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 درس سیزدهم: چطور مشتریان جدید جذب کنیم؟ انواع مشتری جدید

 
شما تا حد زیادی به جذب مشتری جدید بستگی دارد؛ البته نه هر نوع مشتری  وکاردوام کسب بقا و 

ها را شناخته و مخاطب و هدف اصلی جدیدی! مشتریان جدید هم انواع مختلفی دارند که باید آن
ریزی دقیق در راستای وکارهای موفق با یک برنامهها مشخص کنید. تمامی کسبخود را از میان آن

حال از خودتان کنند. تابهها و عملکردهای خود را تعیین و اجرا مینیل به اهداف خود استراتژی
تان برای جذب مشتری چیست و چطور اجرا که به دنبال مشتری هستید، برنامهاید درحالیپرسیده

به افراد وکار خود شود؟ اگر برنامه جذب مشتری ندارید و از هر راهی شده به دنبال معرفی کسبمی
کنید. راهکار جلوگیری از هدررفت هستید احتمالًا منابع و سرمایه خود را بیش از اندازه تلف می

حال جذب مشتری، تدوین یک برنامه جذب مشتری است که در این درس آن را سرمایه و درعین
 .کنیممعرفی می

 
 

https://modamcrm.com/attract-new-customers-and-new-customer-types/
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 برنامه جذب مشتری شما چیست؟

 
توانیم مشتری جدید وکارها باشد که از کجا و چگونه میشاید این موضوع دغدغه بسیاری از کسب

وکاری، مشتری است. اگر مشتری نباشد نه سودآوری هدف هر کسب پیتر دراکر پیدا کنیم؟ طبق گفته
وکارها در تلاش برای جذب وجود دارد و نه بقا و نه رشد! بنابراین طبیعی است که همه کسب

 مشتری جدید باشند؛ اما چطور مشتریان را جذب کنیم؟
ی را جذب کرد، به یک سری مراحل وجود دارد که باید مطابق این مراحل پیش رفت تا بتوان مشتر 

شود. دوره عمر مشتری شامل سه فعالیت عمده برای گفته می «دوره عمر مشتری» این مراحل
توسعه  -۳حفظ مشتری و  -۲جذب مشتری  -۱ها شامل این فعالیت وکارها است. ها و کسبشرکت

مناسبی را  هایروابط با مشتری است. توجه داشته باشید که باید برای همه این مراحل استراتژی
 .داشته باشید

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%DB%8C%D8%AA%D8%B1_%D8%AF%D8%B1%D8%A7%DA%A9%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%DB%8C%D8%AA%D8%B1_%D8%AF%D8%B1%D8%A7%DA%A9%D8%B1
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وکارها برای رشد کسب، پاسخی است به نیازهای درحال  )CRM(شتریمدیریت ارتباط با م دانش
برنامه جذب  وکارها، بایدها و کسبکند که سازمانتأکید می CRM  .جذب و حفظ مشتری

 :پاسخ دهد سه سؤال مهم داشته باشند و این برنامه جذب مشتری باید به مشتری
ل شدن به مشتریان قطعی هستند؟ تبدینخست اینکه کدام یک از مشتریان احتمالی قابل .1

و تحلیل و  )tationCustomer segmen (بندی مشتریانبخش توانند باوکارها میکسب
 .های هر بخش، پاسخ این پرسش مهم را پیدا کنندشناسایی ویژگی

دومین سؤال مهمی که برنامه جذب مشتری شما باید به آن پاسخ بدهد این است که چطور  .2
های مختلف مرتبط با کسب و کارمان باید به مشتریان احتمالی نزدیک شوید؟ آیا به نمایشگاه

اندازی کنید؟ تبلیغات کنید؟ دفتر فروش خارج از کشور ید؟ سایتی را راهروید یا باید برومی
 … بزنید! و

ها در سومین سوالی به باید به آن توجه کنید این است که چه پیشنهادهایی باید برای آن .3
ها با چه نظر بگیرید؟ این موضوع بسیار مهمی است. باید از خودتان بپرسید که این مشتری

مثال اگر دفتر فروش خارج از کشور عنوانشوند؟ بهشرکت شما می پیشنهادهایی جذب
شوند؟ یا اگر رئیس یک بانک های خارجی چطور جذب شما میاندازی کنید، مشتریراه

های دیگر حساب دارند چطور جذب بانک هستید از خودتان بپرسید که کسانی که در بانک
 شوند؟شما می

 !ها برنامه بریزیدذب آنانواع مشتری جدید که باید برای ج
کنیم، منظورمان مشتری جدید است. توجه داشته باشید که وقتی از جذب مشتری صحبت می

خواهیم در مورد انواع مشتریان جدید با شما تواند باشد؟ در ادامه میمشتری جدید چه کسی می
 .صحبت کنیم

