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دو راه کم هزینه رای افزایش فروش
تبدل فاکتور به ازاری رای فروش

بسیاری از شرکتها روزانه فاکتورهای را صادر مکنند که به جاهای مختلف ارسال
مشود. فاکتورها معمولا بارها دست به دست مشوند تا به دست رداختکننده
آن مرسـند. اخـرا تبلـغ یکـ از شرکتهـای معروفـ کـه دورههـای مـدریتی رگـزار
مکند را در وبسایتم گذاشتم. سپس فاکتور را فرستادم، ان فاکتور باید توسط
چندن نفر تایید که 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
خـوی را فراهـم مکنـد تـا بـه چنـدن نفـر معرفـ شویـد. البتـه شایـد اـن افـراد بـا
کسبوکار شما آشنا باشند ول به تمام توانای ها و امکاناتی که ارائه مکنید
واقف نباشند؛ مثلا ما رای محصولات آموزشی مشتریان زیادی داریم و اخرا کارگاههای
آموزشی حضوری رگزار مکنیم ول بسیاری از مشتریان ما ان موضوع را نمدانند.
کنید. حتی م توانید خدمات و محصولات جدید را معرفپس با فاکتور حتی م
توانید تغرات را در فاکتور منعکس کنید؛ مثلا اگر قیمتها تغری کرده است یا
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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 را 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 آنها است.

 

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

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 تهیه پیام مناسب همواره بیاد داشته باشید که مشتریان بسیار ر مشغله 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
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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.
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