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پیشنهاد فروش شما چیست؟
اگر به تبلیغات در جاهای مختلف توجه کنید مبینید که اغلب تبلیغات مشابه
يكديگر و بسیار عموم هستند و هچ پیشنهاد فروش وژهای ندارند. همگ آنها
به طور غرمسقیم مگویند: «بیایید از ما بخرید تا ما سود ریم و ثروتمند شویم.»

ول به ان رسش جواب نمدهند که چرا باید از آنها خرید کنیم!

حال ان تبلیغات را با تبلیغ مقایسه کنید که به طور خاص، بستهای وژه از
محصولات و خدمات را با قیمتي خاص رای افرادی خاص معرف مکند. چنن
تبلیغـ در ـن دههـا تبلـغ در همـان زمینـه متمـاز خواهـد شـد و احتمـال فـروش

افزایش میابد.

 

تبلیغات خود را خاص سازید
تبلیغات خاص و متفاوت همواره مورد توجه قرار مگرد. یک از موارد مهم رای
متفاوت ودن، ارائه قیمت و توجیه آن است. بسیاری از رقیبان قیمتها را به راحتی
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در اختیار علاقهمندان قرار نمدهد و همچنن قیمت را توجیه نمکنند. بارها از
فروشنده رسیدهام چرا ان راهن گرانتر است و او مگوید چون کیفیتش هتر

است. چنن پاسخهای کاف نیستند. تعریف کیفیت هتر چیست؟

در تبلیغات خود قیمت را توجیه کنید و توضح دهید که مشتری با رداخت قیمت،
چه مزایای به دست خواهد آورد. همچنن حس فوریت را در مشتری رانگزيد تا

بلافاصله به خرید اقدام کند.

 

پیشنهاداتی که به سرعت فروش را افزایش مدهند
وقتــی مجمــوعه محصــولات و قیمــت آنهــا را مشخــص کردیــد، نــوبت بــه ارائــه
پیشنهادهای فروش مناسب مرسد. پیشنهادهای فروش آزموده شدهای وجود دارند
که به محض به کارگری، باعث افزایش فروش شما خواهند شد. رخلاف روشهای
مانند رگزاری تبلیغات دو مرحلهای، هدف ان روش فروش مسقیم محصولات است.
در ان روش قیمت محصول را ذکر کرده و آن را با اطلاعات مکمل توجیه مکنید که
باعث مشود کالای شما بسیار با ارزش به نظر رسد، سپس با ایجاد حس فوریت
دلیل به خریدار مدهید تا او فورا با بخش فروش تماس گرفته و ان پیشنهاد

فروش را از دست ندهد.

با اینکه ان نوع پیشنهادهای فروش معمولا به صورت کتی انجام مشوند؛ اما
کارکنان فروش باید درباره پیشنهاد فروش ، تمام اعتراضات ممکن درباره قیمت،

محصولات یا خدمات و سار جنبههای معامله آموزش ببینند.

 

انواع پیشنهاد فروش
در ان بخش به نمونههای اثباتشدهای از پیشنهادهای فروش مسقیم مردازیم

که خواننده را وادار به اقدام سرع جهت خرید از شما مکند.
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پیشنهادات با مدت محدود
اـن نـوع پیشنهادهـای مـدتدار، روش مـورد علاقـه مـن در فـروش اسـت. مشتریـان
همیشه تمال به تعلل دارند. آنان حتی خرید محصولاتی را که کاملا ضروری به نظر
مرسد، به تعوق ماندازند. با ارائه پیشنهادهای با مدت زمانی محدود ر ان

مشکل فائق مآیید.

در پیامهای پیشنهاد فروش دلیل ارائه کنید و فروش وژه را تا مدت محدودی ادامه
دهید؛ مثلا به مشتری بگویید به تمام کسانی که تا پایان ساعت کاری چهارشنبه 10

اردهشت سفارش خود را ثبت کنند، یک کتاب رایگان هدیه داده خواهد شد.

آن دسته از مشتریان محصولات آموزشی من که از شهرستانها تماس مگرند، ابتدا
بسیار رانگزه هستند؛ اما وقتی در میابند که رای رداخت باید به بانک مراجعه
کنند، ان کار را به تعوق انداخته و پس از چند روز به فراموشی مسپارند. البته
امکان رداخت آنلان در سایت وجود دارد؛ ول بعض از مشتریان کارت بانک با رمز

دوم فعال ندارند یا از خرید اینترنتی واهمه دارند.

راهحل یافتهام که بسیار موثر واقع مشود؛ بهان ترتيب که هرگاه مشتریان تماس
مگرند تا در مورد نحوه خرید سوال کنند، به آنها توضح مدهم که نامشان و
محصول درخواستی را یادداشت کردهام و یک پیشنهاد فروش خوب رایشان دارم. اگر
تا پایان ساعت کاری همان روز وجه را رداخت کنند، یک محصول دیگر به عنوان
جازه رایشان مفرستم و اگر خرید به فردا موکول شود، ان جازه به آنان تعلق

نخواهد گرفت.

