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چرابازدیدکنندگانازسایتشماخریدنميکنند؟

بازدیدکنندگانهنگامسفارش،احساسامنیتنميکنند
صفحهفروشبهاندازهکافیجذابنیست

بهبازدیدکنندگاندلیلیبرایبازدیددوبارهازسایتارائهنکردهاید
گزینههایکافیبرایپرداختندارید

وبسایتشماحرفهايبهنظرنميرسد
متنتبلیغاتیشماطوریاستکهمشتریمجبوربهخواندنآنتاانتهانميشود

سایتشمابرایافرادبازارهدفجذابنیست
هموارهدرحالبهینهسازیاطلاعاتصفحهمحصولنیستید

هیچدلیلیبهبازدیدکنندهنميدهیدتاحسفوریتبرایخریددراوایجادشود
دستورالعملاجراییفصلششم
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استراتژیهایفروش
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پیگیریتماسهاباپیامک
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نکاتمهمبرایتهیهپیام
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تعیینقیمتمجموعه
فروشمجموعهمحصولاتیاخدمات

شکستنمحصولبهبخشهایکوچکتروارزانتر
مثالهاییازفروشتدریجیمحصولاتیاخدمات

ارائهپیشنهاداتفروش
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تبلیغاتخودراخاصسازید
هموارهقیمتراتوجیهکنید

قیمتگذاریمحصول
پیشنهاداتیکهبهسرعتفروشراافزایشميدهند

انواعپیشنهادهایفروشآزمودهشده
پیشنهاداتبامدتمحدود
پیشنهاداتتخفیفقیمت

پیشنهادعرضهباتعدادمحدود
پیشنهاد»اجازهندهیدرقبازودتراقدامکنند«

استفادهازروشپایینفروشی
تهیهپیشنهاداتپایینفروشی

برخیازاستراتژیهایمتداولبرایپایینفروشی
افزودنفروشندگاننامتداولبهگروهفروش

یافتنفروشندگانیفعال
اینافرادیافروشندگاننامتداولچهکسانیبودند؟

تبدیلمشتریانبهفروشندگانیباانگیزه
دستورالعملاجراییفصلهفتم

فصل هشتم: شکستن مرزهای فروش با ... 
تبدیل امکانات پنهان به درآمد....................................213

شناساییداراییهایپنهان
دسترسیبهمشتریان

فروشارزانکالاهایاحراجخدمات
آموزشتخصصومهارتهایخاص

موارددیگرموردنیازکسبوکارهایدیگر
شخصیکهکارهارامدیریتکند

امکاناتبیشترباهزینهکمتر
وقتآزادبیشتر،زمانتفریحبیشتر

کاررضایتبخش
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روشهاییبرایفروشداراییهایپنهان
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یافتنخریداربرایتولیداتخارجازرده
مشتریان
رقیبان

مشاغلغیرمرتبط
پیشنهاداتمؤثربرایفروشمحصولاتخارجازرده

فروشبهروش»ارائهدلایل«
اهدایجوایز

یکيبخردوتاببر
فروشهمراهمحصولاتدیگر

ارائهنمونه
برنامههایپاداشبهفروشندگان

برایفروشمحصولاتخارجازردهبهبازاریابیبپردازید
فروشظرفیتاضافیخدمات

خریدارانرابهخریددرساعاتخلوتترغیبکنید
برایخدماتدرساعاتشلوغيهزینهبیشتریطلبکنید
راههایمنحصربهفردبرایفروشظرفیتمازادخدمات

سایرروشهابرایاستفادهازظرفیتمازاد
ترغیبمشتریاناعتباریبهپرداختنقدی
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دانشکارکنانميتواندسودایجادکند
خدماتنصبوراهاندازی

دانشفنیتخصصیوحلمسائلپیچیده
آموزشبازاریابیوفروش
ایجادکسبوکارجدید

تحقیقاتبازار
بااینتصورکههمهآنراميدانند،ازفرصتهاچشمپوشینکنید

چگونهدانشکارکنانراارائهدهیم؟
برنامههايچندرسانهاي

دورههايمشاورهایوکارآموزي
سخنرانيدرکنفرانسها
مشاورهبرایمشترکان

دستورالعملاجراییفصلهشتم
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پیشگفتار
»در هر چهار دقیقه، یک نفر میلیونر مي شود. شما هم می توانید یکی 

از این افراد باشید.«
 برایان تریسی

بهشماتبریکميگوییم.باخریداریاینکتاب،بسیاریازرقیبانخودرا
پشتسرگذاشتهاید.درهرکسبوکاری،تنهادهدرصدافرادبهیادگیریو
پیشرفتعلاقهنشاندادهوبهدنبالیادگیریمطالبجدیدهستند؛شماجزو

آندهدرصدهستید.
بسیاریازکسبوکارهابامشکلفروشناکافیمحصولاتمواجههستند.
بسیاریميپندارندکهمحصولاتوخدماتشانبرایمشتریانبسیارسودمندو
بینظیراست؛باوجوداین،افرادکمیعلاقهنشاندادهوبهخریداقدامميکنند.
ازطرفدیگرشایدمحصولیباامکاناتوکیفیتپایینتر،ازفروشبیشتری
برخوردارباشد.اگرشماهمبااینمشکلروبهروهستیدناامیدنشوید.اینکتاب
دقیقاًبرایشمانوشتهشدهاست!مشکلبزرگیدرکارشماوجودندارد.موضوع
قابلتوجهآناستکهاحتمالًابهعنوانصاحبکسبوکار،دریکرشتهفنی

متخصصهستیدودربازاریابیتبحرچندانیندارید.
بسیاریازمدیرانشرکتهارامهندسانومتخصصانتشکیلميدهندکه
بهتخصصخودبیشازبازاریابیوفروشاهمیتميدهند.درجلساتمشاوره
معمولامشاهدهميشودکهمدیرانشرکتهاهیچبرنامهایبرایافزایش
فروشندارند.آنهاباصرفوقتوهزینهفراوانمحصولیباکیفیتميسازند،
ماههاوشایدسالهاصرفرفعمشکلاتوعیبهايآنکردهوسپسوقتی
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محصولآمادهفروشميشود،آنرابهبازارعرضهکردهومنتظرمينشینندتا
کالافروشرود.

