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. دهندیم رییبالعکس( تغ) رونق به رکود و یاقتصاد طیشرا رییخود را با تغ دیرفتار خر انیمشتر

 رییفروش خود را تغ یکردهایرو دیهستند با طیدر هر دو مح تیفروش اگر به دنبال موفق یروهاین

 دهند.

فروش  یروهایاست. ن انیاز مشتر یاریبس ریبانگیگر دیدر خر قیترس و تعو ،یرکود اقتصاد طیشرا در

اند، کرده دایفروش دست پ یآن که بازارها دچار افول هستند و شرکت ها به اهداف درآمد لیبه دل

شوند. بدون یها مآن دیترس از خر دیرا تحت فشار قرارداده و موجب تشد انیطور ناخواسته مشتربه

است.  رییدر حال تغ یریبه طور چشمگ دشانیبوده و رفتار خر ریرپذییتغ اریامروز بس انیشک مشتر

 اند از:عبارت کندیتر مرکود سخت طیفروشندگان را در شرا تیکه فعال یاز موارد یبعض

 نادرست دارند. میاز اتخاذ تصم یشتریها ترس بمحدود است، آن انیکه بودجه مشتر یهنگام

 .کنندیرا استعلام م متیبوده و از فروشندگان مختلف ق متیق یبر رو شتریب انیمشتر دیتاک

که در  یدرحال کنند،یسوال م هیتنها درباره نرخ بازگشت سرما انیمشتر ،یرونق اقتصاد طیشرا در

 فروشنده هستند. یاثبات ادعا یدر پ انیرکود، مشتر طیشرا

 لهیاکنون به وس شد،یاتخاذ م ییبه تنها دیتوسط مسئول خر نیاز ا شیکه پ یدیخر یهامیتصم

 .شودیسطوح بالاتر سازمان گرفته م ای دیخر یهاتهیکم

ز کرده و منافع منتج ا شیمحصول، آن را آزما دیاز خر شیدارند که پ لیاز گذشته تما شتریب انیمشتر

 قرار دهند. یابیآن را مورد ارز

طرف  قیبه کسب اطلاعات از طر یشتریب لیو تما کنندیکمتر اعتماد م دیگویآنچه که فروشنده م به

 دارند. یمنابع اطلاعات ایسوم 

 

 



 
 
 

 چهارگانه مور یاز راهبردها استفاده

 انیازدست رفته و مشتر انیمشتر ،یفعل انیمشتر یعنی)  یمشتر یدرنظر گرفتن سه دسته کل با

 فروش مطرح کرد. شیچهار نوع راهبرد مختلف را جهت افزا توانیبالقوه( م

 یفعل انیمشتر ی. حفظ و نگهدار۱
 هستند حفاظت یروابط تجار یها داراکه با آن یانیاز مشتر دیها بارکود و رونق بازار، شرکت طیشرا در

است که تاکنون آن را  یزیآورتر از چرنج اریبس میکه دار یزی. از دست دادن چندینما یو نگهدار

خود  دیرخ یفعل انیاست که احتمال آنکه مشتر نیا یفعل انیحفظ مشتر یبرا گرید لی. دلمیانداشته

 اند.از شما انجام نداده یدیگونه خر چیاست که تاکنون ه یانیاز مشتر شتریبرابر ب ۲۵را تکرار کنند 

 

 یمشتر یادوره یبررس

 رندگان،یگ میبا تصم یاجلسات دوره یبرقرار ان،یومهم در حفظ مشتر یدیاز نکات کل یکی

ماه از شش شتریفروش، ب یروین کیاست. اگر به عنوان  دیدر سازمان خر یدیو افراد کل رگذارانیتاث

 یبخش عنوانبه .دیبالفعل نگاه کن یعنوان مشترها بهبه آن دینبا گرید دیارتباط نداشته باش انیبا مشتر

 ی. برادیدوبار در تماس باش یخود حداقل سال انیاز مشتر کیبا هر دیبا یاز راهکار حفظ و نگهدار

صورت بالفعل و بالقوه حجم که به یانی)مشتر Aرتبه  انیمشتر یر بار در سال و براتر، چهامهم انیمشتر

