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14 استراژی رای افزایش فروش محصولات
یافتن افرادی که محصول شما را خریداری کنند، بخش مهم از کل فرآیند فروش

است. آیا محصول خوب دارید اما مشتریان مناسب ندارید که آن را خریداری کنند؟

آیا از روش دسترسی به مشتریان خود اطمینان ندارید یا پیام فروش‌تان گجکننده
است؟

از ان 14 نکته فروش رای دستیای به مشتری مناسی که محصولتان را خریداری
خواهد کرد، استفاده کنید.

 

1. مردم خریدار منفعت هستند
مـردم محصـول را خریـداری نمکننـد بلکـه نتـایج را کـه آن محصـول ارائـه مدهـد،
مخرند. فرآیند شناسای مشتری ایدهآل خود را با تهیه لیستی از تمام فوایدی که

مشتریان از استفاده از محصول یا خدمت شما مرند، آغاز کنید.
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مسابقه «قسیم نوشابه»
مسابقه «قسیم نوشابه» فقط با اضافه کردن اسام شخص به بطریهای نوشابه
کوکاکولا باعث افزایش 4 درصدی در فروش شد. آنها نیاز مردم رای شخصسازی را

جذب کردند، هچ چزی مانند نوشیدن یک نوشابه با نام خودتان روی آن نیست.

 

2. مشتری خود را به روشنی تعریف کنید
چه کسی احتمال دارد که محصول شما را بلافاصله خریداری کند؟ از آن مشتری یک

شمال بسازید.

سوالات خاص رسید:
1. چند ساله هستند؟

2. آیا مونث هستند یا مذکر؟
3. آیا فرزند دارند؟

4. درآمدشان چقدر است؟
5. آیا تحصیلات دارند؟

 

3. مشکل را به روشنی شناسای کنید
مشتریتان چه مشکل دارد که شما متوانید آن را حل کنید؟ اگر مشتریتان را به

درستی شناسای کرده باشید، ان افراد رای حل مشکلشان به شما ول مردازند.
گاهی مشکلات روشن و واضح هستند
گاهی مشکلات آشکار یا روشن نیستند
گاهی مشکل رای مشتری وجود ندارد

اگر مشکل وجود نداشته باشد، مشتری محصول شما را خریداری نخواهد کرد.
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4. امتیاز رقابتی خود را ایجاد کنید
شما امتیاز رقابتی خود را تعریف مکنید، دلل خرید محصولات و خدماتتان را از
نقطه نظر فواید، نتاج یا پیامدهای که مشتری با خرید محصول یا خدماتتان از آن

لذت مرد و با خرید از رقیبتان آن مزایا را به دست نمآورد.

روی فوایدی تمرکز کنید که محصولتان را هتر از دیگران مسازند.

 

5. از بازاریای رسانههای اجتماع و همچنن بازاریای
محتوای به نفع خود استفاده کنید

نسبت به گذشته، راههای زیادی رای رساندن محصولتان به مشتری وجود دارند.
هترن بخش آن کدام است؟

شما متوانید از رسانههای اجتماع به نفع خود استفاده کنید. با ایجاد ارتباط با
مشتریان از طرق ان کانالها متوانید بیش از پیش به افراد دسترسی داشته

باشید.

رخ مزایای محتوای شامل موارد زر است:
دسترسی بیشتر به راهنمایان شایسته

کانالهای بیشتر رای فروش محصولاتتان
هزینههای پانتر رای کسب مشتری

 

6. گاهی مجور به رقراری تماس سرد هستید
پتانسل مشتریان تماس سرد ممکن است ناامید کننده و مشکل باشد. چه ان کار را
حضوری یا از طرق تلفن انجام دهید. آمادهسازی مشتری احتمال وظیفه شما است.
به خصوص وقتی که محصول شما جدید است. شاید مجور باشید که با تماس با

مشتری، در آنان علاقه ایجاد کنید.
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7. وقتی که فروش را آغاز مکنید، از روش 100 تماس استفاده
کنید

ان روشی است که وقتی فروش را به منظور غلبه ر ترس عدم پذرش آغاز کردم،
انجام دادم. به سرعت هر چه تمامتر به 100 مشتری دسترسی پیدا کنید. توجهی به
نتاج فروش خود نداشته باشید، تنها به تعداد افرادی که با آنها تماس مگرید،

توجه کنید. وقتی محصول خود را مفروشید، ترستان از ن مرود.

 

 .8هترن قیمت را انتخاب کنید
رای تعن قیمت مناسب در مورد قیمت محصول رقبا تحقق کنید. اگر محصول با
قیمت بالا دارید، رای کیفیت توزع بالا به مشتری آماده باشید. قیمت را متوان با
«ارزش درک شده» محصولتان تعن کرد. اگر متوانید کاری کنید که محصولتان

رتر از رقبا به نظر بیاید، متوانید قیمت بالاتری بگذارید.

 

9. تکنیکهای درست مذاکره را بیاموزید
مذاکرهکننــدگان مــاهر اغلــب بــه یــافتن راهحــل یــا ترتــی کــه ــرای هــر دو طــرف

رضایتبخش باشد، توجه دارند.

آنها دنبال آن چزی هستند که موقعیت «رنده –رنده» نامیده مشود و در آن هر
دو طـرف از نتیجـه مـذاکرات خشنـود هسـتند. هترـن مذاکرهکننـدگان دارای اـن 3

خصوصیت هستند:

1. آنها سوالات خوی مرسند تا دریابند شما دقیقا چه نیاز دارید
2. آنها صورند

3. به خوی آمادگ پیدا کردهاند
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10. معرف محصول، موثری ارائه دهید
در فروش، ارائه فروشی خلاق و وادارکننده به مشتریان اهمیت فراوانی دارد. یک از

راهها معرف به وسیله پاوروینت است.

 

11. روی حفظ مشتری در تمام طول زندگ تمرکز کنید
وقتی مشتری محصول شما را خریداری کرد، ان نباید پایان ارتباط شما با آنها باشد.
ر حفظ ارتباط محکم با مشتریان خود تمرکز کنید. ان متواند باعث ایجاد اعتماد

شود و ارزشی را به محصولتان اضافه کند.

 

12. چزی بسیار عال را به رایگان در اختیار مشتری خود قرار
دهید

اگر به مشتری ایدهآل خود پیشزمینهای رای امتحان کردن بدهید، ان احتمال بسیار
قوی است که آنان محصولتان را خریداری کنند. فیلم کوتاه از کارکرد محصولتان
بسازید و آن را با زمینهای عال به رایگان ارائه دهید و مشتری خود را رای آنچه که در

راه است، هیجانزده کنید.

 

13. اخبار داخل هیجانانگز خود را در اختیار مشتریان قرار
دهید

اگر قصد دارید که به زودی محصول خود را به حراج بگذارید، به مشتریان خود اطلاع
دهید. آنها از شنیدن آن خوشحال مشوند و ان کار باعث ایجاد اعتماد در آنها

مشود حتی ممکن است به دلل ان کار بیشتر خرید کنند.
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14. پیام فروشتان باید روشن و واضح باشد
یک یا دو مزیت محصول خود را انتخاب کنید و آن را در تیتر فروش خود بگذارید. به
دقت رای مشتریان خود توضح دهید که محصولتان قرار است چه کاری رای آنان
انجام دهد. خاص باشید. اگر محصولتان مزایای متعددی دارد، پیام فروش خود را

مخصوص مشتریان مختلف که آن مزایا به آنها مروط مشود آماده کنید.
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