اینافرادمعتقدندکالایباکیفیتعالیوقیمتمناسبدرنهایتپیروزخواهد
شدوهمهبهوجودمحصولبینظیرآنهاپیبردهودرنتیجهفروشافزایش
خواهدیافت.امامتأسفانهدربسیاریازمواردچنیناتفاقیرخنمیدهد.درنتیجه
اینرویکرد،میزانفروشبهاندازهکافیرشدنميکند،بهگونهایکهادامه

کسبوکاربامشکلمواجهميشود.
تصوراشتباهیکهوجودداردآناستکهافزایشفروشفقطباتبلیغاتچند
میلیونتومانیوصرفهزینههایگزافامکانپذیراست،اماحتیاگردرشرایط
مالیسختیبهسرميبریدوبودجهمحدودیبرایبازاریابیوتبلیغاتدارید،

بازهمميتوانیدفروشرابهمیزانقابلتوجهیافزایشدهید.
درحقیقتروزانههزارانشرکتدرآمدقابلتوجهیراازدستميدهند،زیرااز
امکاناتیکهدراختیاردارند،بهخوبیاستفادهنمیکنندیافعالیتهایروزمرهای

راکهباعثافزایشفروشمیشود،کماهمیتميپندارند.

راه حل چیست؟ 
برایرسیدنبهموفقیتیچشمگیردرکسبوکارتنهایکراهوجودداردو
آنهماختصاصبودجهوزمانکافیبرایبازاریابیوفروشاست.یکخبر
خوبداریم.مطمئنهستیمکهشمادرمدتیکوتاهموفقبهیادگیریواجرای
روشهاینوینبازاریابیوفروشخواهیدشد.ازکجاميدانیم؟زیراشما
توانستهایدکسبوکارجدیدیراراهاندازیکنید.اینموضوعنشانميدهد
کهدستکمدریکزمینهتخصصداریدیاحداقلایدهقابلتوجهیدارید.
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بنابراین،تواناییلازمرابرایکسبمهارتهایفروشدارید.
بازاریابی به را مشخصی زمان روزانه که است آن در موفقیت کلید
اختصاصدهید.پیشنهادمنآناستکهروزانهحداقلچهارساعتاز
پدرعلممدیریت دراکر، پیتر اختصاصدهید. بازاریابی به را وقتخود
بازاریابی بپردازد: فعالیت دو به فقط باید کسبوکار »صاحب ميگوید:

ونوآوری.«
بسیاریازمدیرانبلافاصلهاعتراضکردهومیگویندزمانیکافیدراختیار
ندارندتابهبازاریابیبپردازند.اماهمگیمازمانبرابریدراختیارداریموکافی
استکهاولویتهاراتغییردهیموبازاریابیوفروشرادربالاتریناولویتقرار

دهیم.
بابررسیروزکاریمدیران،مشاهدهميشودکهوقتمدیرانوصاحبان
مشاغلباکارهایغیرضروریفراوانیهدرميرود؛کارهاییکهمیتواناز

آنهاصرفنظرکردیاانجامآنهارابهدیگرانسپرد.
ازانجامکارهایغیرضروریدرمحیطکاربپرهیزید.کارهاییمانندخواندن
روزنامه،صحبتبادوستان،بررسيایمیلها،سرکشیبیشازحدبهکارکنان،
وقفههایطولانیبرایصرفچاییاقهوهو...شماراازموفقیتدورميکنند.
بسیاریازافرادتنهابهجمعآوریاطلاعاتعلاقهمندندونکتهمهموبدیهی
آناستکهبهکارگیریاطلاعاتاستکهشرایطشماراتغییرخواهدداد،نه
دانستنآنها.پسهماکنونبهخودتانقولدهیدکهتمامیموارداشارهشدهدر
اینکتابرابهاجرادرآورید،حتیآنهاییراکهفکرميکنیدتأثیریدرکارتان

نخواهدگذاشت.
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مدتهاپیشدورهآموزشیراخریداریکردمکهدرآنروشهایبالابردن
رتبهوبسایتدرگوگلآموزشدادهشدهبود.بهنظرمنبعضیازمواردذکر
شدهکاملًابیارزشبودندونميتوانستندتفاوتیایجادکنند.باوجوداین،به
تمامیتوصیههایآندورهآموزشیعملکردم.پسازچندماهوبسایتمکه
مدیرسبزنامدارد،بهصفحهاولگوگلرسید.کافیاستواژهبازاریابیرابهزبان
فارسیدرگوگلجستجوکنیدتاسایتمدیرسبزدرنخستیننتایجظاهرشود.
دلیلمطرحکردناینمطالبآنبودکهشماراتشویقکنیمتاعملگراباشید.
بهجایپیشداوری،بلافاصلهایدههایاینکتابرابهاجرابگذاریدودرکمتراز

یکماهنتایجآنراخواهیددید.
البته،بهکارگیریتمامیموارد،شایدبهچندماهزماننیازداشتهباشد،اما

مطمئناًارزشاختصاصوقتوهزینهرادارد.

درباره کتاب
کتابهایبیشماریدرزمینهبازاریابیوفروشنوشتهشدهاست.بسیاریاز
اینکتابهابهمباحثتئوریميپردازندیااصولبازاریابیرابیانميکنند،اما
درنهایتگامهایعملیبرایرسیدنبهفروشبیشترراارائهنميدهند.دسته
دیگریازکتابهاشمارابهخوشبینی،امیدواریوتلاشدعوتميکنند.
چندینکتابدرزمینهفروشخواندهامکهپیاماصلینویسندهآناستکه
بزرگفکرکنیم،آیندهشرکترادرذهنخودتصورکنیمو...اینکتابها
ميتوانندباعثزیادشدنانگیزهشوند،اماوقتیخواندنکتابتمامميشود
هنوزنميدانیمکهچگونهفروشراافزایشدهیم.اینکتاببرایایجادانگیزه

ویابالابردنروحیهشمانوشتهنشدهاست!
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فرقاینکتاببابسیاریازکتابهایدیگربازاریابیوفروشدرآناستکه
تنهابهطرحمشکلاتوارائهراهحلهایاحتمالیبهصورتتئورینميپردازد،
بلکهرهنمودهاییکاربردیارائهميدهدکهدرهرکسبوکاریقابلاجرا
هستندوباعثافزایشفروشميشوند.مادربارهراههاییصحبتخواهیمکرد

