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 برقراری تماسگام اول: 
 

 

 !دیاهنکرد جادیا هودهیفروش را ب یهاآن سرنخ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 پیگیری، پیگیری، پیگیری -1-1

 

آماده »بالقوه خود را از  انیشود. ممکن است مشتر یزیردقت برنامهبه دیبا اثربخش یریگیپ نظام
ها تماس با همه آن دیبا ت،یاما بدون توجه به اولو د،یکرده باش بندیرده «تفاوتیب»تا  «دیخر
 .نتایج را طبق برنامه انجام دهید یریگیپ دی. بادیریبگ

های فروش سرنخ هم تماس تلفنیترغیب کنید با کارکنان فروش را  اما ،خوب است رایانامهارسال 
 . بگیرندارتباط اند، با مشتریانی که در نمایشگاه دیدهرا پیگیری کنند و 

 :نکته

 .یدپیگیری کن تماس تلفنیبا 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 هنر پیگیری -1-2
. ستیخوب ن ،زود یلیخپیگیری  نکهیوجود دارد. اول ا یریگیزمان و لحن پ بارهدرظریف چند نکته 

افتاده به دلیل حضور در عقب یکارها مشغول ای حضور دارند شگاهینماهنوز در مدیران اگر 
 تظرمن گاهشینما انیروز پس از پا 2 ای کیرود. یز دست ما تانتماس نیاول ،نمایشگاه هستند

نقد را به شما معرفی کنند و سپس پیگیری بهها و مشتریان دستتان بهترین سرنختیمتا  دیبمان
 را آغاز کنید.

با  دیتوانیم .ایدکه در نمایشگاه با مشتری داشته باشدای جلسه ادآوری دیبا تانپیام ابتدای
تان ایجاد کنید و طرف مقابل را جو صمیمی در پیام، تانمشترک یقعلا از نمونهدو  ای کی یادآوری

 بهتر رابطه جادیکه ممکن است به ا دیاوریب ادیاز مکالمه خود به  یزیچ دیتوانیم ای. آترغیب کنید
کردن به هنگام اما با توجه د،یوجود ندارد، تلاش کن هک یارتباط یبرا ستیکمک کند؟ عاقلانه ن

 ارتباط ابو بتوانید  دیوربیاها به دست آن یهایسرگرم ایحرفه  بارهدر یزیصحبت، ممکن است چ
بدون  ،دیباشداشته دوستانه رفتاری است که  نی. ترفند اپیگیری را آغاز کنید مانهیصمو  یاحرفه

 .کنیدخودمانی  از حد بیش نکهیا

ها اول تماس به آن هیاست که در چند ثان نیا یشگاهینما یهاسرنخ زیآمتیموفق یریگیقانون پ
 است. دیمف شانیبرا یزیچه چ دییبگو

 مثال:

از غرفه ما در  نکهی. باز هم از اهستم)نام شرکت شما(  از)نام شما(  من( یسلام )نام مشتر»
 «.(خدمات خودرا شرح دهید) ماندر شرکت. ما میمتشکر ،دیکرد دی( بازدشگاهی)نام نما

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  برندهانتخاب  -1-3
وقت آن است که ، شگاهیدو هفته بعد از نما ای کی د،یبرگزار کرد شگاهیرا در نما یااگر مسابقه

 یتجملات چنداننه  ؛است یمناسب یگذارهیسرما، هیهد نی. ادیبزرگ خود را انتخاب کن هیبرنده هد
 .دیمناسب قرار ده یمشتر اریآن را در اخت اعواق دیو شما با، یشدنو نه فراموش

و درحال تجارت با شما است. است طعمه را گرفته  که قبلاً دینده یآن را به شخص سعی کنید
 ،شما برداشته شده یشگاهینما یهاکارتجعبه که از  ینام یبرا یطور تصادفبهنباید مطمئناً آن را 

 !دیارسال کن

یا فیزیکی،  برخطتعامل  قیاز طرکه  دیبده یابالقوه یرا به مشتر هیهد نیا دیخواهیماحتمالاً 
 میتمند به ارتباط با چندان علاقهاما  ،نشان داده است تانخدمت علاقه را به محصول/ نیشتریب

. دیجلب کن به سمت شرکت دیهستند که دوست دار یها کسانفروش شما نبوده است. آن
 ادآوری هیهد نیشان پرت شده است. احواس ایاند حد مشغول بوده از شیبکنید احساس می

