ندارنــد. آن هــا ممکــن اســت محصــول شــما را 

ــه  ــن اســت ک ــی خریدشــان ای ــل اصل ــا دلی دوســت داشــته باشــند، ام

ــای آن  ــه پ ــه ک ــم اندازتان و آنچ ــرکتتان، چش ــان، ش ــما، تیمت ــه ش ب

ایســتاده اید اعتقــاد دارنــد. معمــولا یــک نفــر در تیــم تصمیم گیرنــده ی 

آن هــا هســت کــه حقیقتــًاً از محصــول و شــرکت شــما دفــاع می کنــد. 



جذب مشتری از 0 تا 1000 24

احتمــال دارد کــه اگــر آن فــرد از شــرکت خریــدار بــرود، نفــر بعــد ارزیابــی 

مـجـدد ـکـرده و ـقـرارداد ـشـما را لـغـو  کـنـد
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	ˢ مشــتریان موفــق می‌داننــد ارزشــی کــه از محصــول شــما نسیبشــان

ایــن  بهایــی اســت کــه تعییــن کرده‌ایــد. در  از  می‌شــود بیشــتر 

ــرود،  ــدار از آن شــرکت ب ــدار شــما در تیــم خری صــورت حتــی اگــر طرف

ــا  ــه: »م ــد ک ــه می‌رس ــن نتیج ــه ای ــار ب ــی آم ــا بررس ــد ب ــخص جدی ش

ــود به‌دســت  ــه پرداخــت خ ــن محصــول ارزش بیشــتری نســبت ب از ای

ــن شــرکت  ــه ای ــان ب ــه همچن ــن، ارزشــش را دارد ک ــم ؛ بنابرای می‌آوری

ــه  ــه ب ــا مشــتریانی هســتند ک ــم.« این‌ه ــول بدهی ــش پ ــرای محصول ب

ــد. ــد کنی ــتمر رش ــد مس ــک می‌کنن ــما کم ش
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نگاهــی بــه مشــتریانتان بیندازیــد و آن هایــی را کــه در نتیجــه ی اســتفاده 

از محصــول شــما بیشــترین پیشــرفت را داشــته اند، شناســایی کنیــد. 

پیداکردنشــان نبایــد ســخت باشــد. مشــتریان موفــق معمــوًلاً اشــتراک 

ــرای  ــد هــم ب ــان تعامــل بیشــتری دارن ــا تیمت ــب ب ــد، اغل بیشــتری می خرن

ــره وری از ویژگی هــای پیشــرفته و  ــرای به ــردش کار و هــم ب بهینه ســازی گ

پیچیــده ی محصولتــان. احتمــاًلاً هــر مــاه کــه بگــذرد، پــول بیشــتری هــم بــه 

ــد مشــتاق ترین هــواداران شــما  ــد. هچنیــن می توانن شــما پرداخــت می کنن

تـان بپرـسـید بـشـوند. از خودـ



جذب مشتری از 0 تا 1000 27

ˢ در چه صنعتی فعال هستند؟	

ˢ درآمد سالانه‌ی آن‌ها چقدر است؟	

ˢ چند مشتری دارند؟	

ˢ چند کارمند دارند؟	

ˢ چگونه از محصول شما استفاده می‌کنند؟	

 

ــرای  ــد و از آن ب ــان بگردی ــتریان موفقت ــترک مش ــات مش ــال خصوصی دنب

به روزکــردن پروفایــل مشــتری ایــده آل خــود اســتفاده کنیــد. مطمئــن شــوید 

شـند شـته باـ هـا را داـ یـن معیارـ تـان اـ سـرنخ های آیندهـ کـه ـ ـ
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اســتراتژی های  مقابــل  در  کوتاه مــدت  ترفندهــای 

بلندمــدت

بیشــتر مشــاغل تــازه کار از تاکتیک هــای فــروش کوتاه مــدت بــرای جــذب 

10 مشــتری اول خــود اســتفاده مــی کننــد. ایــن روش بــرای شــروع عالــی و 

بــرای رشــد مســتمر افتضــاح اســت. رشــد کــه می کنیــد، بیشــتر بــه ســمت 

کـت کنـیـد. برنامهـهـای بلندـمـدت حرـ

ــق آن  ــده دیگــر طب برنامــه ی کوتاه مــدت برنامه ایســت کــه در آین

مـثلًاً: یـد. ـ پـیـش نمی روـ
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ˢ به همه‌ی تماس‌های پشتیبانی رسیدگی کنید.	

ˢ همه‌ی مشتریان جدید را شخصاً ملاقات کنید.	

ˢ همه‌ی کاربران جدید را شخصاً پیگیری کنید. 	

ˢ از شبکه‌ی حرفه‌ای و شخصی خود برای جذب مشتری بهره بگیرید.	

برنامــه ی بلندمــدت برنامه ایســت کــه بــا کســب وکار شــما تناســب 

شـته باشد داـ
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ˢ تماس سرد یا ایمیل سرد	

ˢ ایجاد کمپین قطره‌ای ایمیل	

ˢ بهینه‌سازی موتور جستجو	

ˢ ایجاد فرایند قابل ارتقا تولید سرنخ	
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در حین رشد استارت آپتان، عددها را به خاطر بسپارید:

ˢ 0 تا 10 مشتری: %90 تاکتیک‌های کوتاه‌مدت/ %10 بلندمدت	

ˢ 10 تا 100 مشتری: %80 تاکتیک‌های کوتاه‌مدت/ %20 بلندمدت	

ˢ 100 و + مشتری: %20 تاکتیک‌های کوتاه‌مدت/ %80 بلندمدت	
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پیش بینی امروز یا اصلاح فردا

بــه  بلندمــدت  اســتراتژی های  بــه  کوتاه مــدت  برنامه هــای  از  انتقــال 

ــد  ــد بدانی ــده اســت. شــما بای ــه آین ــان حــال ب ــز از زم ــر تمرک ــای تغیی معن

کــه کســب وکارتان در مــاه آینــده، شــش مــاه آینــده و ســال آینــده چگونــه 

یـد مـاده کنـ مـروز ـخـود را آـ یـد اـ تـا بتوانـ بـود ـ خواـهـد ـ

 اســتراتژی رشــد شــما کنشــی اســت یــا واکنشــی؟ بــرای ایــن حالــت چنــد 

نکتــه وجــود دارد کــه بایــد بعــد از 100 مـشـتری اول ـخـود در نـظـر بگیرـیـد
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* ایجاد تیم	

بســیاری از شــرکت های جدیــد بــا ســاختار مدیریتــی مســطح شــروع بــه کار 

می کننــد. هیــچ تیــم یــا سلســله مراتبی در ایــن ســاختار وجــود نــدارد. ایــن 

در آغــاز  رشــد شــما کارســاز نخواهــد بــود، حتــی Zappos نیــز با هولاکراســی1 

دســت و پنجــه نــرم می کنــد. قبــل از اینکــه لازم شــود تیم هــای مختلفتــان 

ــن صــورت وقتــش  ــر ای ــد، در غی ــم کنی را بســازید و سلســله مراتبی را تنظی