کهاجرایآنها،فروشرابلافاصلهافزایشميدهد.
احتمالًاتابهحالموفقبهراهاندازیکسبوکارشدهایدواکنونصاحب
کسبوکاریهستید،دراینصورتمجموعهباارزشیدراختیارتاناستکه
بااستفادهازآن،ميتوانیدمحصولاتیاخدماتیراارائهکردهودرآمدکسب
کنید.هدفاینکتاببهبودبخشیدنبهاینسیستمبرایفروشبیشتراست.
چرامطمئنهستیمکهبهکارگیریاینروشهاتغییرقابلتوجهیدرکارتان
ایجادخواهدکرد؟زیرامطالبجمعآوریشدهدراینکتاب،درحقیقتنکات
کلیدیوعملیدههاسمینار،مقاله،دورهآموزشیوکتابهاییاستکه
کسبوکاردیگرانرامتحولکردهاست.هیچکدامازاینروشهاتوسطماابداع
نشدهاند.امابسیاریازآنهاآزمودهشدهونتایجعملیومحسوسآنمشاهده
شدهاند.کارشرکتمآموزشومشاورهبازاریابیاست.پساینفرصتبینظیر
رادراختیاردارمکههرروزباشرکتهایمختلفایرانیکارکنمومشکلاتو
نقاطقوتوضعفآنهاراازنزدیکمیبینم.ترجمهبسیاریازکتابهایخارجی
بهاندازهکافیراهگشانیستزیرامطابقبانیازهاوفرهنگمانوشتهنشدهاست.
قبلازتهیهمطالباینکتاببهفکرترجمهکتابیمناسبدرزمینهافزایش
فروشبودم.چندینکتابرامطالعهکردم.هنگاممطالعهبارهاافسوس
ميخوردمکهنویسندهميتوانستقسمتخاصیرابهترتوضیحدهدیااز
بیانمطالببدیهیبپرهیزد.همچنینبسیاریازمفاهیمنوینبازاریابی،مثلًا
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اصطلاحاتمربوطبهبازاریابیاینترنتیبهخوبیتوضیحدادهنشدهبودند،زیرا
فرضبراینبودکهخوانندهباآنهاآشناییکافیدارد.ناگهانجرقهایدرذهنم
خطورکرد.چرابهترجمهمستقیمیککتاببپردازم،وقتیکهميتوانبرداشت
آزادوقابلاستفادهتریازمطالبارائهداد؟ميتوانبرایتکمیلمطالبازدهها

مقالهوسمیناراستفادهکرد.
نتیجهمطالعاتوجمعآوریمطالبجالبوعملیبرایافزایشفروش،کتاب
حاضرراشکلداد.دراینجاجاداردازخانممریمخلیلییادگاریکهدرتهیهو

ترجمهمطالبهمکاریداشتندقدردانیکنم.
بنابراینکتابحاضر،گلچینیازبهترینوعملیترینمطالبیاستکهقادربه
جمعآوریآنهابودم.البتهسالهاقبلازتهیهاینکتاب،همیناطلاعاترادر
قالبمشاورهودورههایآموزشیبهصاحبانکسبوکارارائهکردهامونتیجه

آزمودنبسیاریازروشهایمطرحشدهرابهچشمخوددیدهام.
برایانتریسیدرسمیناراخیرشميگفت:یکراهتضمینیبرایدوبرابر
شدندرآمدآناستکهدهسالصبرکنید.در۱۰سالآینده،درآمدشماحداقل
دوبرابرخواهدشد.اوبااینسخنميخواستبهاهمیتزماناشارهکند.
روشهایافزایشفروشهنگامیباارزشهستندکهدرزمانیبهنسبتکمو
معقولفروشراافزایشدهند.تأکیدمادراینکتاب،برافزایشسریعفروش
است.بسیاریازروشهایمطرحشده،بهمحضاجراشدنتأثیرمستقیمیبر

درآمدشماخواهندگذاشت.
دراینکتاببهسیستمیخواهیمپرداختکهمتشکلازروشهاینوین
بازاریابی،برنامههایتبلیغاتیموثر،ترفندهایفروشسریعواستفادهاز

همکاریدیگرانوهمچنینبهکارگیریاینترنتاست.
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شمابامطالعهاینروشهاوایجادتغییراتدرنحوهصحبتبامشتریان،
برقراریتماسهایتلفنی،نوشتننامههاومطالبتبلیغاتیواستفادهاز
اینترنت،باعثخواهیدشدتامشتریانبارضایتکاملپولهایشانرابهشما

بدهندومحصولاتوخدماتشماراخریداریکنند.
اینروشهاآسانترازآنچیزیهستندکهتصورميکنیدوبرایرسیدنبه
نتایجدلخواه،کافیاستمتعهدوپایبندبهپیادهسازیمطالبگفتهشدهباشید.

اگرآمادهایدميتوانیماینسفرمهیجراآغازکنیم.

امکاناتی که با خرید کتاب به دست آورده اید!
یکیازسخنرانانمعروفسمینارهایبازاریابیدریکیازسمینارهایخود،
پارچهایبسیاربزرگدرپشتسرشنصبکردهبودکهرویآننوشتهشده
بود:»کارآفرینانتنهاترینافرادجامعههستند.«منظوراواینبودکهصاحبان
مشاغلمعمولًانميتوانندازموفقیتهایاشکستهایخودصحبتکنندیا

ایدههایخودرابرایدیگرانبیانکنند.
اگرازموفقیتخودباتأمینکنندگانکالاصحبتکنند،تامینکنندگانبه
فکرافزایشقیمتهاميافتند.اگرازشکستهاصحبتکنند،کارشاندر
معرضخطرقرارميگیرد.معمولًاافرادخانوادهودوستاننیزبهصحبتهای
فردکارآفرینعلاقهایندارندوحتیدربسیاریازمواردبهاینموردحساس
هستند،زیراشخصکارآفرینوقتوانرژیزیادیرابهکارخوداختصاصداده

واینموضوعبراینزدیکانواطرافیانهمیشهخوشایندنیست.
ایدهایکهبهذهنمرسیدآنبودکهمعاملهماباشمابافروشاینکتاببهپایان
نرسدوخریداینکتاب،آغازیبراییکهمکاریدرازمدتباشد.اینکتاب
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ميتواندزمینهایبرایآشناییعلاقهمندانبهبازاریابیوفروشباهمدیگر
باشدوهمگیمابتوانیمایدههاونظراتخودرابیانکردهودراختیاردیگران

قراردهیم.همچنینازتجربههايدیگراناستفادهکنیم.
اگرایدهایبرایتبلیغاتوافزایشفروشداریدیااگرهنگاممطالعهکتاب
ایدهجدیدیبهذهنتانميرسد،آنرابامادرمیانبگذاریدتادرنگارشبعدی
کتاب،ازآناستفادهشود.نامشمانیزدرکتابنوشتهخواهدشد.ميتوانیدبا

ایمیلinfo@modiresabz.comبامنتماسبگیرید.
طرحدیگرماآناستکهخوانندگانکتاببتوانندتجربههايعملیخوددر
زمینهبهکارگیریروشهایاشارهشدهدرکتابونتایجحاصلازآنهادراختیار

