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5 روش بیش فروشی رای افزایش فروش
بیش فروشی یا Upselling یک کار ظریف است. شما مخواهید مشتریان را تشوق
کنید تا بیشترن هره را از محصولات یا خدمات خود رند (و درآمد خود را افزایش

دهید)، اما نمخواهید شبیه یک فروشنده سمج به نظر رسید.

کار فروش بهخودی خود یک تجربه منف را ایجاد نمکند. بالاخره، مردم  وقتی به
کنند. ولروند و خرید مهای خودرو م ن نیاز داشته باشند به نمایندگماش
تکنیکهـای بیـش فروشـی اگـر درسـت اسـتفاده نشـود، تـاثر منفـ مگـذارد. یـک
فروشنده خوب خودرو نیازهای مشتریان خود را پیدا مکند و فقط ر اساس آنچه

بیشترن ارزش را ایجاد مکند، بیش فروشی مکند.

بیش فروشی هنگام که به درستی انجام شود، متواند منجر به افزایش سود و
رضایت بیشتر مشتریان شود.

در ان مقاله، به شما چند تاکتیک بیش فروشی و هترن شوههای را ارائه مدهیم
که متوانید به راحتی در استراژی بازاریای خود پیادهسازی کنید.
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بیش فروشی چیست؟
بیش فروشی یک تکنیک فروش است که در آن یک خردهفروش یا بازاریاب، با تبلغ
ارقای محصول، وژگهای اضاف، یا یک نسخه گرانتر، مشتری را تشوق مکند تا

ول بیشتری خرج کند. هدف از ان کار افزایش مبلغ میانگن هر سفارش است.

مدانم به چه فکر مکنید. وقتی اینطور توضیحش بدهیم، شبیه آن فروشنده های
سمج اتومل بهنظر مرسد. اما درواقع، بیش فروشی کمک مکند تا یک موقعیت
رای مشتریتان فراهم شود که در انتها هر دو طرف راض رای شما و هم رد هم-رد

باشند.

بیش فروشی یعنی پیشنهاد دادن چزی هتر: جایگزن کردن کالا یا خدمتی که
مشتری از قل انتخاب کرده است با یک مورد گرانتر که ارزش به مراتب بیشتری هم

ارائه مدهد.

 

بیش فروشی در مقال فروش مکمل
هم بیش فروشی (UpSelling) و هم فروش مکمل (Cross-Selling) استراژیهای
هستند که با ارائه ارزش افزوده، درآمد را به حداکثر مرسانند و رضایت مشتری را
افزایــش مدهنــد. هــر دوی اــن راهکارهــا زرمجمــوعه «فــروش پیشنهــادی» قــرار

مگرند، اما تفاوتهای جزئی با هم دارند.

بیش فروشی شامل مقاعد کردن مشتری رای خرید یک نسخه گرانتر یا وژگهای
اضاف رای محصول است که در نظر دارد. در مقال، فروش مکمل شامل ارائه
محصولات یا خدمات مکمل یا مرتبط است تا مشتری تشوق شود دامنه خرید خود را

گسترش دهد.

اغلب،بیش فروشی در حن فرآیند فروش اولیه، زمانی که مشتری در حال تصمیم
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گری است و قل از نهای کردن خرید اتفاق مافتد. از طرف دیگر، فروش مکمل در
طول و بعد از انجام خرید صورت مگرد. اگر تا به حال از آمازون خرید کرده باشید، با

بخش «محصولات پیشنهادی» در ایملهای پس از فروش آنها آشنا هستید.

 

5 روش بیش فروشی

1. ارقا محصول به نسخههای هتر
ان مورد به ارائه نسخههای ممتاز از یک محصول یا خدمت با سطوح مختلف
کیفیت یا امکانات اشاره م کند. اگر دوباره از صنعت خودرو مثال زنیم، اکثر مدلها
فقـط یـک نسـخه ندارنـد. آنهـا دارای گریـدهای مختلفـ هسـتند کـه هـر کـدام دارای

وژگها و ارقا وژه خود نسبت به نسخههای قبل هستند.

 

2. گارانتی طولانیتر
آیا تا به حال یک وسیله الکترونیک گرانقیمت خریدهاید و از شما رسیده باشند که
آیا مخواهید گارانتی را از 1 سال به 2 سال تمدید کنید؟ ان هم نوع بیش فروشی

وده است!

 

3. سفارشیسازی
سفارشیسازی شامل ان مشود که به مشتری اجازه دهید مواد اولیه، ظاهر یا
طراح محصول را تغر دهد. یک مثال خوب از ان مورد زمانی است که رندها به
شما امکان مدهند حکاک سفارشیشده را به محصولات چرم خود مثلا کیف

اضافه کنید.
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4. تعداد
متوانید با مقاعد کردن مشتری رای خرید کالا به تعداد بیشتر، بیشفروشی کنید.
ان نوع بیشفروشی زمانی موثرتر است که خرید تعداد بیشتر منجر به ارزش هتر
رای مشتری شود. مشتری رای کل خرید بیشتر رداخت مکند، اما مبلغ هر واحد

کمتر تمام مشود.

 

5. اشتراک
اشتراکها رای محصولات یا خدماتی که بهطور منظم خریداری مشوند بهخوی عمل
مکننـد. رخـ از نمونههـا ـودر روتئـن، شـامو و محصـولات مراقبـت از وسـت
هستند. متوانید یک مشتری بلندمدت را جذب کنید و تجربه او را با بیشفروشی از
طرق اشتراک هود دهید؛ اشتراک که رای آنها راحتتر و مقرونبهصرفهتر است، زرا

اشتراکها معمولا با تخفیف و صرفهجوی در هزینه همراه هستند.

 

با بیش فروشی به یک فروشنده حرفهای تبدل شوید
بیش فروشی متواند رای افزایش درآمد و ارائه ارزش بیشتر به مشتریان شما
استفاده شود - اما شما نمخواهید با استراژی خود زیادهروی کنید و فروشندهای

سمج و مزاحم بهنظر رسید.

لازم نیست همه تکنیکهای ذکر شده را رای هر کمن بیش فروشی که انجام
مدهید به کار رید. اگر مخواهید کار را سادهتر کنید، ان نکات کلیدی را هم

بهخاطر بسپارید:

پیشنهادات بیشفروشی کاملا مرتبط با خرید اصل باشد.
با پیشنهادات ساده و شفاف، «بله» گفتن را رای مشتری آسان کنید.

در بیشفروشی زیادهروی نکنید.
تمرکز را اول ر سودرسانی به خریدار قرار بدهید و بعد سود رساندن به خودتان.
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اگر ان اصول کلیدی را دنبال کنید، متوانید با موفقیت بیشفروشی کنید و در عن
حال خریدار حس خوی را از خرید تجربه کند.
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