ـکـه برـسـد باـیـد ـبـا چاـلـش تیمـسـازی درگـیـر بـشـوید

1	 Holacracy
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* بازنگری کارکنان	

بایــد نگاهــی صادقانــه بــه تیــم خــود بیندازیــد و مطمئــن شــوید کــه هــر 

یــک از اعضــا هنــوز بــرای شــرکت مناســب هســتند. فقــط بــه ایــن دلیــل کــه 

یــک نفــر در ابتــدا عالــی بــود، بــه ایــن معنــی نیســت کــه بعــد از توســعه 

ـهـم ـبـرای ـشـرکت ـشـما مناـسـب اـسـت
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* به روزرسانی پروفایل مشتری	

ــحالند؟  ــط خوش ــا فق ــتند ی ــق هس ــوز موف ــما هن ــتریان ش ــر مش ــا اکث آی

همانطــور کــه شــرکت شــما رشــد مــی کنــد، تخصــص و تمرکــز شــما ممکــن 

اســت تغییــر کنــد. بعــد از هــر نقطــه عطــف مهمــی، مشــتریانتان را بررســی 

کنـیـد

منابــع خــود را روی افــراد، فرآیندهــا و چشــم اندازهایی ســرمایه گذاری 

ــرعت آن را  ــه س ــه اینک ــد، ن ــد می کنن ــما رش ــب وکار ش ــا کس ــه ب ــد ک کنی

فـردا اـسـت مـروز بـسـیار آـسـان تر از اصلاح ـ نـی اـ نـد. پـیـش بیـ کاـهـش دهـ

ــد  ــل ســرد ارســال می کنی ــان ایمی ــه مخاطبا هایت ــازه ب ــه ت روزهــای اول ک

ــه  ــور ب ــازمان دهی ام ــرای س ــد، ب ــرار می کنی ــرد برق ــاس س ــا تم ــا آن ه ــا ب ی
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ــاس  ــرنخ هایتان تم ــا س ــد ب ــط بای ــما فق ــد. ش ــاز نداری ــیک نی ــتم ش سیس

  CRM ــزار ــد نرم اف ــران شــرکت‌ها می خواهن ــع مدی ــد. بســیاری از مواق بگیری

ــان  ــی کسب وکارش ــه فعل ــورد مرحل ــا در م ــه م ــی ک ــد و هنگام ــا را بخرن م

ــد:  ــه آن هــا می گوییــم کــه سیســتم را ســاده نگــه دارن ــع می شــویم، ب مطل

از یــک صفحــه گســترده اکســل، یــک تختــه ســفید یــا Trello بــرای مدیریــت 

کارـیـز ـفـروش ـخـود اـسـتفاده کنـیـد

ــادی در تعامــل  ــوه ی زی ــا مشــتریان بالق ــی رســیدید کــه ب ــه جای ــی ب وقت

ــه  ــه ب ــن مرحل ــط در ای ــود، فق ــدل می ش ــفتگی ب ــه آش ــتم ب ــد، سیس بودی

ــت  ــر مدیری ــن خــود را بهت ــل و تلف ــد ایمی ــه بتوانب ــال راهــی باشــید ک دنب

یـد سـتماتیک کنـ شـتان را سیـ نـد فروـ یـد و فرآیـ کنـ
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هیچ چیزی آسان تر نمی شود

در مراحــل اولیــه کار، ممکــن اســت بــه کارآفرین هــای فــوق موفق حســادت 

کنیــد. از بیــرون، به نظــر مــی رســد کــه آن هــا فقــط روی موجــی از موفقیــت 

ســوار شــده اند: هــزاران مشــتری، بودجــه ی هنگفــت و بااســتعدادترین افــراد 

بــرای پیوســتن بــه تیمشــان درِِ خانــه آن هــا را می زننــد. فرامــوش نکنیــد کــه 

بــا افزایــش منابــع شــما، میــزان کار نیــز افزایــش می یابــد. در هــر صــورت، 

ــه رو می شــود. امــا  ــا چالــش روب ــا افزایــش میــزان کار، رشــد کســب وکار ب ب

ــی  ــر م ــت س ــه پش ــی ک ــه عطف ــر نقط ــه ازای ه ــت: ب ــوب اینجاس ــر خ خب

ــد. هیــچ لازم  ــه و بینــش بیشــتری به دســت می آوری ــد؛ دانــش، تجرب گذاری

تـر میـشـوید نیـسـت کار آـسـان تر ـشـود ـچـون ـشـما حرفه ایـ
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نقطــه ی عطف ســوم: رســیدن از 100 مشــتری 

به 1000 مشــتری



جذب مشتری از 0 تا 1000 39

اگــر توانســتید 100 مشــتری اول خــود را جــذب کنیــد، تبریــک می گوییــم! 

ـشـما بیـشـتر از اکـثـر اـسـتارتاپ ها پیـشـرفت کرده اـیـد

ــت.  ــروع کار اس ــازه ش ــن ت ــا ای ــود، ام ــه ب ــی رحمان ــه 100 ب ــیدن ب راه رس

اکنــون، همــه چیــز در شــرف تغییــر اســت. آنچــه شــما را بــه اینجــا رســاند، 

ــه  ــه مجموع ــه 1000، ب ــیدن ب ــرای رس ــاند. ب ــد رس ــا نخواه ــه آنج ــما را ب ش

جدــیدی از مهارتــها، اــستراتژی ها و فرآیندــها نــیاز دارــید

ایــن کار آســان نخواهــد بــود، امــا ممکــن اســت. بــرای اینکــه کســب وکار 

خــود را بــرای رشــد 10 برابــری آمــاده کنیــد، بایــد بــر معیارهــای خــود تســلط 

داشــته باشــید، فــروش خــود را افزایــش دهیــد و بازاریابــی خــود را بهینــه 

کنـیـد. ـخـب بیایـیـد ـشـروع کنـیـم
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معیارهایتــان را مشــخص و داده هایتــان بخش بنــدی 

کنید

ــد.  ــت نمی دهن ــا اهمی ــه داده ه ــتارتاپ ها ب ــتر اس ــه، بیش ــل اولی در مراح

ــا  کســانی کــه برایشــان مهــم اســت خیلــی ســریع متوجــه می شــوند کــه ب

بـه دـسـت آورد. بـی ـ هـای خوـ تـوان معیارـ 25 مـشـتری نمیـ

حتــی در محــدوده 100 تــا 1000 مشــتری، اغلــب داده ی کافــی بــرای رســیدن 

بــه آمــار قابــل اتکایــی نداریــد. البتــه درســت اســت کــه داده هــای کاملــی 

نخواهــد بــود، امــا بهتریــن داده ای اســت کــه در اختیــار داریــد و ایــن خیلــی 

بهـتـر از ـحـدس زدن اـسـت

ــه 100 مشــتری اول رســانده  ــد شــاید شــما را ب آن همــه تلاشــی کــه کردی
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باشــد امــا بــه 1000 تــا نمی رســاند. بــه محــض اینکــه تعــداد مشــتری هایتان 

ـسـه رقـمـی ـشـد باـیـد تـمـام رـشـدتان ـحـول مـحـور دادهـهـا باـشـد
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پنج شاخص کلیدی مهم استارت آپی