ماودیگرخوانندگانقراردهند.
همچنین،درنظرداریمبهدارندگانکتابخدماتیرایگانارائهدهیم.مثلًا
گزارشهاواطلاعاتمکملکتابرابهسادگیوباسرعتدراختیارشماقرار

دهیم.آسانترینوعملیترینروش،استفادهازوبسایتاست.
بنابرایندرسایتمدیرسبز،صفحهخاصیرابهخوانندگاناینکتاب

اختصاصدادهام.
آدرساینصفحهwww.ModireSabz.com/bookاست.برایدیدن
محتویاتاینصفحهوهمچنیندرجنظراتخودکافیاستبهطوررایگاندر

سایتمذکورثبتنامکنید.
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پیش گفتار ویرایش دوم
نگارشاولکتابشکستنمرزهایفروشتجربهبسیارشیرینولذتبخشی
بود.استقبالازکتابفراترازانتظارمبود.پیامهاوایمیلهایزیادیدریافت
کردمکهحاویتشکر،تقدیروهمچنینپیشنهاداتیبرایبهترشدنکتاببود.

سعیکردمدرویرایشدومایننکاترارعایتکنم.
تمامینسخههایکتابدرحدود۵ماهفروختهشد.حتیمجبورشدمدر
کتابفروشیهایخیابانانقلاببهجستجوبپردازمتانسخههایباقیماندهرا

باقیمتپشتجلدخریداریکنموبهمشتریانمبدهم.
ایناستقبالدوستدارانبازاریابیباعثشدکارمنسختترشود.پساز
مشورتباناشرتصمیمگرفتیمهمانکتابراتجدیدچاپنکنیمونسخهای

بسیاربهتروکاملترمنتشرکنیم.
کتابرابارهاخواندموبازنویسیکردم.مثالهایجدیدیاضافهشدهاست.
درانتهایهرفصلبخشجدیدیبانام»دستورالعملاجرایی«اضافهشده
استکهبهصورتخلاصهکارهایاجراییلازمراعنوانمیکند.وقتیخواندن
یکفصلرابهاتمامرساندید،میتوانیدبابررسیدستورالعملپایانآنفصل
کارهایلازمرامشخصکردهوبلافاصلهتغییراتلازمدرکسبوکارتانرا

ایجادکنید.
امیدوارمازخواندنویرایشدوماینکتابلذتببریدوفروشتانبیشازحد

تصورتانافزایشیابد!

ژانبقوسیان   
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البته، ابزاروامکاناتموردنیازرافراهمکنید. قبلازشروعهرکاریباید
نیاز تجهیزاتی هیچگونه به کتاب این در تشریحشده روشهای از بسیاری
ندارد،امااگرميخواهیدازتمامیروشهااستفادهکنیدبایدابزارهایمناسب
به دیگر کارهای مانند نیز حرفهای فروش کار باشید. داشته اختیار در را
تجهیزاتنیازدارد.البته،احتمالًابسیاریازمواردرادراختیارداریدونیازی

بهصرفهزینهاضافینیست.

1- کامپیوتر 
کار است. حرفهای فروشندگان برای وسیلهایضروری کامپیوتر امروزه،
کامپیوترنگهداریازاسنادوفایلهایلازموهمچنینامکانجستوجوو
دستیابیبهآنهااست.اگرکامپیوترداریددرکنارسایرکاربردهاميتوانیداز
آنبهعنوانابزارفروشنیزاستفادهکنید.البته،اگرعلاقهایبهکارکردن
باکامپیوترندارید،بسیاریازروشهابدونکامپیوتروباصرفوقتبیشتر

قابلاجراهستند.

2- چاپگر
بارایجشدناستفادهازکامپیوتردرمحیطکار،پیشبینیميشدکهمصرف
کاغذکاهشیابد.امابسیاریازمردمبهخواندنگزارشهاومطالبروی
صفحهمانیتورعلاقهایندارندوترجیحميدهندمطالبرارویکاغذبخوانند.
چاپ امکان چاپگر و دارند نیاز مختلفی اطلاعات به مشتریان همچنین
اطلاعاتموردنظررافراهمکردهاست.بنابراینبهراحتیميتوانیداطلاعات

موردنظرراچاپکردهودراختیارمشتریقراردهید.
دربینانواعچاپگرها،استفادهازچاپگرلیزریتوصیهميشود،زیراکیفیت
در است. مقرونبهصرفه و نميشود خراب بهسادگی دارد، بالایی چاپ
یا دادهخواهدشدکهدرکامپیوتریکمدیرفروش بعدتوضیح فصلهای
مانندجدولمقایسهمحصولات،اطلاعات آمادهای فایلهای باید فروشنده
یکصفحهایمحصولو...موجودباشد.هرگاهلازمشدمیتوانبلافاصله

اینمطالبراچاپکردودراختیارمشتریقرارداد.
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3- نرم افزار آفیس
بستهنرمافزاریآفیسیکیازبرنامههایحیاتیبرایتمامیکسبوکارها
است.اینمجموعهشاملچندیننرمافزاراستکهبهآنهانیازدارید.نرمافزار
Wordبرایتایپوویرایشمتونبهکارميرود.ایننرمافزاربهطورکاملاز
زبانفارسیپشتیبانیمیکندوازآنميتوانبرایتهیهگزارشها،مقالات،

اطلاعاتمحصولاتوموارددیگراستفادهکرد.
روی عملیات انواع انجام و سازماندهی ذخیرهسازی، Excel برنامه کار
فروش میزان مشتریان، اطلاعات شامل ميتوانند دادهها است. دادهها
کسبوکارتان در اگر باشند. دیگری اطلاعات هر و انبار موجودی ماهانه،
ازنرمافزارهایپیشرفتهمدیریتارتباطبامشتریاستفادهنمیکنید،حداقل
میتوانیدازفردیکهبهتماسهایتلفنیپاسخمیدهدبخواهیداطلاعات
تادرصورتلزوم تمامیتماسگیرندگانرادریکفایلاکسلذخیرهکند
بهراحتیبتوانیدبهآناطلاعاتدسترسیداشتهباشیدوبهجستجودرآن

بپردازید.
همچنینازاکسلبرايخودکارسازیسیستمهايمالي،کنترلموجودي
انبارها،میزانسودومیانگینکالاهايفروختهشده،درصدافزایشوکاهش
سودوسایرنیازمنديهايشرکتهایتولیديوبازرگانياستفادهميشود.

