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7 پیشنهاد رای افزایش فروش
در ان مقاله 7 پیشنهاد کمهزینه ارائه مکنیم تا در کسبوکارتان استفاده کنید و
فروش خود را افزایش دهید. پیشنهادات بسیار ساده هستند ول متوانند اثرگذار

باشند.

 

1. کسبوکار خود را در محیط کار تبلغ کنید
ر دوار رونی شرکت، نام و زمینه کار شرکت را بنویسید. با رستوران زرگ در تهران
کار مکردم. ان رستوران در نمای رونی هچ تابلوی قال توجهی نداشت. بسیاری
از افرادی که از آنجا عور مکردند نمدانستند که در آنجا رستورانی وجود دارد. ان
رستوران هنگام که تابلوی زرگ از نمای داخل رستوران را ر دوار رونی نصب کرد،

تعداد مراجعن به رستوران بیشتر شدند.

محل کار، تبلیغ هرگونه نوشته یا علامتی از کسبوکار شما در محیطهای عموم
شبانهروزی خواهد ود و متواند دیگران را با کسبوکار شما آشنا سازد حتی زمانی
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که تعطل هستید. اگر امکان نصب تابلو یا نوشتهای زرگ را ندارید، متوانید ر زنگ
درب ورودی علاوه ر نام شرکت، زمینه کاری خود را هم بنویسید. البته رای نصب
تابلوهای زرگ شاید نیاز به دریافت مجوز باشد. از رنگها و طراح مناسب و حرفهای

استفاده کنید حتی متوانید روزها و ساعات فعالیت شرکت را بنویسید.

 

2. نوشتن پیام کسبوکار ر اتومل شرکت
بسیاری از کسبوکارها از اتومل رای انجام کارها استفاده مکنند. اتوملها در
روز بـه مکانهـای مختلفـ مراجعـه مکننـد. بـا تبلـغ کارتـان ـر اتومـل شرکـت،
متوانید به تبلیغات ردازید. البته اگر کسبوکارتان اتومبیل ندارد متوانید ان

کار را ر اتومل شخص خود انجام دهید.

البته توجه داشته باشید که مطالب استفاده شده رای تبلیغات متحرک باید بسیار
ساده باشند و با حداقل کلمات نوشته شوند. با رعایت ان نکته انقال پیامتان در

زمانی کوتاه، امکانپذر خواهد ود.

حتما توجه کردهاید که پیکهای که از طرف رستورانها و فستفودها غذا را تحول
مدهند با حروف زرگ شماره تلفن رستوران را روی موتور یا اتومل منویسند.

 

3. تبدل فاکتور به ازاری رای فروش
بسیاری از شرکتها روزانه فاکتورهای صادر مکنند که به جاهای مختلف ارسال
مشود. فاکتورها معمولا بارها دستبهدست مشوند تا به دست رداختکننده آن
مرسند. اخرا تبلغ یک از شرکتهای معروف که دوره های مدریتی رگزار مکند را
در وبسایتم گذاشتم. سپس فاکتور را فرستادم، ان فاکتور باید توسط چندن نفر
تایید مشد که شامل فرد سفارشدهنده آگهی که یک از مدرسان ود، مسئول امور
مال و سپس فردی که چکها را صادر مکرد ودند. ان موضوع فرصت خوی را

فراهم مکند تا به چندن نفر معرف شوید.
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البته شاید ان افراد با کسبوکار شما آشنا باشند ول به تمام توانایها و امکاناتی
که ارائه مکنید واقف نباشند؛ مثلا ما رای محصولات آموزشی مشتریان زیادی داریم
و همچنن کارگاههای آموزشی حضوری رگزار مکنیم ول بسیاری از مشتریان ما ان
توانید خدمات و محصولات جدید را معرفدانند. پس با فاکتور مموضوع را نم
کنید حتی متوانید اخبار کارتان را در فاکتور منعکس کنید؛ مثلا اگر قیمتها تغری
کرده است یا گاهی فروش فوقالعاده رگزار مکنید ان موارد را در فاکتور منعکس

کنید.