 .مشتری ای که وارد طبقه جدیدی از نیازها شده است .1
اجازه بدهید در این  .شودوارد طبقه جدیدی از نیازها می تواند کسی باشد کهید میمشتری جد

ارشد به دوره دکتری وارد مثال دانشجویی که از دوره کارشناسیعنوانبه مورد توضیح بیشتری دهیم.
شود وارد گروه جدیدی از نیازها ای که صاحب فرزند میعنوان مثالی دیگر، خانوادهشده است. به

 .شود نیازهای جدید زیادی داردشود. یا شرکتی که تأسیس میمی

https://modamcrm.com/%d8%aa%d8%b9%d8%a7%d8%b1%db%8c%d9%81-%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%db%8c%d8%aa-%d8%a7%d8%b1%d8%aa%d8%a8%d8%a7%d8%b7-%d8%a8%d8%a7-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-crm/
https://modamcrm.com/%d8%aa%d8%b9%d8%a7%d8%b1%db%8c%d9%81-%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%db%8c%d8%aa-%d8%a7%d8%b1%d8%aa%d8%a8%d8%a7%d8%b7-%d8%a8%d8%a7-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-crm/
https://modamcrm.com/product/%d8%af%d9%88%d8%b1%d9%87-%d8%a8%d8%ae%d8%b4-%d8%a8%d9%86%d8%af%db%8c-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c%d8%a7%d9%86/
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اند؛ اما نیازهای جدیدی دارند یا گروه جدیدی در حقیقت اینها افرادی هستند که مشتری شما بوده
ها برای نیازهای موجود آنها دارید. توجه داشته باشید که ممکن است این افراد قبلًا مشتری حلاز راه

اند ای را در نظر بگیرید که برای فرزند اولشان نیازهایی داشتهعنوان نمونه خانوادهبهاند. شما بوده
بود. حالا این خانواده صاحب فرزند دومشان  ها برآورده کردهوکار شما این نیازها را برای آنو کسب

 .کند تواند نیازهای این خانواده را برای فرزند دومشان برآوردهوکار شما میاند. کسبشده
 مشتریان جدید از نوع مشتریان رقبا .2

-هستند. این مشتریان کاملًا جدید هستند و می مشتریان رقبای شما نوع دوم از مشتریان جدید،

خواهید مشتریان خود را دودستی ها سهم بازار رقبا را به دست آورید. اگر نمیخواهید با جذب آن
 .را تماشا کنید مرا دزدید دوره چه کسی مشتری تقدیم رقبایتان کنید

 کاری در محصول فعلی و ورود به بازار جدیددست .3
توانید چند مورد از کاربردهای توانید مشتری جدید به دست آورید. میبا یک روش دیگر هم می

شیرین در صنعت کیک و شیرین را نام ببرید؟ کمی در مورد این سؤال فکر کنید. از جوشجوش
 .توان از این ماده استفاده کردستفاده کرد. همچنین در تولید مواد شوینده میتوان اشیرینی می

عنوان ها بهتوان استفاده کرد و همچنین در خمیردندانعنوان بوگیر هم میشیرین بهاز جوش
تواند نیازهای مختلف مشتریان را برآورده کند. با این کار سفیدکننده هم کاربرد دارد. این ماده می

کاری اندکی در محصولات وکارها گاهی با دستانید وارد بازارهای مختلف شوید. در واقع کسبتومی
 .توانند وارد بازارهای جدیدی شوند و مشتریان جدیدی را جذب کنندشان میفعلی

افزارهای تعمیر و نگهداری اشاره کرد. فرض کنید توان به نرمخصوص میمثال دیگر دراینعنوانبه
-توانید ماژولافزار تعمیر و نگهداری برای یک کارخانه هستید. شما میکت تولیدکننده نرمکه شما شر 

 .ها و صنایع دیگر هم بفروشیدافزارتان را به حوزهکاری کنید و نرمافزار را اندکی دستهای نرم
گهداری مخصوص افزار تعمیر و نافزار خودتان را به این صورت انتخاب کنید: نرممثال اسم نرمعنوانبه

افزار تعمیر و ها، نرمافزار تعمیر و نگهداری مخصوص هتلها، نرمهای ساختمانتأسیسات مجتمع
کاری در محصول خود با دست کنید که شرکت شما توانستهنگهداری انواع آسانسور. ملاحظه می

 .وارد بازارهای جدیدی شود
 
 

https://modamcrm.com/product/%d8%af%d9%88%d8%b1%d9%87-%d8%a2%d9%86%d9%84%d8%a7%db%8c%d9%86-%da%86%d9%87-%da%a9%d8%b3%db%8c-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-%d9%85%d8%b1%d8%a7-%d8%af%d8%b2%d8%af%db%8c%d8%af%d8%9f/
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 خرید پرتفولیویی .4
د در بازارهایی سخت باشد که مشتریان رفتارهای خرید ممکن است شناسایی مشتریان جدی