به قابلتوجهی کمک که آفیس، فوقالعاده نرمافزارهای از دیگر یکی
بازاریابیوفروشميکندنرمافزارOutlookاست.بسیاریازافرادازاین
یکی تنها این اما ميکنند. استفاده ایمیل دریافت و ارسال برای نرمافزار
تمامی اطلاعات ميتوانید نرمافزار این با است. Outlook کاربردهای از
مشتریانراثبتکنید.ازتقویمآنبرایبرنامهریزیروزانهوهفتگیاستفاده
کنیدودرمواقعلازم،یادآوریقرارهایملاقات،تماسهایتلفنیوجلسهها

رابهاینبرنامهواگذارکنید.
برگزاریجلسهفروشسختاست، بدونآنتصور نرمافزاردیگریکه
Powerpointاست.بهکمکایننرمافزارمیتوانیدجلساتارائهمحصولو
فروشخودراموثرترسازید.کارباایننرمافزاررابیاموزیدتاجلساتشمابا

ارائهاطلاعاتبصریخوشرنگولعاب،تاثیرگذارترشود.
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4- تلفن با امکان پاسخ گویی خودکار
ابتدايکار نپرداختهایمودر افزایشفروش اینکههنوزبهروشهای با
افزایشفروشمیشود.در باعث بیانکنمکه را هستیم،بگذاریدنکتهای
محلکار،ازتلفنهایباامکانپاسخگوییخودکاراستفادهکنید.استفادهاز
اینتلفنهاباعثميشودکهمشتریبتوانددرساعاتغیرادارینیزتماس
گرفتهواطلاعاتموردنیازراکسبکردهوحتیسفارشخودراثبتکند.
دستگاههایمجهزسانترال،امکانبرنامهریزیوپاسخگوییخودکاررافراهم

میکنند.
عملیاتبازاریابیشمانبایدبهساعاتکاریمحدودشود،بلکهدرتمامی

ساعاتشبانهروزمیتوانبهبازاریابیوفروشپرداخت.
اگربودجهتهیهتجهیزاتگرانقیمتپاسخگوییتلفنیراندارید،ميتوانید
یکی کنید. استفاده تلفنی منشی نرمافزارهای و کامپیوتر Dialup مودم از
IVM Answering Attendantازبهتریننرمافزارهایپاسخگوییخودکار
استکهتوسطآنميتوانسیستمکاملیرابرایپاسخگوییخودکارطراحی
کرد.مشتریميتواندبازدندکمهایخاصبهبخشموردنظرهدایتشده
واطلاعاتموردنیازرادریافتکند.حتیمیتوانبخشیازاطلاعاترافقط
دراختیارافرادیخاصقرارداد.مثلامیتوانیدبراینمایندگانخودیککد
رمزچهاررقمیبهخصوصتعریفکنیدتاآنهاپسازتماستلفنی،بازدن
رمزخودشانبهفهرستقیمتنمایندگاندسترسیپیداکنند.ایننرمافزاردر

سیدیهایبازارموجوداستوبهراحتیقابلتهیهاست.

5- دستگاه فکس
بیشتر ازمردمبهدستگاهفکسبهچشموسیلهایبرایفروش بسیاری
دستگاه از استفاده تلفنی، بازاریابی تأثیرگذاری شدن کم با اما نمينگرند.
فکسميتواندراهحلارزانومناسبیبرایکسبوکارهایکوچکباشد.در
ضمنشرکتهاییکهشمارهفکسجداگانهدارند،معمولًابزرگترومعتبرتر
بهنظرميرسند.دربسیاریازموارد،یکبرگاطلاعاتفکسشده،نسبت
بهتوضیحاتشفاهیبازاریابتلفنیتأثیربسیاربیشتریدارد.البتهموضوع
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مهمتهیهمتنفکساست.متنبایدطوریباشدتامخاطبرابهخواندن
آنتاانتهایمتنترغیبکند.درفصلپنجمبهاصولساختمتونتبلیغاتی

تاثیرگذارمیپردازیم.

6- اتصال اینترنت
اگرميخواهیدازروشهاینوینبازاریابیمانندبازاریابیباایمیلاستفاده
کنید،یابهتبلیغاتاینترنتیبپردازید،بهسرویساینترنتنیازدارید.حتیاگر
هنوزوبسایتندارید،بازهمميتوانیدبااستفادهازاینترنت،بهبازاریابیو
از استفاده باچگونگي باید روشها، این از استفاده برای بپردازید. تبلیغات
اینترنتآشناشوید.اگرتابهحالازاینترنتاستفادهنکردهاید،توصیهميکنیم

هرچهزودتربهیادگیریدراینزمینهبپردازید.

7- دفترچه یادداشت
دفترچهیادداشتیتهیهکردهوآنرابهدوقسمتتقسیمکنید.بخشاول
را»روشهایافزایشفروش«بنامید.پسازمطالعههرروشاشارهشده
دراینکتاب،چندلحظهایتأملکردهوبهاینموضوعبیاندیشیدکهچگونه
ميتوانیدازمطالبگفتهشدهدرکارخوداستفادهکنید.تمامیایدههاییکه
بهذهنتانميرسدرادرایندفترچهثبتکنید.همچنینبانوشتنایدههادر

سایتمدیرسبز،ميتوانیددرتهیهنگارشبعدیکتابسهیمشوید.
بخشدومدفترچهرا»برنامهافزایشفروش«بنامید.دراینبخشتاریخ
را نتیجه همچنین و کار روال و کرده ثبت را روشها از هرکدام اجرای
را پیشرفت روند دفترچه این به مراجعه با ميتوانید بعدها کنید. یادداشت
نتیجه شما کسبوکار در روشها از کدامیک که دریابید و کرده بررسی

بهتریدارد.