درســت ماننــد فروشــندگان کــه مجموعــه ای معیــار دارنــد کــه مــدام بررســی 

می کننــد،  اســتارت آپ شــما هــم همین طــور اســت. در اینجــا پنــج شــاخص 

ــه 1000  ــد از 100 ب ــرای رش ــتارتاپ ب ــدار اس ــد پای ــرای رش ــرد ب ــدی عملک کلی

مـشـتری، را آورده اـیـم
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1. رویگردانی

ــتریانی  ــامل مش ــط ش ــزش فق ــه ری ــد ک ــر می کنن ــتارت آپ ها فک ــر اس اکث

اســت کــه اشــتراک خــود را لغــو مــی کننــد، امــا انــواع مختلفــی از ریــزش 

یـری ـشـوند یـد اندازه گـ هـا باـ کـه هـمـه‌ی آنـ وـجـود دارد ـ
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)LTV( 2. ارزش طول عمر

معیــار ارزش طــول عمــر نشــان می دهــد کــه یــک مشــتری از لحظــه شــروع 

خریــد تــا زمانــی کــه پرداختــش را متوقــف می کنــد، بــه طــور متوســط، چقدر 

ــای  ــار SaaS، روش ه ــر معی ــد ه ــد. مانن ــاد می کن ــما ایج ــرای ش ــد ب درآم

زیــادی بــرای محاســبه‌ی LTV وـجـود دارد
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3. هزینه اکتساب

ــر داشــته  ــد؟ به خاط ــه می کنی ــد هزین ــرای جــذب مشــتریان جدی ــدر ب چق

باشــید کــه اقدامــات به ظاهــر رایــگان مانند بازاریابــی محتوایی هم برچســب 

ــرمایه گذاری  ــه س ــی ک ــه زمان ــبه ی هزین ــرای محاس ــی ب ــی دارد. راه قیمت

یـد یـدا کنـ یـد پـ می کنـ
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4. درآمد ماهانه

بــرای نگاهــی دقیــق بــه MRR یــا درآمــد مکــرر ماهانــه خــود، ایــن مــوارد 

ــان  ــد، زی ــداران جدی ــاء، ســود از خری ــد: ســود ناشــی از ارتق را محاســبه کنی

ناـشـی از کاـهـش رتـبـه و زـیـان ناـشـی از لـغـو
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5. درآمد هر مشتری

ــر  ــد از ه ــت. درآم ــاوت اس ــر متف ــول عم ــا ارزش ط ــی ب ــدار کم ــن مق ای

مشــتری معیــار درآمــدی را کــه یــک مشــتری بــه طــور متوســط در دوره هــای 

ــه  ــه، س ــی، ماهان ــه، هفتگ ــه روزان ــد، از جمل ــاد می کن ــف ایج ــی مختل زمان

ــوی  ــه ای ق ــار، پای ــج معی ــن پن ــد. ای ــری می کن ــالانه اندازه گی ــه و س ماه

کـرد نـد ـ ــه 1000 مـشـتری ایـجـاد خواهـ ــرای رشــد اســتارتاپ شــما از 100 ب ب
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چطور داده های کسب وکارمان را برآورد کنیم؟

ــرآورد ســرمایه و داده هــای کســب وکارتان  ــرای ب ــا ب ــن راه ه ــی از بهتری یک

ایــن اســت کــه آن هــا را براســاس معیارهــای مختلفــی تقســیم بندی کنیــد؛ 

مــثًلاً اگــر قصــد داریــد کــه شــرایط کنونــی برندتــان را بررســی کنیــد، داده های 

ـخـود را براـسـاس فاکتورـهـای زـیـر بررـسـی و طبقه بـنـدی کنـیـد
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موقعیت مکانی:

 فروشــگاه یــا شــرکت شــما درکــدام شــهر اســت؟ در موقعیــت مکانــی کــه 

قــرار داریــد چنــد کســب وکار دیگــر کــه فعالیت هایشــان مشــابه شماســت 

وجــود دارد؟ نیــاز آن شــهر بــه برنــد شــما چقــدر اســت؟ )البتــه ایــن نکتــه 

ــروش  ــای ف ــی، دنی ــروش اینترنت ــف ف ــه لط ــه ب ــت ک ــر گرف ــد درنظ را بای

محدودیتــی نــدارد!(
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صنعت:

 کســب وکار شــما در چــه حــوزه ای فعالیــت می کنــد؟ آرایشــی بهداشــتی؟ 

پوـشـاک؟ خدـمـات و ..

ویژگی های مشتری: 

از این لحاظ که چقدر درآمد دارد؟ تعداد کارمندانش چقدر است؟
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رفتار مشتریان:

 مشــتریان شــما بــرای حــل چــه مشــکل خاصــی از محصولتــان اســتفاده 

ــده  ــدام را نادی ــت؟ ک ــر اس ــان مهم ت ــا برایش ــدام ویژگی ه ــد؟ ک ــی کنن م

ــاد  ــتیبانی را ایج ــای پش ــترین تیکت ه ــی بیش ــه ویژگی های ــد؟ چ می گیرن

می کننــد؟

گروه های مشتریان:

ــه  ــد. ب ــترک خاصــی دارن ــات مش ــه تجربی ــتند ک ــتریانی هس ــور مش  منظ

ــته  ــال گذش ــه س ــه در س ــد ک ــا 15 کارمن ــا 1 ت ــاغل ب ــال، مش ــوان مث عن

تأســیس شــده اند، در یــک گــروه قــرار می گیرنــد
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کانال تبلیغاتی: 

ــات  ــد؟ تبلیغ ــتفاده می کنی ــان اس ــات برندت ــرای تبلیغ ــی ب ــه راه های از چ

یـا.. هـا ـ هـر دوی آنـ‌ تـی؟ ـ بـی اینترنـ محیـطـی؟ بازاریاـ

موجودی محصولات: 

کــدام یــک از محصــولات شــما از محبوبیــت بیشــتری برخــوردار اســت؟ از 

آن چقــدر در انبــار موجــود داریــد؟
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مشتری های برند:

ــا و  ــی نیازه ــتریان و بررس ــا مش ــاط ب ــراری ارتب ــه برق ــد ک ــوش نکنی فرام

ــه شــما کمــک  ــه ب ــی اســت ک ــن عوامل ــی از مهم تری ــا یک درخواســت آن ه

یـد تـان بردارـ شـد برندـ صـوص رـ تـری را در خـ هـای موثرـ تـا قدمـ نـد ـ می کـ
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چرا برآورد داده هایمان مهم است؟

ــد  ــک کن ــما کم ــه ش ــد ب ــما، می توان ــای ش ــح داده ه ــیم بندی صحی تقس

ــولات و  ــروش محص ــوص ف ــری را در خص ــر و کارآمدت ــای بهت ــا راه حل ه ت

ثـال بـرای مـ یـد. ـ ئـه دهـ تـان اراـ خدماتـ
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ˢ ــرخ 	 ــر و ن ــر بالات ــول عم ــما ارزش ط ــی( ش ــی )کانادای ــتریان تهران مش

ــد. ــری دارن ــزش کمت ری

ˢ ــما 	 ــول ش ــل در محص ــای تحلی ــر روی ویژگی‌ه ــه اول ب ــا در درج آن‌ه

تمرکــز می‌کننــد. 

ˢ شما اکثر آن‌ها را از طریق پست‌های وبلاگ جذب کرده‌اید.	

