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3 عامل تعنکننده مزان فروش
خیل وقتها فکر مکنیم اگر محصول خوی داریم و تبلیغاتی هم انجام دهیم حتما
ان محصول بهخوی فروخته مشود و فروش آن بیشتر خواهد شد. ول در دنیای
واقع اغلب انطور نیست؛ مثلا رندهای مثل ال، مایکروسافت و... شاید به آن
مفهوم که ما فکر مکنیم آنقدر تبلیغات نمکنند و درنهایت فروش عال هم
دارند. شاید در مورد محصول خود خیل توضح نمدهند، ول افراد زیادی صف

مایستند تا ان محصولات را بخرند.

بنـاران بیاییـد دیـد جدیـدی نسـبت بـه بازاریـای کسـب کنیـم و بـبینیم 3 عامـل
تعنکنندهای که باعث مشود افراد خرید را انجام دهند چه مواردی هستند.

 

1. چه کسی محصول را مفروشد؟
شاید عن یک محصول را من بفروشم و عرضه کنم و رایتان جذاب نباشد؛ ول فردی
با اعتبار و معروفیت بیشتر همن محصول را ارائه کند و باعث فروش شود. به همن
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دلل است که اغلب رندهای معروف سع مکنند از یک سفر رند، هنرپیشه
معروف یا از یک فرد مطرح جامعه استفاده کنند تا آن محصول و خدمتشان را تبلغ
کنند، چون به ان نتیجه رسیدهاند که یک از عوامل تعنکننده و مهم در مزان

فروش ان است که «چه کسی ان محصول را مفروشد؟»

بنـاران بایـد ـرای خودمـان یـک جایگـاه بـالای درسـت کنیـم. فـرض کنیـد کفـش
مفروشید، کاف نیست که پشت محصولات پنهان شویم و اثری از خودمان نباشد و
توقع داشته باشیم خوب بفروشیم؛ لازم است که خودمان را نشان دهیم، صحبت

کنیم، رندسازی انجام دهیم، بهعنوان متخصص کفش معرف شویم و...

در اـن حـالت وقتـی مبیننـد کسـی کـه اـن محصـول را مفروشـد فـرد خـاص و
ارزشمندی است و حرف رای گفتن دارد فروشمان بیشتر مشود.

بناران اولن درسی که یاد گرفتیم ان است که نهتنها محصول مهم است، بلکه
بسیار مهم است که ان محصول را ک مفروشد یا پیشنهاد مدهد؟

 

2. چه کسی محصول را مخرد؟
اگر شما محصولات گران و خاص دارید و به افرادی پیشنهاد مدهید که اصلا توانای
خرید آن را ندارند، فقط اعتبار خودتان را خراب مکنید و نسبت به کسبوکار و

محصولاتان ذهنیت منف ایجاد مکنید.

بناران با دقت انتخاب کنید که چه کسانی محصولات شما را بخرند. البته در دنیای
واقع ان موضوع امکانپذر نیست که تعن کنید چه کسانی محصولاتان را
بخرند، ول متوانید نمونهای از مشتریان خوی که توانای خرید را دارند و قدر
محصولاتان را مدانند، انتخاب کنید و سع کنید کل عملیات بازاریای، تبلیغاتی که
درست مکنید و... رای ان فرد خاص باشد؛ حداقل ان فرد را در ذهنتان مدنظر

داشته باشید و توضیحات را رای ان فرد بگویید.

شاید محصولتان عال باشد ول به خریدارهای اشتباهی معرف مکنید و موفقیت
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چندانی نخواهید داشت.

 

3. کجا محصول را مفروشید؟
اگر محصول را کنار پیادهرو بفروشید، مسلما نمتوانید آن را گران بفروشید، ول اگر
همان محصول، با همان کیفیت در یک نمایشگاه بسیار لوکس، حتی در یک محفظه

شیشهای قرار داده شود و متوانید آن را با قیمت بیشتری بفروشید.

بناران ان موضوع مهم است که خودتان بهعنوان صاحب کسبوکار کنترل کنید که
محصولاتان کجا فروخته مشود. منظور از کجا فقط موقعیت جغرافیای نیست؛
بلکه در چه محیط فروخته مشود و آن محیط چقدر اعتبار دارد، آیا در نمایشگاهها

است، آیا در فروشگاه لوکس است یا در مغازه کوچک و یکیفیت است.

تمام ان موارد در مزان فروش محصول شما تاثر خواهد داشت. بناران اگر ان 3
مورد را در نظر بگرید و سع کنید روی هود هرکدام از ان سه مورد کارکنید،مطمئن

باشید فروشهای را تجربه خواهید کرد که اصلا شاید فکرش را نمکردید.

https://modiresabz.com