چندن مشتری تا به حال تماس گرفته و گفتهاند که بانک شلوغ وده و نتوانستهاند
وجه را رداخت کنند و قاضای تمدید ان فرصت را تا صح روز بعد کردهاند و در

نهایت خرید کردهاند.

به طور کل خریداران وقتی درمیابند فرصت وژهای فراهم شده؛ اما به زودی پایان
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خواهد یافت، تمال بسیار بیشتری به خرید پیدا مکنند. اگر هچ پیشنهاد فروش
مشخص نداشته باشیم، معمولا خرید تا حد ممکن به تعوق مافتد و در بسیاری از

موارد به فراموشی سرده مشود.

 

پیشنهادات تخفیف قیمت
من شخصا علاقهای به تخفیف قیمت محصولات ندارم؛ زرا فکر مکنم تخفیف
ذهنیت نامناسی را به مشتری منقل مکند؛ زرا وقتی خودتان فکر کنید محصول یا
خدمتان ارزشی ندارد، حدس زنید چه اتفاق مافتد. بسیاری از افراد هم همن

فکر را خواهند کرد.

اما در صورتی که دلیل موجه رای تخفیف دارید، انگونه پیشنهادات متوانند موثر
واقع شوند؛ مثلا اگر کار شما فروش لپتاپ است و به تازگ تغراتی در عرضه کالای

خود ایجاد کردهاید، متوانید بگویید:

ما عرضه سری جدید لپتاپها را آغاز کردهایم؛ اما مقادر زیادی از سری قبل که
کـارای بسـیار خـوی دارنـد بـاق مانـده اسـت. اـن اقلام هنـوز هـم سیسـتمهای
فوقالعادهای هستند. ما سرمایهگذاری سنگینی در خط جدید انجام دادهايم و در حال

حاضر مخواهیم موجودی انبار قبل را به سرعت به فروش رسانیم.

ما 127 لپتاپ در انبار داریم. رای به وجود آوردن یک فرصت ینظر رای شما، آنها
را نه به قیمت اصل 890 هزار تومان، بلکه رای تامن هزینههایمان فقط با قیمت

539700 تومان عرضه مکنیم.

به قیمت خاص 539700 تومان دقت کنید که بسیار قال قولتر از 550 هزار تومان
است. به دلل منطق ارائهشده رای کاهش قیمت هم توجه کنید.

 

https://modiresabz.com


5

پیشنهاد عرضه با تعداد محدود
پیشنهاد عرضه محدود، رای هر نوع محصول، خدمت یا قرارداد مشاوره که افراد باید

واقعا مشتاق باشند تا آن را بخرند، موثر است.

در حقيقت ان روش آنقدر موثر است که گاهی مارزد که عرضه خود را به صورت
هدفمند محدود کنید. به عنوان مثال، اگر کار شما ارائه مشاوره رای ایجاد سود
بیشتر در کسبوکار است، قطعا نمتوانید به مشتریان نامحدودی رسیدگ کنید.
فرض کنید با محاسبه زمان لازم رای هر مشتری و زمان مورد نیاز رای سار فعالیتها
مشتمل ر بازاریای خدماتان به ان نتیجه رسیدید که در ماه نمتوانید بیش از
پانزده ال بيست مشتری داشته باشید. از آنجا که در هر صورت مجورید تعداد
مشتریان خود را محدود نگه دارید پس چرا عرضه محدود را جزئی از پیشنهاد فروش

خود نسازید؟

 

پیشنهاد «اجازه ندهید رقبا زودتر اقدام کنند»
ان نوع پیشنهادات، یک از موفقترن پیشنهادات است که البته همیشه قال
استفاده نیست. در ان روش با به وجود آوردن روحیه رقابتی باعث مشوید افراد
رای از دست ندادن فرصت و به دست آوردن محصول یا خدمات به شما هجوم

آورند.

ما محصول آموزشی خاص رای فروشندگان خدمات بیمهای تهیه کردهایم و هر ماه
تنها تعداد مشخص از آن را به فروش مرسانیم و استدلال ما رای خریداران آن
است که اگر ان مطالب در اختیار تمام رقیبان باشد، روشهای آموزش داده شده
دیگر منحصربهفرد نخواهند ود. در تبلیغات خود بازاریابان بیمه را تشوق مکنیم
ان بسته آموزشی را بخرند، قل از آنکه رقیبان آن را خریداری کنند. ان امر آنها را به
اقدام بسیار سرع و بدون تصمیمگریهای طولانی وادار مکند. در ان روش، با
کمیاب ساختن کالای که اگر به دست رقیبان بیفتد آنها را در موقعیت هتری قرار

خواهد داد، سود خود را افزایش مدهیم.
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بناران سع کنید همواره پیشنهادات مشخص رای مخاطب خود داشته باشید.
مشتریان با محصولات یشماری احاطه شدهاند و فروش کار آسانی نیست. ارائه یک
پیشنهاد فروش مشخص متواند فرایند تصمیمگری را رای مشتری آسان سازد و

فروش شما افزایش میابد.
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