بــا ایــن اطلاعــات، می دانیــد کــه ســودآورترین راه بــرای رشــد اســتارت آپ 

ــا  ــی ب ــا پســت های وبلاگ ــران ب ــازار ته ــرار دادن ب ــدف ق ــاًلاً ه ــود احتم خ

ــان  ــما را نش ــول ش ــی محص ــای تحلیل ــه قابلیت ه ــت ک ــالا اس ــت ب کیفی

می‌دــهد
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برای بهبود فروش، هوشمندانه تلاش کنید

بســیاری از کســب وکارها در مراحــل اولیــه فروششــان نیــازی بــه اســتخدام 

یــک کارشــناس فــروش ندارنــد؛ امــا آیــا ایــن موضــوع بعــد از گذشــت تعــداد 

مشــتریان از 100 نـفـر ـهـم ـصـدق می کـنـد؟

وقت ساخت تیم فروش که رسید این دو نکته را درنظر بگیرید:
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	1 استعداد استخدام کنید، نه تجربه.

ــال اســتخدام  ــن اســت به دنب ــد ای ــد درنظــر بگیری ــه ای کــه بای اولیــن نکت

ــه  ــازی نیســت کــه اولیــن شــخصی کــه ب ــه! نی ــه تجرب اســتعداد باشــید، ن

عنــوان فروشــنده اســتخدام می کنیــد، روزمــه ای بــه ســنگینی یک کارشــناس 

ــا  ــد تنه ــاز داری ــدای کار نی ــروش داشــته باشــد؛ آنچــه شــما در ابت ارشــد ف

ــری و...  ــه یادگی ــل ب ــی، تمای ــه کارآفرین اســتعداد و پتانســیل اســت. روحی

از جملــه مهم تریــن فاکتورهایــی هســتند کــه فروشــنده مدنظرتــان بایــد از 

آنـهـا برـخـوردار باـشـد
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در فرآیند فروش حضور داشته باشید.2	

فرامــوش نکنیــد کــه نیروهــای جــوان و جدیــدی کــه اســتخدام کردیــد بــه 

کمــک، راهنمایــی و نظارت هــای شــما نیــاز دارنــد؛ پــس خیلــی بهتــر اســت 

ــتان  ــم فروش ــار تی ــاه اول را در کن ــد م ــر چن ــردی بهت ــتن عملک ــرای داش ب

باشــید و کــم  و کاســتی ها را نظــارت کنیــد تــا زمانــی کــه مطمئــن شــوید 

آن هــا دیگــر نیــازی بــه کمــک شــما ندارنــد. بــه ایــن فکــر کنیــد کــه قــرار 

اســت مدیــران فــروش آینده تــان را تربیــت کنیــد و این هــا فقــط فروشــنده 

نیـسـتند.
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ــا  ــد؟ ت ــد؟ می توانی ــر برس ــه صف ــتان ب ــه فروش ــد ک ــر کنی ــد صب نمی توانی

رســیدن بــه 1000 مشــتری نبایــد مدیــر فــروش اســتخدام کنیــد. پــس تــا آن 

زـمـان خودـتـان سرپرـسـتی تـیـم را ـبـه عـهـده بگیرـیـد
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بازاریابی خود را به سطح بعدی ببرید

ــام  ــود را انج ــدی خ ــاب بع ــتخدام بازاری ــه اس ــیده ک ــان آن نرس ــوز زم هن

دهیــد. در عــوض، زمــان ســاخت سیســتم ها و فرآیندهــا فــرا رســیده اســت. 

هــر کســی کــه تاکنــون مســئول بازاریابــی بــوده احتمــاًلاً ایــن کار را بــه روش 

ناـیـک انـجـام داده اـسـت: آنـهـا »فـقـط اـیـن کار را انـجـام دادـنـد«

فرآیندهایــی را گام بــه گام توســعه دهیــد کــه در نهایــت افــراد دیگــر بتوانند 

بـه عـهـده بگیرـنـد و بهترـیـن اقداـمـات بازاریاـبـی را انـجـام بدهند آن را ـ

به این ترتیب، شما دو گزینه برای مقیاس بندی بازاریابی خود دارید: 
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ˢ به انجام کاری که انجام می‌دادید ادامه دهید 	

ˢ یا شروع به کاوش در کانال‌های جدید کنید. 	

بیایید نگاهی دقیق تر به هر یک بیندازیم.
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بیشتر از آنچه باید تلاش کنید.

ــی را  ــای بازاریاب ــام کانال ه ــه تم ــت ک ــن اس ــمندانه ای ــدم هوش ــن ق اولی

کــه بــرای جــذب مشــتریان فعلی تــان اســتفاده کرده ایــد فهرســت و ســپس 

ــی  ــج خوب ــد وبلاگ نویســی نتای ــرض کنی ــثًلاً، ف ــد. م ــل کنی ــا را تحلی آن ه

ــی  ــال بازاریاب ــن کان ــرای تحلیــل ای ــه همــراه داشــته اســت؛ ب ــرای شــما ب ب

لازم اـسـت
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ˢ ــت را 	 ــک پس ــار ی ــتن و انتش ــرای نوش ــی و زمانــی لازم ب ــه مال هزین

ــد، ــبه کنی محاس

ˢ هر مرحله از فرآیند را تحلیل کنید،	

ˢ ــر جــذب 	  بررســی کنیــد کــه پســت شــما بــه طــور متوســط چنــد کارب

می‌کنــد،

ˢ  بررسی کنید که چند نفر از آن کاربران در‌نهایت مشتری می‌شوند،	

 )CAC( ــتری ــذب مش ــای ج ــرآورد هزینه ه ــرای ب ــا ب ــپس از آن داده ه س

ــد  ــد، می توانی ــبه کردی ــود را محاس ــه CAC خ ــی ک ــد. هنگام ــتفاده کنی اس

ــود  ــای موج ــازی کانال ه ــه س ــوه بهین ــورد نح ــه ای در م ــات آگاهان تصمیم
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ــرای پســت های  ــان بیشــتری را ب ــد زم ــا بای ــال، آی ــرای مث ــد. ب ــود بگیری خ

وبلاگ صــرف کنیــد؟ یــا زمــان کمتــری بایــد بــرای آن هــا بگذاریــد؟ آیــا بایــد 

یـد؟ سـپاری کنـ لـی برونـ طـور کـ بـه ـ آن را ـ

جواب همه این ها در داده ها است.

