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افزایش فروش در شرایط رکود و بازار دشوار
مشتریان رفتار خرید خود را با تغر شرایط اقتصادی (رونق به رکود و بالعکس) تغر
مدهنـد. نروهـای فـروش اگـر بـه دنبـال مـوفقیت در هـر دو محیـط هسـتند بایـد

رویکردهای فروش خود را تغر دهند.
در شرایط رکود اقتصادی، ترس و تعوق در خرید گریبانگر بسیاری از مشتریان است.
نروهای فروش به دلل آنکه بازارها دچار افول هستند و شرکتها به اهداف درآمدی
فروش دست پیدا کردهاند، به طور ناخواسته مشتریان را تحت فشار قرار مدهند و
مـوجب تشدیـد تـرس از خریـد آنهـا مشونـد. بـدون شـک مشتریـان امـروز بسـیار
تغرپذر هستند و رفتار خریدشان به طور چشمگری در حال تغر است. بعض از

مواردی که فعالیت فروشندگان را در شرایط رکود سختتر مکند عبارتاند از:
هنگام که ودجه مشتریان محدود است، آنها ترس بیشتری از اتخاذ تصمیم

نادرست دارند.
تاکید مشتریان بیشتر ر روی قیمت است و از فروشندگان مختلف قیمت را استعلام

مکنند.
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در شرایط رونق اقتصادی، مشتریان تنها درباره نرخ بازگشت سرمایه سوال مکنند، در
حال که در شرایط رکود، مشتریان در ی اثبات ادعای فروشنده هستند.

تصمیمهای خریدی که پیش از ان توسط مسئول خرید به تنهای اتخاذ مشد،
اکنون به وسیله کمیتههای خرید یا سطوح بالاتر سازمان گرفته مشود.

مشتریان بیشتر از گذشته تمال دارند که پیش از خرید محصول، آن را آزمایش کنند
و منافع منتج از آن را مورد ارزیای قرار دهند.

بـه آنچـه کـه فروشنـده مگویـد کـمتر اعتمـاد مکننـد و تماـل بیشتـری بـه کسـب
اطلاعات از طرق طرف سوم یا مناع اطلاعاتی دارند.

 

استفاده از راهردهای چهارگانه مور
با در نظر گرفتن سه دسته کل مشتری (یعنی مشتریان فعل، مشتریان از دست رفته
و مشتریان بالقوه) متوان چهار نوع راهرد مختلف را جهت افزایش فروش مطرح

کرد.

 

1. حفظ و نگهداری مشتریان فعل
در شرایط رکود و رونق بازار، شرکتها باید از مشتریانی که با آنها دارای روابط تجاری
هستند حفاظت و نگهداری کنند. از دست دادن چزی که داریم بسیار رنجآورتر از
چزی است که تاکنون آن را نداشتهایم. دلل دیگر رای حفظ مشتریان فعل ان
اسـت کـه احتمـال آنکـه مشتریـان فعلـ خریـد خـود را تکـرار کننـد  25راـر بیشتـر از

مشتریانی است که تاکنون هچگونه خریدی از شما انجام ندادهاند.

ررسی دورهای مشتری
ــا ــات دورهای ب ــراری جلس ــان، رق ــظ مشتری ــم در حف ــدی و مه ــات کلی ــ از نک یک
تصمیمگرندگان، تاثرگذاران و افراد کلیدی در سازمان خرید است. اگر به عنوان یک
نروی فروش، بیشتر از شش ماه با مشتریان ارتباط نداشته باشید دیگر نباید به آنها
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به عنوان مشتری بالفعل نگاه کنید. بهعنوان بخشی از راهکار حفظ و نگهداری باید با
هر یک از مشتریان خود حداقل سال دو بار در تماس باشید. رای مشتریان مهمتر،
چهار بار در سال و رای مشتریان رتبه A (مشتریانی که به صورت بالفعل و بالقوه حجم
بالای از فروش را تشکل مدهند) حداقل ماهی یک بار و گاهی اوقات بیشتر در

تماس باشید.

استفاده از راهکار مدریت تاثر
استفاده از ازارهای مانند: ملاقات چهره به چهره، رنامههای تفریح، تماسهای
تلفنی، نامهها و کارتهای تریک و غره راهکار مدریت تاثر را تشکل مدهند.
فروشندگان حرفهای تماسهای بیشتری را از طرق کانالهای مختلف با مشتریان رقرار
مکنند. آنها همچنن دارای یک رنامه فصل هستند که در آن تماسهای که باید

گرفته شود و اهداف ان تماسها مشخص شدهاست.

 

2. فروش جدید
فروشندگان باید به دنبال شناسای و سوژهیای مشتریان جدید جهت توسعه فروش
باشنـد. یکـ از راههـای توسـعه فـروش، توصـیهها و معرفهـای اسـت کـه از سـوی
مشتریان صورت مگرد. تحقیقات نشان داده است اگر بدون معرف و روابط با
سوژهها تماس بگرید تنها 2 درصد امکان صحبت کردن با آنها وجود خواهد داشت.
اگر ارجاع داده شوید شانستان تا 20 درصد افزایش میابد و در صورتی که توصیه
ن از مشتریان قدیمراکند؛ بناشوید احتمال موفقیت تا 60 درصد افزایش پیدا م
بخواهید که شما را به همکاران یا سازمانهای دیگر جهت فروش معرف کنند.
هنگام که مشتری از نتاج کالا یا خدماتان رضایت دارد یا کاری را رای مشتری انجام
مدهید که منجر به خشنودی او مشود، هترن زمان رای ارائه درخواست توصیه

است.
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 .3هود روابط اولیه
به سوی مشتریان اولیه رگردید و با آنها ارتباط رقرار کنید. ان مشتریان با شرکت،
محصولات و فرایندهای سفارشدهی آشنا هستند؛ بناران نسبت به مشتریان جدید،
زمان کمتری رای پیگری و سازماندهی امور از سوی شما مطلبند. اگر ایشان ارتباط
خود را با شما قطع کردهاند دلل آن متواند نارضایتیها و رنجشی باشد که شرکت
مسبب آن وده است. البته عدم رضایت تنها عامل قطع ارتباط مشتریان با شرکت
نتر از سوی رقیب یا ارائه محصولل آن ارائه پیشنهادات قیمتی پانیست گاهی دل

است که در موقعیت زمانی خاص به نیازهای مشتری نزدیکتر است.

 

4. توسعه روابط موجود
چهارمن و آخرن راهرد جهت رشد درآمد، علالخصوص در شرایط رکود، توسعه
روابط با مشتریان فعل است. نزدیک شدن به مشتریان فعل با وسواس و دقت زیاد
به منظور شناسای و هرهرداری از فرصتها از اهمیت زیادی رخوردار است. اگر به
اهداف فروش دست پیدا نکردید، ان موضوع متواند نشاندهنده آن باشد که
نتوانستید از یک از سه روش توسعه روابط استفاده کنید. ان سه روش عبارتاند

از:
.فروش حجم بیشتری از محصول به خریدار فعل

فروش همزمان محصولات اضاف و مرتبط با محصول اصل (مکمل) به مرکز خرید
.فعل

فروش محصول به مراکز خرید مختلف در یک شرکت (بخشها و زرمجموعههای
دیگر شرکت). همچنن توصیههای که درون همان شرکت به بخشهای دیگر صورت
مگرد که به مراتب آسانتر و کمهزینهتر از حضور در سار شرکتهای است که رقبا

نز وجود دارند.
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