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روشهای کمهزینه رای بازاریای و تبلیغات
۱. 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 هر گونه نوشته یا علامتی از کسبوکار شما در محیطهای عموم
شبانهروزی خواهد ود و متواند دیگران را با کسبوکار شما آشنا سازد، حتی زمانی
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.
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موضوع بعدی آن است که از محل کسبوکار خود رای بازاریای استفاده کنید. اگر
مشتریان به محل شما مراجعه مکنند و باید مدتی در محل شما بمانند، از ان
فرصت فوقالعاده استفاده کنید. به جای اینکه دوارهای شرکت خود را با تابلوهای
تزئینی ر کنید، مطالی نصب کنید که محصولات و خدمات شما را تبلغ مکند؛ مثلا
بسیاری از کسانی که رای بیمه کردن اتومل خود به شرکت بیمه مراجعه مکنند،
اطلاعـات کـاف دربـاره بیمههـای دیگـر مثلا بیمـه عمـر و سـرمایهگذاری ندارنـد. یـک
نماینده بیمه متواند دقیقا روبهروی محل که مشتری منشیند، مطلی درباره بیمه

عمر و مزایای آن نصب کند.

 

 ۲. تبدل فاکتور به ازاری رای فروش بیشتر
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 مشد که شامل فرد سفارشدهنده آگهی که یک از مدرسان ود،
مسئول حسابداری 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. 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 اخرا کارگاههای
آموزشی حضوری رگزار مکنیم ول بسیاری از مشتریان ان موضوع را نمدانند. پس
با فاکتور حتی متوانید خدمات و محصولات جدید را معرف کنید. حتی متوانید
اخبار کسبوکار خود 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.

وقتـی مشتـری محصـول را مـخرد، احتمـالا محصـولات وابسـتهای وجـود دارنـد کـه
متوان در فاکتور معرف کرد؛ مثلا فرض کنید فردی از شما جوهر رینتر مخرد.
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چنن فردی احتمالا به کاغذهای مختلف، لوازم یدک رینتر و خدمات تعمر رینتر
علاقهمند است. محصولات وابسته به محصول خریداری شده را در فاکتور معرف
کنید. نرمافزارهای پیشرفته حسابداری ان امکان را دارند که محصولات موردنظر را با

توجه به خرید مشتری در زر فاکتور اضافه کنند.

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
تبـدل شـود؛ مثلا همـراه فـاکتور مطـالب خوانـدنی و آمـوزشی کوتـاهی بفرسـتید تـا

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 هچگاه به محل کارمان مراجعه نمکنند و

تنها چزهای که از کسبوکارمان مبینند محصولات و فاکتورها هستند.

 

 ۳. 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
ن فرصت استفاده کنید. در لحظات انتظار به جای پخش صرفا یک موسیقکنند، از ا
دلنشن، به معرف محصولات و خدمات شرکت ردازید. اگر کسبوکار خود را به
تازگ آغاز کردهاید با ان کار متوانید ذهنیت خوی را در مشتری ایجاد کنید و

مشتری 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 و محصولات رداخته سپس از مشتری بخواهید پیام
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بگذارد.

در تهیـه پیـام مناسـب همـواره بـه یـاد داشتـه باشیـد کـه مشتریـان بسـیار رمشغلـه
هستند. از گفتن مقدمه یا مطالی که مشتری از آن آگاه است رهزید و مسقیما به
خدمات و محصولات ردازید. پیام را تا حد ممکن کوتاه و قال فهم نگه دارید. از
جملات شعـارگونه رهزیـد. مشتریـان هچگـاه فرصـت ندارنـد تـا مثلا ۱۰ دقیقـه بـه
توضیحات ضبطشده 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. یک از
هترن نرمافزارها در ان زمینه IVM Answering Attendant است که در سیدیهای

بازار موجود است.

 

 ۴. از لباسهای رسم استفاده کنید
بسـیار جـالب اسـت کـه مـردم بـه افـرادی کـه ـونیفرم وشیدهانـد احتـرام بیشتـری
مگذارند زرا احساس مکنند که آنها افراد تصمیمگرنده و مهم هستند. تصور
خواهید با هواپیما مسافرت کنید. اگر ببینید خلبان یک تیشرت معمولکنید که م
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 نشونـد شایـد بـاعث تـاثر
نامناسب ر دیگران شود. البته تهیه ونیفرم معمولا رهزینه است، ول متوان آن را
بخشی از ودجه بازاریای در نظر گرفت. البته اگر نمتوانید ونیفرم تهیه کنید،
حداقل متوانید نوع خاص از لباس با رنگ مشخص وشید؛ مثلا تمام کارکنان
راهن سفید با شلوار مشک وشند، حتی کسبوکارهای بسیار کوچک متوانند از
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ان روش استفاده کنند. مشتریان وقتی شما و کارکنان را ببینند که با لباسهای
مناسب و یکدست در محل کار ظاهر مشوند، 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.

 

 ۵. از بستهبندی محصولات و خدمات 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 کارتان 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 کرده و با 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 روی 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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