در بازاریابــی، هــر چیــزی کــه شــما را بــه 100 برســاند، مــی توانــد بــه 1000 

بـالا ـبـه پایـیـن بشناـسـید. ـهـم برـسـاند، اـمـا باـیـد آن کانالـهـا را از ـ
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راه های بازاریابی جدید را امتحان کنید

یکــی دیگــر از اقداماتــی کــه درجهــت گســترش بازاریابــی تیمتــان می توانید 

انجــام دهیــد ایــن اســت کــه کانال هــای بازاریابــی جدیــدی را امتحــان کنیــد 

و درصــورت نتیجــه ســودمند از آن هــا بهــره ببریــد. پیشــنهاد می کنیــم بــرای 

گســترش ایــن امــر از افــراد متخصــص کمــک بگیریــد. فرامــوش نکنیــد کــه 

بــه نتیجــه رســیدن در دنیــای بازاریابــی نیازمنــد راه حل هــای جدیــد، مهــارت 

و تخـصـص بـسـیار اـسـت

در عــوض، خودتــان چنــد آزمایــش کوچــک انجــام دهیــد و پاســخ را انــدازه 

بگیریــد. اگــر نتایــج اســتفاده از کانالــی امیدوارکننــده بــه نظــر می رســد امــا 

نمی دانیــد چگونــه از آن بهتریــن اســتفاده را کنیــد، از همــکاران، مربیــان و 
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دورهـهـای آنلاـیـن راهنماـیـی بگیرـیـد

بــا منابعــی کــه امــروزه در دســترس اســت، بــرای کســی کــه درک اولیــه ای 

از بازاریابــی داشــته باشــد، نمی بایســت مســلط شــدن بــر یــک کانــال جدیــد 

خیـلـی ـهـم ـسـخت باـشـد
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اما در نظر داشته باشید ...

صــرف نظــر از رویکرد، شــما همچنان در حــال ورود به قلمروی ناشــناخته ها 

هســتید. ممکــن اســت فکــر کنیــد، »مــا همــان کاری را انجــام می دهیــم کــه 

همیشــه انجــام می دادیــم«، امــا ایــن خیلــی هــم درســت نیســت. احتمــالا 

همیــن حــالا هــم از یــک کانــال بازاریابــی دیجیتــال اســتفاده می کنیــد، امــا 

ادامــه فعالیــت شــما بــه یــک طــرز فکــر و روش کاملا متفــاوت نیــاز دارد. 

ــک  ــاختن ی ــتند، در س ــی هس ــام کاری عال ــه در انج ــرادی ک ــیاری از اف بس

سیســتم حــول آن چنــدان هــم موفــق عمــل نمی کننــد. شــما بایــد بــه ایــن 

کار ـبـه عـنـوان یادگـیـری مهارتـهـای جدـیـد ـنـگاه کنـیـد
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یک راه تضمینی برای 10 برابر کردن مشتریان

اگــر مشــتری های شــما تعدادشــان از 100 نفــر گذشــته، بایــد بگوییــم کــه 

درجــای درســتی ایســتاده اید؛ امــا همان طــور کــه مشــتری های بیشــتر 

ســبب افزایــش فروشــتان می شــوند چالش هایــی را هــم بــا خــود بــه همــراه 

ــما و  ــی از ش ــع خاص ــا توق ــک از آن ه ــر ی ــه ه ــت ک ــی اس ــد. بدیه می آورن

برندتــان دارنــد کــه ایــن بــه خــودی خــود عاملــی اســت کــه ســبب می شــود 

شــما مجبــور شــوید روی رشــد شــبکه های بازاریابــی، ارتبــاط بــا مشــتریان و 

حتــی تحلیــل بــازار رقبایتــان کار کنیــد. بــرای مثــال ممکــن اســت
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ˢ مشتریان از شما بخواهد کارهای زیادی انجام دهید	

ˢ خودتان توقعتان از کسب‌وکارتان بالاتر برود.	

ˢ شبکه‌ی شما از شما می خواهد که کارهای زیادی انجام دهید.	

ــه  ــه هم ــد ب ــما نمی توانی ــود و ش ــاد می ش ــان زی ــم کارهایت ــن حج بنابرای

ــد  ــما بای ــوید. ش ــرد می ش ــرق و دلس ــی در کار غ ــه راحت ــید. ب ــا برس کاره

اًً  شــروع بــه نــه گفتــن بــه خــود و دیگــران کنیــد تــا روی چیــزی کــه واقعــ

ــد: مشــتریانتان  ــز بمانی ــم اســت متمرک مه

ــود.  ــتر می ش ــم بیش ــا ه ــود، چالش ه ــر ش ــه کســب وکارتان بزرگ ت ــر چ ه

ـیـاد بگیرـیـد ـکـه آن را مدیرـیـت کنـیـد
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»اگــر مــدام منتظریــد ببینیــد رقبــا چــه کار می کننــد، پــس بایــد همچنــان 

ــه شــما  ــودن ب ــا کســی حرکتــی کنــد. امــا مشــتری مدار ب منتظــر بمانیــد ت

ــن امــکان را می دهــد کــه پیشــرو باشــید.« ای

جف بزوس

ــه  ــت ک ــئولیت شماس ــن مس ــب وکار ای ــک کس ــذار ی ــوان بنیان گ ــه عن ب

مشــتریان خــود را اولویت بنــدی کنیــد. از امــروز بــا تمــاس بــا آن هــا شــروع 

کنـیـد. ـسـعی کنـیـد بفهمـیـد
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ˢ چرا آن‌ها از محصول شما استفاده می‌کنند.	

ˢ ــت 	 ــه دوس ــد و آن چ ــت دارن ــما دوس ــول ش ــتریان در محص ــه مش آنچ

ــت؟ ــد؛ چیس ندارن

ˢ احتمالا بعداً چه ویژگی‌هایی می‌خواهند.	

شــما 100 مشــتری اول خــود را داریــد، امــا ایــن 100 مشــتری هســتند کــه 

بــه شــما کمــک مــی کننــد تــا 900 مشــتری بعــدی را به‌دســت آوریــد.

و بــه یــاد داشــته باشــید: شــما قــبًلاً کار بزرگــی انجــام داده ایــد و قرار اســت 

کـز داـشـته باـشـید و از مـسـیر خارج نـشـوید هـدف خاـصـی برـسـید. تمرـ ـبـه ـ
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نقطــه ی عطــف چهــارم: رســیدن از 1000 بــه 

10000 مشــتری
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تا اینجا شما به 1000 مشتری رسیده اید: تبریک می گوییم! 

شــما فراتــر از آن چیــزی کــه بســیاری از اســتارت آپ ها رویــای رســیدن بــه 

ــان را  ــوز کارت ــم کــه شــما هن ــا مــا می دانی ــد. ام ــد، پیــش رفته ای آن را دارن

تمــام نکرده ایــد، پــس قــدم بعــدی چیســت؟

تا به اینجا دانستیم که رساندن تعداد مشتری ها از:
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ˢ 0 تا 10 نفر؛ مستلزم یک شبکه‌سازی قوی است،	

ˢ ــز در 	 ــادار و تمرک ــتری‌های وف ــایی مش ــتلزم شناس ــر؛ مس ــا 100 نف 10 ت

افزایــش آن‌هــا اســت،

ˢ ــدی 	 ــا و بخش‌بن ــا، KPIه ــناخت معیاره ــتلزم ش ــر؛ مس ــا 1000 نف 100 ت

دادهـهـا اـسـت

ســؤالی کــه اینجــا به وجــود می آیــد ایــن اســت کــه بــرای رفتــن بــه ســوی 

ــان در  ــد برندم ــه رش ــم ک ــرد؟ فهمیدی ــه  کاری ک ــد چ ــر 1000 از آن بای فرات

هــر مرحلــه نتیجــه ی تلاش هوشــمندانه و تمرکــز کســب وکارتان روی یــک 

بخــش خاصــی بــوده اســت؛ امــا بــرای اجــرای مرحلــه ی چهــارم شــما بایــد 

چـهـار مرحـلـه زـیـر را ـطـی کنـیـد
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مرحله ی اول: تقسیم پایگاه مشتریان

ــاص  ــتری های خ ــته مش ــه دو دس ــی ب ــتریان کنون ــیم مش ــا تقس کار را ب

)Top Tail( و مشــتری های لانــگ تیــل )long tail( ــشروع کنــید.