 .دیدر تماس باش شتریب قاتاو یو گاه بارکی ی( حداقل ماهدهندیم لیاز فروش را تشک ییبالا

 

 ریتاث تیریاز راهکار مد استفاده

ها و نامه ،یتلفن یهاتماس ،یحیتفر یمانند: ملاقات چهره به چهره، برنامه ها ییاز ابزارها استفاده

 یهاتماس یا. فروشندگان حرفهدهندیم لیرا تشک ریتاث تیریراهکار مد رهیو غ کیتبر یهاکارت



 
 
 

برنامه  کی یاراد نیها همچن. آنکنندیبرقرار م انیمختلف با مشتر یهاکانال قیرا از طر یشتریب

 است.ها مشخص شدهتماس نیگرفته شود و اهداف ا دیکه با ییهاهستند که در آن تماس یفصل

 

 دی. فروش جد۲
از  یکیجهت توسعه فروش باشند.  دیجد انیمشتر یابیو سوژه ییبه دنبال شناسا دیبا فروشندگان

 قاتی. تحقردیگیصورت م انیمشتر یاست که از سو ییهایو معرف هاهیتوسعه فروش، توص یهاراه

با  ردندرصد امکان صحبت ک ۲تنها  دیریها تماس بگو روابط با سوژه ینشان داده است اگر بدون معرف

که  یو درصورت ابدییم شیدرصد افزا ۲۰تان تا شانس دیها وجود خواهد داشت. اگر ارجاع داده شوآن

 دیبخواه یمیقد انیاز مشتر نیکند. بنابرا یم دایپ شیدرصد افزا ۶۰تا  تیاحتمال موفق دیشو هیتوص

الا ک جیاز نتا یمشتر که یکنند. هنگام یجهت فروش معرف گرید یهاسازمان ایکه شما را به همکاران 

 شود،یاو م یکه منجر به خشنود دیدهیانجام م یمشتر یرا برا یکار ایدارد  تیخدماتتان رضا ای

 است. هیارائه درخواست توص یزمان برا نیبهتر

 

 هی. بهبود روابط اول۳
 با شرکت، محصولات و انیمشتر نی. ادیها ارتباط برقرار کنو با آن دیبرگرد هیاول انیمشتر یسو به

و  یریگیپ یبرا یزمان کمتر د،یجد انینسبت به مشتر نیآشنا هستند، بنابرا یدهسفارش یندهایفرا

 تواندیآن م لیدل نداارتباط خود را با شما قطع کرده شانی. اگر اطلبندیشما م یامور از سو یسازمانده

تنها عامل قطع ارتباط  تیباشد که شرکت مسبب آن بوده است. البته عدم رضا یو رنجش هایتینارضا

ارائه  ایو  بیرق یاز سو ترنییپا یمتیق شنهاداتیآن ارائه پ لیدل یگاه ستیبا شرکت ن انیمشتر

 .است ترکینزد یمشتر یازهایخاص به ن یزمان تیاست که در موقع یمحصول

 



 
 
 

 

 . توسعه روابط موجود۴
 انیرکود، توسعه روابط با مشتر طیدر شرا الخصوصیراهبرد جهت رشد درآمد، عل نیو آخر نیچهارم

از  یو بهره بردار ییبه منظور شناسا ادیبا وسواس و دقت ز یفعل انیشدن به مشتر کیاست. نزد یفعل

یم وعموض نیا د،ینکرد دایبرخوردار است. اگر به اهداف فروش دست پ یادیز تیفرصت ها از اهم

سه  نی. ادییاز سه روش توسعه روابط استفاده نما یکیاز  دیدهنده آن باشد که نتوانستنشان تواند

 اند از:روش عبارت

 .یفعل داریاز محصول به خر یشتریحجم ب فروش

 .یفعل دی)مکمل( به مرکز خر یو مرتبط با محصول اصل یت اضافهمزمان محصولا فروش

شرکت(.  گرید یهارمجموعهیها و زشرکت )بخش کیمختلف در  دیمحصول به مراکز خر فروش

تر و که به مراتب آسان ردیگیصورت م گرید یهاکه درون همان شرکت به بخش ییهاهیتوص نیهمچن

.وجود دارند. زیهاست که رقبا نشرکت ریاز حضور در سا ترنهیهزکم



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 


