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گام برای موفقیت در حوزه ودینگ

کشف مشتری  •
جذب مشتری•
(CLV)چرخه عمر مشتری•
(CEM)تجربه مشتری•





آیا کسی می تواند نوکیا را با  »:۲۰۰۷جلد نشریه فوربز در سال 
«یک میلیارد کاربراز تخت پادشاهی به زیر کشد؟







راهکار هایی

برای

جذب مشتری

مشتری-دوست همکار –معرفی 

تبلیغات در فضای مجازی 

تبلیغ در پیج همکاران

جذب مشتریان  گذری

اجرای نمونه کار های خاص  

استفاده از آفر های ویژه

...(بروشور و–مثل تراکت ) تبلیغات محیطی 

ارائه پکیج های تبلیغاتی مشترک با همکاران



چگونه کسب وکار خود را انتخاب می کنند؟ودینگمشتریان در حوزه 

53%
42%

4%

1%

معرفی توسط یک فرد 

جستجو در شبکه های اجتماعی

تبلیغات مانند پیامک

سایر روش ها

95 پیدا میکنندیک فرد  یا توسط موبایلدرصد شما را با 



جذب 
مشتری

از طریق
موبایل نام یکسان و اهمیت

جستجو کاربر

واتولید محت

مستاجری در شبکه 
های اجتماعی

نکاتی برای 
بهبود اینستاگرام



بازاریابی ویروسی 

داستان گویی مشتری

اثر اجتماع

نگ اینفلوئنسر مارکتی

تمرکز بر احساسات 

خلق حیرت 



سازی شخصیبرند

از امروز همه هزینه های 
انجام بشه خودتبرای 

مشتری در اکثر مواقع در  
نید  را انتخاب میکفردحوزه ودینگ 



ارائه خدمات ارزش افزوده 

موزیک دلخوه•
دستیار همراه عروس•
ماشین عروس •
هویت دادن به مشتری•
گردونه شانس•
رضایت سنجی•

کهسرویسیهر 
باعث ایجاد

شود شعف



!ن پیدا کاقیانوس های آبی کسب وکار خود را 

خدمات تخصصی

به جای اینستاگرام در وب باشید

بازار شلوغ نباشیدرزرو آنلاین  



شبکه اییا انتفاعیفروش 

فروش خود را بدون یک ریال هزینه چند برابر کنید 

پیشنهاد ویژه برای معرفی مشتری•

کارت باشگاه مشتریان•

پیدا کردن شرکای انتفاعی همکاری مشترک•

لونه زنبور پیدا کردن محل تجمع مشتریان •



افراد برتر در هر

حوزه ای چه تفاوتی

اساسی با دگر افراد

حوزه خود دارند 

نگرش



!ااستراتژی الهام بخش مورچه ه



!ااستراتژی الهام بخش مورچه ه

یک مورچه هرگز تسلیم  نمیشود

شندمورچه ها کل تابستان را  زمستانی می اندی

مورچه  ها کل زمستان را مثبت می اندیشند

کند؟ یک مورچه در  تابستان چه قدر برای زمستان خود جمع می



تجسم بهترین ها. 2

گفتگوی مثبت درونی. 1

خوراک ذهنی مفید. 3

معاشرت مثبت. 4

مهم ترین 

موضوع در 

فروش



!اشتباهات بزرگ

پر حرفی. 1

اصرار. 2

بدبینی نسبت به مشتریان. 3

بهانه از شرایط سخت بازار. 4

اهمیت ندادن به یادگیری. 5



نوع صحبت ستاره فروش

صحبت تصویری. 1

اطمینان از قابل فهم بودن. 2

جملات کوتاه. 3

حذف واژه های اضافی. 4

جمله نباشد3بیش از . 5



گام تا  5

فروش حرفه ای

جلب اعتماد

معاینه

تجویز

ادپیشنه

پیگیری



ظاهر

یخ شکنی

دانش فنی
خوش قولی 

جلب اعتماد 1



لبخند

زمینه مشترک

توجه زیاد

اریصحبت غیر ک

یخ شکنی

اطلاعات ارزشمند
بازی



لباس های خوب

عطر خوب

ترکیب لباس

ناخن ها

ظاهر ما

دهان خوشبو





سوالات کوتاه

از کل به جزء

بزرگترین درد و لذت

سوال5حداقل 

همعاین-2

صحبت نکردن در باره محصول



بازی پرسش
چرا پرسش مفید است



دلیل خرید کنونی

گذشته مشتری

میزان آشنایی با محصول

میزان آشنایی با شما

پرسش 5
ارزشمند

اعتقادات مشتری



شرایط مشتری-1

تمرکز بر

مهمترین درد-2

مهمترین لذت-3

زتجوی



ب  تعداد و ترتی
گزینه ها

مشکل فروشنده ها



توضیحات محصول

Benefitمزیت چیست؟ •

Featureمشخصه چیست؟ •

!تبدیل مشخصه به مزیت•
...باعث می شود ... •



محدودیت زمانی

ت پیشنهادامحدودیت تعدادی
ویژه ارائه تدریجی مزایا



تخفیف برای خریدهای عمده. 2

نقدی. 1

تخفیف فصلی. 3

تخفیف ویژه. 4

چگونه

تخفیف  

بدهیم ؟



دلحن طلبکارانه نباش

بازجویی نکنیم

پیگیری

دادن اطلاعات مفید



موثر هایروش

در برخورد با  

مشتری





اثر ریشه های 

برداشتی مثبت ، منفی

و خنثی در یک تجربه

برای مشتری 

خنثی

منفی

مثبت