8- کارت ویزیت
کارتویزیتیکیازمهمترینوارزانترینابزاربازاریابیبهشمارميرود.
توسطآن،ميتوانیدکسبوکارتانرابهدیگرانمعرفیکنیدوبهاینترتیب،
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لزومميتوانند راخواهندداشتودرصورت دیگراناطلاعاتتماسشما
تماسگرفتهوازمزایایکسبوکارشمااستفادهکنند.بنابراینبرایطراحی

کارتویزیتوقتکافیاختصاصدهید.
کارتویزیتمعمولًابرایمعرفییککسبوکاراستفادهميشود،امااز
کارت کنید. استفاده فروش افزایش برای وسیلهای بهعنوان ميتوانید آن
نام کسبوکار، نام هستند: اطلاعات این شامل معمولًا رایج ویزیتهای
شخصمسئول،سمتشخصمسئول،آدرستماس،آدرسایمیلوشماره

تلفن.
ویزیت کارت روی فروش، برای ابزاری به ویزیت کارت تبدیل برای
پیشنهادیویژهارائهکردهومخاطبرابهاقدامدعوتکنید.ایننوعکارت
فروشخواهد افزایش باعث اما نرسد، بهنظر استحرفهای ویزیتممکن
شد.اگربهفکرافزایشفروشبهکمککارتویزیتهستیدشایدلازمباشد
نظراتگرافیستخودرانادیدهبگیرید،چوناوخواهدگفتکهکارتویزیت

بایدبسیارسادهباشدورویآننبایدمتنزیادیبنویسید.
منرویکارتویزیتمنوشتهام:برایشرکتدردورهاینترنتیبازاریابی،در

وبسایتمدیرسبزثبتنامکنید.ایندورهکاملًارایگاناست.
پیشنهادی مشتریان به ویزیت، کارت به جمله این کردن اضافه با
مدیرسبز سایت در تا ميکنم دعوت را آنان و ميدهم ارائه منحصربهفرد

ثبتنامکنند.

اشتباهات رایج در طراحی کارت ویزیت
1- عدم توضیح زمینه کاری

درجلساتمشاورهبهکارتویزیتهاییبرمیخوریمکهرویآنهافقطنام
شرکت،نامشخصوسِمَتشخصنوشتهشدهاست.نامشرکتبهتنهایی،
زمینهکاریرامشخصنميکند.فرضکنیدنامشرکتی»فرافناورانروز«
باشد.آیاميتوانیدحدسبزنیداینشرکتچگونهميتواندبرایشمامفید
ویزیت کارت روی مشخص بهطور را خود کاری زمینه بنابراین باشد؟

بنویسید.
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از کارت ویزیت برای افزایش فروش استفاده کنيد
۱-عکسخودرارویکارتویزیتچاپکنید.

۲-اطلاعاتیباارزشرویکارتویزیتبنویسیدتامشتریآنرانگه
دارد.

۳-ازدستخطیاامضایخودتاناستفادهکنید.
۴-کارتراباسخاوتتوزیعکنیدوبههمهبدهید.

۵-بهافرادعلاقهمندبیشازیککارتویزیتبدهید.

2- استفاده از عکس های نامناسب
ویزیت کارت به شبیه بیشتر که کردم دریافت ویزیتی کارت بهتازگي، 
میوهفروشیهابود!زمینهکاریاینشرکت،فروشسختافزارکامپیوتربود،
اماطراحخلاقکارتویزیت،براینمایشتفاوتآنهابادیگرانازعکس
کارت داشت. متفاوت رنگی آنها از یکی که بود کرده استفاده میوه چند
بهتراست و نیست نمایشخلاقیتهایطراح برای مناسبی ویزیتمکان
برايمعرفیوبازاریابیکسبوکاربهکاررود.عکسبایدبهواضحترشدن
پیامکارتکمککند.اگرعکسیراصرفابرایزیباترکردنکارتاستفاده

میکنیدبهتراستبهفکرتغییرآنباشید.

3- عدم استفاده از جملات توضیحی
شرکتهایجهانبهدودستهتقسیمميشوند:شرکتهایبسیارمعروف
وشرکتهایمعمولی.شرکتهایبسیارمعروفنیازیبهتوضیحکسبوکار
خودندارندواگررویکارتخودفقطنامشرکترابنویسند،مخاطبآنان

راميشناسد.
چیست. مایکروسافت شرکت کار که میدانند همه مثال بهعنوان
شرکتهایمعمولی،شرکتهاییهستندکهغالبافرادآنهارانميشناسند.
چنینشرکتهاییبایدکارشانرادریکیادوجملهتوضیحدهند.بهتازگي
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کارتیدریافتکردمکهرویآننوشتهشدهبود:انجامپروژههایاتوماسیون.
آیادقیقامتوجهميشویدکهاینشرکتچهکاریانجامميدهد؟بهجایآن
کارگران به کارخانهها، در هوشمند دستگاههای نصب »با نوشت: ميتوان
این با همکاری که ميدهد نشان جمله این داشت.« خواهید نیاز کمتری

شرکت،شایدنیازبهنیرویانسانیراکمترسازدوبهنفعمخاطبباشد.

4-استفاده از فونت های بسیار کوچک
درطراحیکارتویزیتازفونتهایبسیارکوچکاستفادهنکنید.بهتازگي
آدرس که داد توضیح بلافاصله و داد من به را کارتی سالخوردهای مدیر
سایتشانراباحروفبزرگتریادداشتکنمزیراناخوانابود!درنوشتنآدرس
سایتازفونتهایکوچکوهمچنینازسایهوجلوههایفتوشاپاستفاده
شدهبود.شایدگرافیستترجیحدهدکارتیبافضایخالیونوشتههایریز

طراحیکند،امابازاریاببهفروشمياندیشد،نهفقطبهزیباییکارت.
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یافتنمشتریانجدیدازمهمترینوحیاتیترینفعالیتهاییککسبوکار
استومتأسفانهمعمولًامدیرانبهاینکارعلاقهچندانیندارندواینکاررا

باکیفیتمناسبیانجامنميدهند.
کاملًا فروش با اینکار و تلقیشود بسیارجدی باید مشتری کارجذب
متفاوتاست.هدفازایجادکسبوکارصرفافروشاتفاقیبهافرادمختلف
نیست،بلکهیافتنمشتریانوایجادوفاداریدرآنهااستتابارهاوبارهااز

ماخریدکنند.
ماشایدخریدارانزیادیداشتهباشیمولیاینمشتریانهستندکهباعث
ثروتمندشدنمامیشوند.برایواضحترشدنمطلببهتراستتفاوتخریدار
شما با اتفاقی بهطور که است فردی خریدار کنیم. مشخص را مشتری و
برخوردکردهوازشماخریدميکند.وقتیدرحالمسافرتهستیدوگرسنه
میشوید،بهاحتمالزیادوقتیرستورانیببینیدتوقفمیکنیدودرآنجاغذا
رستوران آن از اتفاقی بهصورت و خریدارهستید میکنید.شماصرفا میل

خریدمیکنید.
مشتریفردیاستکهمکرراًازشماخریدميکندوشماراميشناسدو
بهکسبوکارتانوفاداراست.حالاگرهنگاممسافرترستورانمطلوبیرا
بشناسیدوازخدماتآنلذتبردهباشید،حتیحاضریدیکساعتبیشتر
رانندگیکنیدتادررستورانموردنظرخودغذامیلکنید.بلهشمامشتریآن

رستورانهستید.