 است. آتیحضور شما و دعوت به ارتباطات 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 کردنمجذوبدوم: گام 

های اجتماعی پس از خروجی رسانه ، امااست های جدیدسرنخهای تجاری روی تمرکز اکثر نمایشگاه
ن ا، شرکا، مخاطبکنندگانمینأد. به مشتریان، تنباید مخاطبان بیشتری را جذب ک گاهنمایش

جالبی که از  اتفاقاتهمه ها را با است که آنرسیده ها فکر کنید. اکنون زمان آن ارزشمند و رسانه
 کنید. مجذوب شرکت خود ،انددست داده

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 های اجتماعیبه شبکهبازگشت  -2-1

 یها برااکنون از آن د،یاستفاده کرد تان در نمایشگاهحضور غیتبل یبرااجتماعی  هایبستر رسانهاز 
گاه همه را شیدر طول نما میدانی. )اگرچه مدیاکه انجام داده دیاستفاده کن ییدادن کارهانشان

 (اید.کردهدر توییتر یا اینستاگرام ارسال صورت زنده هب

خواهید که میرا ردهایی دستاو شهی. همتر باشدجذاب دیبا گاهشیپس از نمامطالب ارسالی 
 مشتریان نمایش دهید. رضایتبا تصاویر مناسب از نمایشگاه و  ،رسانی کنیداطلاع

 .دیاستفاده کن گاهشینما هایاز آمار مطالب،هنگام ارسال نکته: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 دادنادامه -2-2

به  نستاگرامیو ا ترییتو بوک،سیدر ف دیتوانی: مدیکن ارسالرا  دادیرو یوهائدیها و وعکس
. اگر دیکن یگذاربرچسبشان را یهاها و سازمانو افراد حاضر در عکس دیاشتراک بگذار

را در عکس  اهآن د،یدهندگان بانفوذ دارکنندگان، سخنرانان و سازماناز شرکت ییهاعکس
و هر  ه استبود یها چقدر عالبا آن یکه ملاقات حضور رسانی کنیداطلاعو  دیکن گذاریبرچسب
 .بازگو کنید ،دیبحث کردباره آن را که در یموضوع

را با درک  هااستعداداین . کنید مهارت دارند، شناسایی یاجتماع یدر رسانه ها اعضای تیم را که
 یاجتماع یهارسانه تان درمطالب ارسالی. دیکن بیترک ،مخاطبان بالقوه یبرامطالب جذاب  قیدق
 نانیو اطمباشد یک نفر  بر عهدهمحتوا  شنهادیپ ؛شود لیتبد یگروه یممکن است به تلاش یحت

 .نفرات دیگر بر عهدهصحیح و گرفتن بازخورد  از ارسال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 حلیلت سوم: گام 

 این کار را انجام دهیم یا خیر!باید که آیا دوباره  کنیم مشخصبیایید 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 گزارش نمایشگاه -3-1

 یتجار شگاهینمااز حضور خود در هدف  ،دیگردیبازم از گام اول، 1است که به مرحله  ییجا نجایا
ها و ارزش از تعداد سرنخ ی. گزارشریخ ای ایددست یافتهبه آن  ایآ دینیتا بب بیاوریدبه یاد خود را 
 .کنید سهیمقارا  یواقع نهیبا هز شدهبینیپیش. بودجه دیکن هیتهآمده دستبهوکار کسب

که از بازخورد  ی را نشان دهیدنقاط قوت و ضعف د،یگزارش ده تان رابه غرفه انیمشتر یهاواکنش
متفاوت انجام  د،یدوباره انجام ده دیتوانستیرا که اگر مکارهایی ها به دست آمده است. آن

 .دیثبت کنمشخص و  د،یدادیم

 ندهیسال آ دیفکر انداخته باشد: با نیکه ممکن است شما را به ا دیادهید شگاهیدر نما ییزهایچ
 مخاطبانوجود داشت که بتواند شما را در مقابل  یسخنران یبرا ییجا ای. آمیآن را امتحان کن

مشتریان به غرفه را نرخ مراجعه  توانستمیکه  وجود داشت یتیفرصت حما ایمناسب قرار دهد؟ 
 ؟افزایش دهد

شما را  یبزرگ بعد میکه اساس تصم دیداشته باش ادی. به دیوقت بگذار ،گزارش تدوین یبرا
 دارد؟دوباره  حضور ارزشاین نمایشگاه  ایدهد: آیم لیتشک

 .دیفکر کن ندهیآ یهابه فرصتنکته: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