	1 مشــتریان خــاص شــما بزرگتریــن گروه مشــتریانتان هســتند. مشــتریانی .

ــه رشــد  ــه طــور خــاص در مرحل ــی و فــروش را  ب کــه اقدامــات بازاریاب

اولیــه بــرای آن‌هــا انجــام داده‌ایــد.
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ــما .2	 ــه ش ــدف اولی ــازار ه ــارج از ب ــتریان خ ــل مش ــگ تی ــتریان لان مش

ــما  ــول ش ــا محص ــی ب ــور تصادف ــه ط ــه ب ــرادی ک ــولًا اف ــتند. معم هس

ــه  ــت ب ــا خدم ــول ی ــن محص ــان ای ــر خودش ــه نظ ــد وب ــورد کردن برخ

می‌خــورد. دردشــان 

اگــر در مــرز 1000 مشــتری هســتید، احتمــاًلاً بــازار اولیــه شــما بــه اشــباع 

ــتری  ــتری های بیش ــوز مش ــت هن ــن اس ــه ممک ــت. البت ــده اس ــک ش نزدی

ـجـذب کنـیـد، اـمـا ـبـرای رـشـد واقـعـی، باـیـد ـبـه بازارـهـای جدـیـد وارد ـشـوید.
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مرحلــه دوم: بازارهــای بــا پتانســیل بــالا را بــرای تســت شناســایی 

کنیــد

ابتــدا بیاییــد نگاهــی دقیق تــر بــه مشــتریان لانــگ تیل شــما بندازیــم. ابتدا 

آن هــا را بــر اســاس بــازار بــا هــم گــروه بنــدی کنیــد. مــثًلاً، »مراقبت هــای 

ــال  ــه دنب ــر ب ــر، اگ ــرف دیگ ــمی«. از ط ــا »رس ــن« ی ــتی«، »پروموش بهداش

گـسـترش بـیـن الملـلـی هـسـتید، اـیـن بازارـهـا ممـکـن اـسـت کـشـورها باـشـند

ــاد  ــما ایج ــرکت ش ــرای ش ــه ب ــی ک ــاس ارزش ــر اس ــا را ب ــد آن گروه ه بع

می کننــد، اولویت بنــدی کنیــد. معیــار اولویت بنــدی شــما می توانــد عوامــل 

مختلـفـی باـشـد. ـمـثلا
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پول:

 میــزان درآمــدی کــه بــرای کســب وکار شــما ایجــاد می کنــد کــه بــه صــورت 

ماهاـنـه، ـسـه ماـهـه ـیـا ـسـالانه اندازه گـیـری میـشـود

ارزش طول عمر: 

ــروع  ــه ش ــط( از لحظ ــور متوس ــه ط ــتریان )ب ــه از مش ــدی ک ــزان درآم می

سـت قـدر اـ نـد، چـ یـد نکنـ گـر خرـ کـه دیـ نـی ـ تـا زماـ شـما ـ بـه ـ خـت ـ پرداـ
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اندازه:

 انــدازه کلــی مشــتریان کــه بــر حســب درآمــد، تعــداد مشــتریان یــا کارکنــان 

شـود یـری میـ اندازه گـ

کانال: 

مشــتریان چگونــه محصــول شــما را پیــدا کردنــد. به عنــوان مثــال: تبلیغات 

فـیـس ـبـوک، تبلیـغـا دـهـان ـبـه دـهـان، تبلیغات ـسـرد ـیـا بازاریاـبـی محتوا
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هزینه ی اکتساب: 

بــرای به دســت آوردن مشــتریان جدیــد چقــدر بایــد هزینــه کنیــد؟ به خاطــر 

داشــته باشــید کــه حتــی خدماتــی که بــه صــورت رایــگان در اختیار مشــتری 

ـقـرار می دهـیـد مانـنـد بازاریاـبـی محتواـیـی، ـبـرای ـشـما هزیـنـه دارد.

ــیل  ــد، پتانس ــود می آورن ــه وج ــرای ب ــترین ارزش را ب ــه بیش ــی ک گروه های

بیشــتری دارنــد کــه بهشــان توجــه کنیــد؛ یــا صنایــع و مکان هایــی کــه در 

صــورت ســرمایه گذاری در آن هــا احتمــاًلاً درآمــد بیشــتری بــرای شــما ایجــاد 

می کنــند
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روی واقعیت امروز تمرکز نکنید. روی پتانسیل آینده تمرکز کنید!

ــه  ــازاری ک ــه »ب ــت ک ــادگی نیس ــن س ــه ای ــما ب ــدی ش ــازار بع ــاب ب انتخ

بیشــترین مشــتری یــا درآمــد را دارد«؛ پــس بهترین بــازار برای ســرمایه گذاری 

اـسـت. ـشـما باـیـد ـبـه پتانـسـیل ـنـگاه کنـیـد، ـنـه فـقـط واقعـیـات

ــد: ســاختمان و  ــالا داری ــت ب ــا اولوی ــازار ب ــد دو ب ــال، تصــور کنی ــرای مث ب

داروســازی. شــما 20 مشــتری در ســاختمان و ســه مشــتری در داروســازی 

بـرای گـسـترش چیـسـت؟ بـازار ـ یـن ـ یـد. بهترـ دارـ

بــه راحتــی مــی تــوان تصــور کــرد کــه صنعــت ســاختمانی بــازاری بادوام تــر 

ــد و احتمــال  ــه بیشــتری بپردازن اســت. امــا اگــر شــرکت های دارویــی هزین

ــازار ســاختمان اســتفاده  ــبًلاً از ب ــر ق ــا اگ خریدشــان بیشــتر باشــد، چــه؟ ی
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کــرده باشــید و بعیــد اســت کــه آن را بیشــتر گســترش دهیــد، چــه؟

اینجاست که مرحله سه وارد می شود.
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مرحله سوم: از آزمون و خطا کردن واهمه نداشته باشید

آن تســت های تناســب محصول/بــازار را کــه در مراحــل اولیــه خــود انجــام 

دادیــد، بــه خاطــر داریــد؟ امیــدوارم یادداشــت بــرداری کــرده باشــید چــون 

هـنـوز کار ـبـا آنـهـا تـمـام نـشـده اـسـت

هنگامــی کــه بازارهــای دارای اولویــت بــالا را شناســایی کردیــد، تســت های 

اعتبــار ســنجی را انجــام دهیــد تــا مطمئــن شــوید کــه تقاضــای پایــدار بــرای 

شـما وـجـود دارد محـصـول ـ

ایــن کار تضمیــن می کنــد کــه از یــک اشــتباه رایــج کــه بســیاری از 

کارآفرینــان در مراحــل ابتدایــی کارشــان بــا آن درگیــر بودنــد، اجتنــاب کنیــد/ 

بســیاری از بنیانگــذاران کســب وکارها ابتــدای کارشــان یــک ســرمایه گذاری 
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ــا  ــازار ب ــه در دو ب ــب ک ــن ترتی ــه ای ــد. ب ــام می دهن ــازار انج ــه در ب مغرضان

پتانـسـیل ـبـازار پـیـدا می کنـنـد. ـیـک ـبـازار ـبـا درآـمـد ـبـالا و ـیـک ـبـازار راـکـد

بعــد بــه جــای اینکه بــرای اعتبارســنجی بازارهــا وقــت بگذارنــد، روی بازاری 

کــه دوســت دارنــد ســرمایه گــذاری مــی کننــد و بــازاری کــه نمی خواهنــد را 

نادـیـده ـمـی گیرند

مهم نیست که در مورد انتخاب بازار »هیجان زده« هستید یا نه!