تبدیل مشتری یابی اتفاقی به فعالیت روزانه
افرادعلاقهمند اطلاعات درحالجمعآوری موفقهمواره کسبوکارهای
بهکسبوکارشانهستندوهیچگاهاینکاررامتوقفنمیکنند.اگرراهبردی
مشخصوپایداربرایخلقمشتریانجدیدنداشتهباشید،آیندهشغليشما

درخطراست.
یافتنمشتریان باشدکهعملیات بایدطوری استراتژیمشترییابیشما
اینکاررا جدیدمتوقفنشودوهموارهدرحالیافتنعلاقهمندانباشیدو
نهتنهازمانیکهبهفروشبیشترنیازداریدانجامدهید،بلکهآنرابهروال
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کاریهمیشگیخودتبدیلکنید.اینکاربهخصوصميتواندبرایمشاوران
ودارندگانکسبوکارهاییکنفرهمشکلباشد.زیراباپیداشدنیکیا
چندمشتریظرفیتآنهاپرميشودوکاربازاریابیمتوقفميشودتاکار
مشتریانفعلیبهپایانبرسد.اماآناننیزدرصورتمتوقفساختنعملیات

مشترییابیبهزودیبامشکلمواجهخواهندشد.

خود  آن  از  آن را  کرده،  انتخاب  را  بازار  از  کوچکی  بخش 
سازید.

یکضربالمثلقدیمیتجاریميگوید:نميتوانیدهمهچیزبرایهمگان
باشید.اینضربالمثلدرکسبوکارومخصوصادرکارفروشکاملًاصدق
ميرود، پیش شدن تخصصیتر بهسمت چیز همه که دنیایی در ميکند.
داشته رضایت و کنند خرید شما از مردم همه که کنید کاری نميتوانید

باشند.
بهتازگيبرایمشاورهبهشرکتیرفتهبودمکهکارشچاپرویکاشیو
سرامیکاست.وقتیازمدیرمجموعهپرسیدمکهمشتریانشماچهکسانی
تمامی تقریباً که کند قانع مرا ميکرد سعی طولانی توضیحات با هستند،
مردممشتریاوهستند.اینرویکردشایددرگذشتهميتوانستنتیجهبخش
باشد،اماامروزهبایدمشتریانرابهطوردقیقومشخصانتخابکرد.هیچگاه

نميتوانتبلیغاتیتهیهکردکهموردتوجههمهاقشارمردمقرارگیرد.
پسچگونهگروهعظیمیازعلاقهمندانرابهخودجلبکنیمتافروش
کافیداشتهباشیم؟بهعبارتدیگر،چگونهخودراازرقیبانمتمایزسازیمتا

مشتریبهجایخریدمحصولاتمشابه،محصولمارابخرد؟
جواباینسوالبسیارسادهاست.بخشکوچکیازبازارراانتخابکرده،
آنراازآنخودسازید.بخشیازبازاررابیابیدکهتوسطرقیباناشغالنشدهیا
بهخوبیمورداستفادهقرارنگرفتهاست.زمینهخاصیراانتخابکنیدکهنیاز
بهآنمحسوساستوکسیآنرابهخوبیپوششندادهاست.درزمینهاي

مشخصمتخصصباشید،زمینهايکهبازاربهآننیازداشتهباشد.
بلافاصلهاینطورنتیجهگیرینکنیدکهبایدتغییراتعمدهايدرکارخود
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ایجادکنید.کاریکهبایدانجامدهیدآناستکهنحوهبازاریابیخودراتغییر
دهید،بهطوریکهذهنیتدیگراننسبتبهکارتانتغییرکند.

بگذاریددراینزمینهبیشترتوضیحدهیم.اگرخشکشوییدارید،حسابدار
خشکشویی، دارندگان تمامی با ميفروشید، کامپیوتر قطعات یا هستید
حسابدارانوفروشگاههایکامپیوتریدررقابتهستید.عواملرقابتیشما
رقابت در باید اینصورتهمواره در بود. آنهاخواهد قیمت و محصولات
روزانهبارقیبانباشید.اگرآنهافروشفوقالعادهدارند،شماهممجبوربه

انجامکاریمشابههستید.
اماباتمرکزعملیاتبازاریابیرویقسمتخاصیازبازارشرایطکاملاتغییر
ميکند.دراینصورتخودراحرفهايوبیرقیبخواهیدساخت.دربازاریابی
اصطلاحیبهناممارپیچسقوطقیمتهاوجوددارد.وقتیدورقیبشروعبه
کم باعث که میشوند گرفتار مارپیچی در معمولا میکنند، قیمت کاهش
شدنقیمتتاحدودقیمتتمامشدهمیشودوایننوعرقابتبرسرقیمتبه
ضررهردوطرفتماممیشود.شماميتوانیددریکجملهتفاوتخودرابا

دیگرانبیانکنیدوازرقابتبیهودهسرقیمتخلاصشوید.
و گرانقیمت لباسهای »خشکشویی شما بازاریابی پیام کنید فرض
بخش انتخاب با اینصورت در باشد. دقت« نهایت با عروسی لباسهای
کوچکیازبازار،ازرقیبانمتمایزشدهاید.بعیداستشخصیلباسگرانقیمت
خودرابرایصرفهزینهايکمتربهرقبابدهد،زیراشمامتخصصلباسهای
و واردات شرکتهای حسابدار بهعنوان را خود اگر یا هستید! گرانقیمت
صادراتمعرفیکنید،صاحبانشرکتهایبازرگانی،بینشماوحسابداران

معمولیتمایزقائلشدهوشمارابررقیبانترجیحميدهند.

چهار قدم برای متمایز شدن از رقیبان
1- خود را جای مشتری بگذارید

مشتریان فعالیتهای و اهداف خواستهها، نیازها، رایجترین از فهرستی
تهیهکنید.اگرآنهاآرزویاضافهشدنامکانیبهمحصولشماراداشتند،
راهنمای رایگان؟ مشاوره کالا؟ سریعتر تحویل باشد؟ ميتوانست چه آن
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کاملتراستفادهازمحصول؟حملونقلرایگانهنگامخرابیمحصول؟اگر
دیدواضحیازخواستههایمشتریانندارید،بااستفادهازنظرسنجیاطلاعات

واقعبینانهايبهدستآورید.
اخیرامصاحبهایازآقایدکترروستاخواندم.ایشانمعیارجالبیارائهکردند
وگفتندهرگاهدرصحبتهایمشتریانبهواژههاییمانندایکاش،حیفو
...برمیخوریدبهسخنانآنهاتوجهکنید،زیرااحتمالافرصتیوجودداردکه