ابتکاری که یک از شرکتهای کاموتری انجام داد ان ود که با هر فاکتور، یک از
اعضای شرکت را معرف مکرد و حتی عکس او را در پان فاکتور چاپ مکرد. ان
کار در مشتری احساس خوی را ایجاد مکند و در مراجعات بعدی مشتری احساس

نزدیک بیشتری با کارکنان مکند.

حتی متوانید کاری کنید که دریافت فاکتور رای مشتری به تجربهای لذتبخش
تبدل شود؛ مثلا همراه فاکتور مطالب خواندنی و آموزشی کوتاهی را بفرستید تا

مشتری از آنها استفاده کند.

اگر امکانات بیشتری در اختیار دارید از فاکتورهای رنگ استفاده کنید تا تاثر هتری از
شما به جای بگذارد. بسیاری از خریداران ما هچگاه به محل کارمان مراجعه نکردهاند

و تنها چزهای که از کسبوکارمان مبینند محصولات و فاکتورهای ما است.

 

4. سیستم انتظار تلفنی را به درآمد تبدل کنید
مشتریـان از منتظـر مانـدن متنفرنـد. اگـر از سیسـتمهای پاسـخگوی تلفنـی اسـتفاده
مکنید و مشتریان باید لحظاتی منتظر بمانند تا بتوانند با شخص مورد نظر صحبت
کنند، از ان فرصت استفاده کنید. در لحظات انتظار به جای پخش موسیق به
معرف محصولات و خدمات شرکت ردازید. اگر کسبوکار خود را به تازگ آغاز
کردهایـد بـا اـن کـار متوانیـد ذهنیـت خـوی را در مشتـری ایجـاد کنیـد و مشتـری
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احساس خواهد کرد که با شرکت زرگ تماس گرفته است.

در زمانهای که شرکت تعطل است به جای آنکه بگویید لطفا پیام خود را بگذارید
متوانید به معرف شرکت رداخته سپس از مشتری بخواهید پیام بگذارد.

در تهیـه پیـام مناسـب همـواره بـه یـاد داشتـه باشیـد کـه مشتریـان بسـیار رمشغلـه
هستند. به جای گفتن مقدمه یا مطالی که مشتری از آن آگاه است، مسقیما به
خدمات و محصولات ردازید. پیام را تا حد ممکن کوتاه و قال فهم نگه دارید.
مشتریان هچگاه فرصت ندارند تا مثلا 10 دقیقه به توضیحات ضبط شده شما گوش

کنند. رای دلنشنتر شدن پیام متوانید آن را با موسیق ملایم همراه سازید.

 اگـر توانـای تهیـه دسـتگاههای گرانقیمـت پاسـخگوی تلفنـی را نداریـد متوانیـد از
نرمافزارهای که رای ان کار تهیه شدهاند استفاده کنید. کاف است کاموتر شما به

مودم مجهز باشد تا آن را تبدل به سیستم پاسخگوی خودکار تلفنی کنید.

 

5. از اینترنت استفاده کنید
اینترنت ازاری جدید رای بازاریابان است که امکانات ینظری در اختیار شما قرار
مدهـد. تبلیغـات اینترنتـی نـوع جدیـدی از تبلیغـات اسـت کـه بسـیاری از صاحبـان
کسبوکار به اهمیت آن ی نردهاند. اینترنت مانند کتابخانهای عظیم است که
هرگونه اطلاعاتی در آن یافت مشود. تنها باید بتوان آن را پیدا کرد. راز موفقیت در

اینترنت آن است که بتوانیم کاری کنیم که دیگران به راحتی ما را پیدا کنند.