ــد در  ــد نبای ــی داری ــه احساس ــاص چ ــازار خ ــک ب ــورد ی ــما در م ــه ش اینک

ــه  ــوط ب ــتری مرب ــش از 1000 مش ــد بی ــذارد. رش ــر بگ ــما تاثی ــات ش تصمیم

پیــدا کــردن پتانســیل اســت و تنهــا دلیــل شــما بایــد پتانســیل باشــد. و اگــر 

یـد تـان بگذرـ اینـطـور نیـسـت؟ از خودـ
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زمــان و منابــع شــما بــا ارزش تــر از همیشــه اســت و بایــد در بازارهایــی بــا 

بالاترـیـن بازگـشـت ـسـرمایه ممـکـن ـسـرمایه گذاری ـشـود
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مرحله چهارم: بازار را در دست بگیرید

هنگامــی کــه بازار)هــای( جدیــد خــود را شناســایی کردیــد، وقــت آن اســت 

ـکـه ـسـرمایه گذاری در آنـهـا را ـشـروع کنـیـد

ــر  ــتارتاپ ها گی ــر اس ــه اکث ــی اســت ک ــا جای ــای تعجــب نیســت، اینج ج

می کننــد. آن هــا همــه چیــز را در مــورد بــازار اولیــه خــود می دانســتند، امــا 

ــد چــه  ــه قلمــروی ناشــناخته ای هســتند و نمی دانن ــون در حــال ورود ب اکن

باـیـد بکنـنـد

شما به تخصص یا تجربه بازار نیاز ندارید.
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ایــن خبــر خــوب اســت: مهــم نیســت کــه دو بــازار چقــدر متفــاوت هســتند، 

هــر دو بــه دنبــال یــک چیــز هســتند: اســتفاده از محصــول شــما بــرای حــل 

مشکلاتشان

مطمئنــًاً، آن هــا ممکــن اســت دو مشــکل متفــاوت داشــته باشــند کــه بــه 

ــدارد. شــما  ــن اشــکالی ن ــد، امــا ای ــاز دارن ــاوت نی دو گــردش کار کامًلاً متف

ــد، درســت همان  طــور کــه در  ــاد بگیری می توانیــد طــی زمــان در مــورد آن ی

ـمـورد اولـیـن ـبـازار ـخـود ـیـاد گرفتـیـد

ایــن اشــتباه را مرتکــب نشــوید کــه فــرض کنیــد بایــد قبــل از ورود بــه یــک 

بــازار متخصــص آن بــازار باشــید. حتــی نیــازی بــه اســتخدام متخصــص بــازار 

ندارید



جذب مشتری از 0 تا 1000 89

فرقــی نمی کنــد کــه از حیطــه فنــاوری بــه بــازار ســاختمانی وارد می شــوید 

ــع  ــد. شــما مناب ــی گســترش می دهی ــره جنوب ــه ک ــران ب ــان را از ای ــا بازارت ی

ــرای  ــما ب ــه ش ــک ب ــرای کم ــتراتژی ب ــد. دو اس ــتان داری لازم را در دسترس

ـشـروع وـجـود دارد
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	1  مشــتریان اولیــه شــما در بازارهــای جدیــد. مشــتریان شــما کارشناســان .

بــازار هســتند. در مــورد ایــن بــازار ســوالی داریــد؟ فقــط از آن‌ها بپرســید! 

ــما  ــازار ش ــتر در ب ــم بیش ــا می‌خواهی ــد: »م ــد و بگویی ــت دراز کنی دس

ســرمایه‌گذاری کنیــم. آیــا مایلیــد بــا مــا تمــاس بگیریــد تــا بــه عنــوان 

یــک متخصــص مــورد اعتمــاد بــه چنــد ســوال پاســخ دهیــد؟«
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ــا یــک متخصــص .2	 ــرای اســتخدام. یــک جلســه ب کارشناســان منطقــه ب

بگذاریــد. بــا ســؤالات درســت، مــی توانیــد بیشــتر چیزهایــی را کــه بایــد 

بدانیــد در عــرض چنــد ســاعت بیاموزیــد. فقــط از اصــل 20/80 پیــروی 

کنیــد.

بــا خودتــان صــادق باشــید. همــان ابتــدای کار در بــازار خودتــان هــم یــک 

ــازار اولیــه ادعــا داشــته  متخصــص بودیــد؟ حتــی اگــر در مــورد تخصــص ب

باشــید، حتمــًاً طــی ایــن مــدت فعالیــت کســب وکارتان چیزهــای زیــادی یــاد 

ــد  ــد و می بینی ــری برخــورد کنی ــد یادگی ــک فرآین ــد ی ــا آن مانن ــد. ب گرفته ای

چـقـدر هـمـه چـیـز ـخـوب پـیـش ـمـی رود
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فرآیند فروشتان را انطباق بدهید

فرآینــد فروشــی کــه در آمریــکا کار می کنــد ممکــن اســت در آلمــان کارســاز 

نباشــد، درســت ماننــد فرآینــد فروشــی کــه در صنعــت فنــاوری کار می کنــد 

ممـکـن اـسـت ـبـرای صنـعـت ساخت وـسـاز کاراـیـی نداـشـته باـشـد

معمــوًلاً بهتــر اســت بــا بازارهــای جدیــد ماننــد راه انــدازی یــک کســب وکار 

جدیــد رفتــار کنیــد. تمــام فرضیــات را حــذف کنیــد و یــک فرآینــد فــروش 

ــه یکــی را ایجــاد  ــن بــازار ایجــاد کنیــد. از زمانــی ک منحصربه فــرد در ای

یـد لـی انـجـام دهـ یـک بررـسـی کـ گـذرد؟ ـ مـان میـ قـذر زـ یـد، چـ کردـ
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1. یک نمای کلی از فرآیند طراحی کنید

2. معیارهای مهم را تعیین کنید.

3. یک اسکریپت فروش بنویسید.

4. یک قیف تبدیل ایجاد کنید.

5. پیاده سازی را بهینه کنید، سپس ...