دهند. مشتریان هنگام خرید از یک مجموعه انتخابی از چندین گزینه پرتفولیویی نمایش می
 .کنندوبیش یکسان، مبتنی بر یک پرتفولیو خرید میکم

نکرده است، کنندگان پرتفولیو خرید هاست که از یکی از تأمینها یا حتی سالیک مشتری که ماه
عنوان بخشی از پرتفولیو در نظر بگیرد. از سوی کننده غیرمنتخب را بهممکن است همچنان تأمین

گوید: اگر یک مشتری سه ماه خرید کننده دارای نقشی تجاری باشد که میدیگر، ممکن است تأمین
 .نکرده باشد، یک پیشنهاد ویژه برایش ارسال کنید

 جایی استراتژیکجابه .5
جایی استراتژیک توسط مشتریان مواجه شوند. این افراد ها با شواهد جابهممکن است شرکت

کننده به دیگری شان را از یک تأمینمشتریانی هستند که به در جستجوی پیشنهادی بهتر، وفاداری
 .دهندتغییر می

 MCI  از رقبا جذب درصد از مشتریانی که اخیراً  70شرکت مخابراتی مشهور، کشف کرد که حدود
اند، حداکثر چهار ماه به این شرکت وفادار می ماندند. این مشتریان هنگامی جذب می شدند شده

 .دلار یا بیشتر برای مشتریان رقیب می فرستاد 75دلار،  25چکی به ارزش  MCI که
ند کرد. چرا فعال می MCI شد، به طور خودکار انتقال خدمات بههنگامی که چک به بانک برده می

شد، این مشتریان دوباره شد و چک نقد میماه بعد و وقتی پیشنهاد دیگری به آنان عرضه می
با تعدیل تبلیغات این مشکل را حل کرد. تبلیغات این  MCI  .دادندشان را تغییر میکنندهتأمین

« ایتخفیف مرحله»صورت یک تبلیغ نقد شدن بهجای ارسال یک چک بلافاصله قابلشرکت به
 .اندازی شدجدداً راهم

عنوان مشتری جدید ر نظر بگیرید که برای بار دوم یا چندم بهتوانید یک مشتری را دگاهی می
احتمال زیاد از شوند بهبازگشته است. برای مثال والدینی که پس از چهار سال فرزند دوم خود می

ر پایگاه داده ثبت جدید شود و اند. این مشتری باید مجدداً دپایگاه داده مادر و نوزاد حذف شده
 .از نو هدف گرفته شود

 
 



 

 modamcrm.comآدرس سایت: 
 021-28421608شماره تماس: 

 09039151075شماره تماس و واتس آپ: 
 

 !های جذب مشتری خود را گسترش دهیدتاکتیک
اید، وقت آن رسیده که به پرسش اکنون که با انواع مشتری جدید و برنامه جذب مشتری آشنا شده

ای برنامه حالنهایی این درس پاسخ دهید. مشتریان جدید شما بیشتر از کدام دسته هستند؟ آیا تابه
تان چه بوده است؟ پاسخ به این سؤال اید؟ استراتژی شما برای اجرای برنامهها داشتهبرای جذب آن

 کنندگان دورۀ رایگان آموزشتوانید پاسخ دیگر شرکتشاید در وهله اول بیهوده به نظر بیاید؛ اما می
CRM طوفان فکری با همکاران  توانید این سؤالات را در یک جلسۀرا مطالعه کنید. همچنین می

انگیزی دست خواهید یافت. جهت کسب اطلاعات بیشتر خود مطرح کنید. قطعاً به نتایج شگفت
کنیم، مطالب زیر را که در آکادمی مُدام منتشر شده های جذب مشتری نیز توصیه میدرباره روش

 :است، مطالعه کنید
 راه برای حفظ و جذب مشتری بیشتر7 

 توان بیشترین مشتری را جذب کرد؟هایی میبا چه روش
 از کجا مشتریان جدید پیدا کنیم؟

 

https://modamcrm.com/7-%d8%b1%d8%a7%d9%87-%d8%a8%d8%b1%d8%a7%db%8c-%d8%ad%d9%81%d8%b8-%d9%88-%d8%ac%d8%b0%d8%a8-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-%d8%a8%db%8c%d8%b4%d8%aa%d8%b1/
https://modamcrm.com/%d9%85%d8%b3%d8%a7%d8%a8%d9%82%d9%87-%d8%a8%d8%a7-%da%86%d9%87-%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d9%87%d8%a7%db%8c%db%8c-%d9%85%db%8c-%d8%aa%d9%88%d8%a7%d9%86-%d8%a8%db%8c%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c%d9%86-%d9%85/
https://modamcrm.com/%d8%a7%d8%b2-%da%a9%d8%ac%d8%a7-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c%d8%a7%d9%86-%d8%ac%d8%af%db%8c%d8%af-%d9%be%db%8c%d8%af%d8%a7-%da%a9%d9%86%d9%85%d8%9f/