به طور کل دو راه رای تبلغ در اینترنت دارید. راه اول آن است که خودتان یک
وبسـایت داشتـه باشیـد و مشتریـان بـا جسـتوجو شمـا را بیابنـد و از خـدمات و
محصولات شما استفاده کنند. ساخت وبسایت هر روز ارزانتر و آسانتر مشود و با
صرف هزینهای اندک متوانید وبسایتی مناسب داشته باشید. البته رای داشتن
وبسایتی کاملا حرفهای با امکاناتی مانند فروش آنلان و ... باید هزینهای در حدود
یک تا چند میلون تومان ردازید؛ ول اگر هدف شما صرفا معرف کسبوکارتان با
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چند صفحه متن و چند عکس باشد، ان کار با مبلغ بسیار کمتری قال انجام است.

راه دوم آن است که بدون داشتن وبسایت به تبلیغات اینترنتی ردازید؛ مثلا در
سایتهای ر بیننده در زمینه کاری شما تبلغ کنید و از بازدیدکنندگان بخواهید رای

دریافت اطلاعات بیشتر با شما تماس تلفنی بگرند.

 

6. استفاده از لباسهای رسم
بسیار جالب است که مردم به افرادی که لباس رسم وشیدهاند احترام بیشتری
مگذارند زرا احساس مکنند افراد تصمیمگرنده و مهم هستند. تصور کنید که
مخواهید با هواپیما مسافرت کنید. اگر ببینید خلبان یک تیشرت معمول وشیده

است چه احساسی به شما دست مدهد؟ آیا اطمینان مسافران کمتر نخواهد شد؟

اگـر شمـا و کارکنـان بـا لبـاس مناسـب در محـل کـار ظـاهر نشویـد شایـد بـاعث تـاثر
نامناسب ر دیگران شود. البته تهیه ونیفرم معمولا رهزینه است؛ ول متوان آن را
به عنوان بخشی از ودجه بازاریای در نظر گرفت. البته اگر نمتوانید ونیفرم تهیه
وشید؛ مثلا تمام مشخص از لباس با رنگ توانید نوع خاصکنید، حداقل م
کارکنان راهن سفید با شلوار مشک وشند حتی کسبوکارهای بسیار کوچک
متوانند از ان روش استفاده کنند. مشتریان وقتی شما و کارکنان را ببینند که با
لباسهای مناسب و یکدست در محل کار ظاهر مشوید، احساس آرامش و امنیت

خواهند کرد.

شاید رای شما هم پیش آمده باشد که به فروشگاهی مراجعه مکنید و ظاهر و
لباس عجیب و غریب فروشنده باعث مشود که احساس راحتی نکنید و حتی از

خرید منصرف شوید.
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7. از بستهبندی محصولات هترن استفاده را رید
بسیاری از کسبوکارها محصولات خود را در جعبه یا بستهبندی خاص ارائه مکنند.
بستهبندی شاید یک کیسه معمول باشد یا حتی جعبه چوی گرانقیمت خاص.
بستهبندی ان امکان ینظر را فراهم مکند تا شغلتان را به دیگران معرف کنید.
وقتی مشتری محصول را مخرد معمولا آن را به دیگران نز نشان مدهد. اگر از
جعبه یا بستهبندی خاص استفاده مکنید چرا آن را به عنوان فرصتی رای فروش
بیشتر در نظر نگرید؟ حتی اگر از کیسه پلاستیک استفاده مکنید متوانید روی آن
نام و لوگوی کسبوکار و ساعات کاری و شماره تلفن و حتی محصولات و خدمات را ر

آن چاپ کنید.

محصـولات دیگـر در بسـتهبندی تمـام رسـود دیگـر گذاشتـن کـاغذ معرفـ ایـده
محصولات است. اگر فردی از شما خرید کرد به احتمال زیاد مجددا خرید خواهد کرد و

حتی شاید شما را به دوستان خود توصیه کند.

کتابفروشیها متوانند به خوی از ان روش استفاده کنند و همراه هر کتاب،
فهرستی از کتابهای رفروش ماه و کتابهای حراج را ضمیمه کنند.

فروشگاهی زرگ در ژان ر کیسههای خود نقشه کامل از شهر توکو را چاپ کرده
است و در نقشه، محل فروشگاه خود را مشخص کرده است و به ان طرق به تبلغ

کسبوکار خود مردازد.
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