6. تکرار، تکرار، تکرار.
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ایــن کار را بــا تقســیم بندی تیــم فــروش خــود انجــام دهیــد. چند فروشــنده 

را انتخــاب کنیــد تــا مســئولیت کامــل بــازار جدیــد را بــر عهــده بگیرنــد یــا 

ــروش  ــش ف ــط در بخ ــه مرتب ــا تجرب ــدی را ب ــراد جدی ــر از آن، اف ــی بهت حت

اـسـتخدام کنـیـد

ســپس، بــه آن هــا دسترســی کامــل فرآینــد فــروش را بدهیــد. آن هــا 

می تواننــد بــا هــر سیســتمی کــه در گذشــته اســتفاده کرده ایــد شــروع کننــد، 

ــی  ــگام اجــرای فرآیندهــای آزمایشــی، ردیاب ــه هن ــد ک ــا از آن هــا بخواهی ام

داده هــای فــروش و صحبــت بــا مشــتریان احتمالــی، آن را تغییــر دهنــد )یــا 

نـد( تـی آن را اصلاح کنـ حـ
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بســته بــه تفــاوت بــازار جدیــد شــما، ممکــن اســت اصًلاً مجبــور نباشــید 

رونــد خــود را تغییــر دهیــد. یــا ممکــن اســت مجبــور شــوید آن را بــه طــور 

ــز  ــان تمرک ــه روی داده هــای خودت ــی ک ــا زمان ــد. ت ــاره اجــرا کنی ــل دوب کام

کنیــد و بــه نیازهــای بــازار خــود حســاس باشــید، رویکــرد مناســب را پیــدا 

خواهـیـد ـکـرد



جذب مشتری از 0 تا 1000 96

4 اشــتباه پرهزینــه ای کــه بایــد هنــگام مقیاس بنــدی 

بیــن المللــی از آن هــا اجتنــاب کنیــد

در بیشــتر مــوارد، گســترش بــه کشــورهای جدیــد از همــان اصــول صنایــع 

جدیــد پیــروی می کنــد. چنــد اشــتباه خــاص و بســیار پرهزینــه وجــود دارد 

ــه  ــی را داریــد ممکــن اســت بخواهیــد ب کــه اگــر قصــد توســعه بیــن الملل

خاـطـر داـشـته باـشـید
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اشتباه شماره 1: فکر می کنید قدم های بزرگتر بهتر است

ــه  ــبت ب ــتری نس ــتریان بیش ــه مش ــک منطق ــه ی ــل ک ــن دلی ــه ای ــط ب فق

منطقــه ی دیگــری دارد، لزومــًاً بــه ایــن معنــی نیســت کــه بــازار بادوام تــری 

اســت. حداقــل، مطمئــن شــوید کــه میانگیــن ارزش طــول عمــر مشــتریان 

هــر منطقــه را نیــز ســنجیده اید و اینکــه چــه تعــداد از مشــتریان بالقــوه در 

ـهـر منطـقـه ـبـا مـشـخصات مـشـتری ـخـاص ـشـما مطابـقـت دارـنـد
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اشتباه شماره 2: وب سایتتان را ترجمه می کنید

بــه جــای صــرف هزینــه و زمــان غیرمجــاز بــرای ترجمــه وب ســایت خــود 

بــه یــک زبــان جدیــد، به روزرســانی ارزهــا و ســایر نقــاط داده محلــی، فقــط 

ــروع  ــود ش ــی خ ــایت فعل ــده از وب س ــک نســخه بومی سازی ش ــاد ی ــا ایج ب

کنیــد کــه شــامل توصیفــات و مطالعــات مــوردی از مشــتریان محلــی و قابــل 

تشــخیص اســت. ســپس، ترافیــک را از آن کشــورها بــه ایــن ســایت محلــی 

جدـیـد هداـیـت کنـیـد
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اشتباه شماره 3: شما در هر منطقه یک دفتر باز می کنید

روزهــای نیــاز بــه یــک دفتــر در هــر منطقــه بــه پایــان رســیده اســت. در 

ــا  ــی ب ــود را در مکان های ــر خ ــد و دفات ــال کنی ــر را دنب ــوض، روش توییت ع

جمعیــت چنــد ملیتــی بــالا، ماننــد سانفرانسیســکو یــا برلیــن ایجــاد کنیــد و 

ـشـروع ـبـه گـسـترش در سراـسـر جـهـان ـبـا اـفـراد محـلـی از ـیـک ـمـکان کنـیـد
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اشتباه شماره 4: شما به سیاست توجه نمی کنید

ــظ  ــختگیرانه حف ــن س ــا، قوانی ــا اروپ ــن ی ــد چی ــورها، مانن ــی از کش برخ

حریــم خصوصــی دارنــد کــه می توانــد گســترش را دشــوار کنــد. وقتــی قصــد 

ــای  ــه هزینه ه ــک ب ــد، از نزدی ــد را داری ــور جدی ــک کش ــرمایه گذاری در ی س

زمــان، انــرژی و درآمــد خــود نــگاه کنیــد. در نهایــت بعضــی کشــورها بیــش 

از آنـچـه ارزـشـش داـشـته باـشـند، دردـسـر دارـنـد
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راز واقعــی امــا نامحبــوب بــرای افزایــش مشــتری های 

اســتارتاپ شــما بــه 10 هزار مشــتری

رســیدن بــه 10 مشــتری هیجــان انگیــز اســت. 100 عالی اســت، امــا 1000چه؟ 

وقتــی بــه هزارتــا مشــتری می رســید، نقطــه عطفــی اســت کــه تعــداد کمــی 

ــته  ــر از آن دس ــا اگ ــد. ام ــه ان ــت یافت ــه آن دس ــون ب ــتارتاپ ها تاکن از اس

موسســانی هســتید کــه بــه جــذب 1000 مشــتری رســیده ای، بایــد بدانیــد کــه 

اـیـن تنـهـا آـغـاز کار اـسـت

در آینــده نــه چنــدان دور چیزهــای زیــادی تغییــر خواهــد کــرد. امــا یــک 

گـز نباـیـد تغیـیـر کـنـد: ارادت ـشـما ـبـه مـشـتریانتان چـیـز هرـ
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هیــچ بــازاری، هــر چقــدر هــم که پتانســیل بالایی داشــته باشــد، ارزشــمندتر 

از مـشـتریان موجود کـسـب وکار ـشـما نیست

به یــاد داشــته باشــید: اگــر به خاطــر همیــن مشــتری هایتان نبــود، 

اکنــون در جایــی کــه هســتید نبودیــد. بــه برخــورد خــوب و شــگفت انگیزتان 

بــا آن هــا ادامــه دهیــد. مطمئــن شــوید بــرای موفقیــت آن هــا تلاش 

می کنیــد. روی درک عمیــق خــود از مشــکلات و چالش هــای منحصربه فــرد 

آن هــا وســواس داشــته باشــید و موفقیــت فعلــی را به دســت آوریــد و آن را 

ـبـه پتانـسـیل کاـمـل ـخـود ارتـقـا دهـیـد
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ما چطور به موفقیت شما کمک می کنیم؟

ــاهد  ــم ش ــا می خواهی ــت و م ــوار اس ــتری دش ــزاران مش ــه ه ــش ب افزای

ــه  ــی ک ــتراتژی های صحیح ــتفاده از اس ــًاً اس ــیم. قطع ــما باش ــت ش موفقی

ــیر  ــد مس ــب می توان ــای مناس ــم و ابزاره ــا گفتی ــه ی راهنم ــن کتابچ در ای

نـد تـر کـ شـما راحتـ بـرای ـ یـت را ـ سـطح موفقـ یـن ـ بـه اـ سـیدن ـ رـ
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