بهخوبیموردتوجهقرارنگرفتهاست.
آنها فرش شستشوی خدمات از تا گرفتم تماس قالیشوئی یک با اخیرا
استفادهکنم.خانمیکاملاعصبانیوبیحوصلهگوشیتلفنرابرداشت.وقتی
آدرسرااعلامکردماوگفتفردامنتظرباشیدتابرایبردنفرشبهخانه
شمامراجعهکنند.بهخودمجراتدادموگفتم:ببخشیدمنبایدسرکاربرومو
میخواهمبدانمهمکارانتانچهساعتیمراجعهمیکنندتادرخانهباشم.خانم
مسئولبالحنیعصبانیجوابداد:درخانهبمانیدتابیایند!منکهنمیتوانم

بهشماساعتاعلامکنم،هروقتنوبتتانشدخودشانمیآیند!
احتمالابقیهداستانراحدسمیزنید،زیراشایدبرایشماهمچنینموردی
پیشآمدهباشد.ساعت۹شبشدوکسیمراجعهنکرد.نفسمراحبسکردم.
بهخودجراتدادموباردیگرتماسگرفتم.باترسولرزبهخانممسئول
گفتم:ببخشیدساعت۹شباست،حدود۱۲ساعتاستکهمنتظرم،ولی
ازقبل بالحنیخشنتر نکردهاند.آنخانم بردنفرشهنوزمراجعه برای
بیکارهستیموکارمافقطشستن آیافکرمیکنیدما آقایمحترم! گفت:
پس پرسیدم: من است. نشده فرصت حتما نیامدهاند اگر شماست؟ فرش
تکلیفچیست؟اوگفت:فرداازصبحدرخانهباشیدتامراجعهکنند.منازخیر

شستهشدنفرشگذشتموگفتملطفادرخواستمراحذفکنید.
منحاضربودمقیمتبالاتریپرداختکنم،ولیوقتمیکروزتلفنشود.
اگربخواهمخدماتقالیشوئیراهاندازیکنموکارمراازدیگرانمتمایزکنم،
دقتساعتمراجعهرابهکمترازنیمساعتمیرسانم،یعنیبهمشتریدقیقا

زمانیرااعلاممیکنمتامنتظرمراجعهباشد.
نکتهمهمآناستکهخودمانرادقیقاجایمشتریبگذاریم.اگرمشتری
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خوبینیستیم،مطمئنافروشندهخوبینخواهیمبود.

2- فهرست کامل و جامعی از محصولات و خدمات خود تهیه 
کنید.

جلسهايباهمکارانخودتشکیلدهید.خدماتیرابیابیدکهدرحالحاضر
برایمشتریانجامميدهید،امادرتبلیغاتبهآنهااشارهاينميکنید.سپس
اینخدماترادرتبلیغاتبعدیبسیاربرجستهترکنید.آیامشتریانبادانستن

اینمطالببهخریدازشماترغیبخواهندشد؟
قبلادرشرکتیکارميکردمکهمحصولاتنرمافزاریتولیدمیکرد.وقتی
مشتریتماسميگرفتوسفارشميداد،اطلاعاتوآدرسمشتریثبت
به نیازی و بود آسانتر و سریعتر بسیار کار بعدی خریدهای در و ميشد
گرفتناطلاعاتازمشترینبود،امادرهیچکدامازتبلیغاتاینموضوعگفته

نميشد.

تهیه  را  هدایایی  و  جانبی  لوازم  محصولات،  از  فهرستی   -3
اما افزودن آن ها باعث  ارائه نمي دهید،  کنید که در حال حاضر 

رضایت بیشتر مشتریان خواهد شد.
دلیلاصلیخریدبسیاریازمشتریانتنهاقیمتمناسبیاکیفیتمرغوب
محصولنیست.آنهاشایدبهراحتیفرایندخرید،آموزشمناسب،ضمانتی
معقولورفتاریدوستانهاهمیتبیشتریبدهند.مواردموردعلاقهمشتریان
رابیابیدوآنهارابرجستهسازید.هیچگاهدرفروش،تاکیدراصرفابرکیفیت
وقیمتمناسبقرارندهید.اینگفتههااعتبارخودراازدستدادهاند.یک
فستفودشایدفقطبااضافهکردنچندنوعسسجدیدوخوشطعم،میزان

فروشراافزایشدهد.

4- به مشتریان و علاقه مندان توضیح دهید که چگونه نیازهای 
آن ها را بهتر از رقیبان برطرف خواهید کرد.

اگرتفاوتخودبارقیبانرابهطورموفقیتآمیزیبرجستهکنید،بهموفقیت
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بزرگیدستميیابید.برایاینکاربایدراهکارهایواضحومشخصیداشته
باشیدوقادربهتوضیحآنهابهزبانیسادهبرایمشتریانباشید.

مثلادرتبلیغاتتلویزیونهایجدیدسهبعدیالجی،مزایایمحصولدقیقا
نشاندادهمیشود.تبلیغفردیرانشانمیدهدکهعینکمخصوصتماشای
تلویزیون تماشای به بهراحتی و میگذارد چشم بر را سهبعدی تلویزیون
میپردازد.درکنارآن،فرددیگرینشاندادهمیشودکهعینکیبامدلدیگر
آنقدرسنگیناستکهباعثمیشودزمین برچشممیگذاردوآنعینک

کندهشودوفردموردنظربهطبقهپایینسقوطکند!
اگرکارتانیامحصولتانمزایاییداردکهبرایمشتریمهماست،بهجای

پنهانکردنآنمزایا،باجسارتتماماینمواردرابهمشتریاعلامکنید.

راهی دیگر برای متفاوت دیده شدن
اگر حتی و ندارد چندانی تفاوت مشابه محصولات با شما محصول اگر
خدماتشماکاملامشابهخدماتهمکارانتاناست،راهیسادهبرایمتمایز
شدن،توضیحروشکارتاناست،حتیاگررقیباننیزدرکارخودازهمین

روشاستفادهمیکنند.
نهایی محصول بر که آزمونهایی اولیه، مواد تهیه روش ميتوانید شما
و ارسال روش همچنین و آن مزایای و بستهبندی روش ميشود، انجام
توزیعراشرحدهید.اینکارشمارابرجستهترخواهدساخت،زیرارقیباناین

توضیحاترابهمشتریارائهنميدهند.
توضیحمراحلکاربهخودیخود،باعثمیشودکهدرذهنمشتریاندر
جایگاهبالاترینسبتبهرقیبانقرارگیرید،زیرااینتصوربهوجودخواهد
آمدکهرقیباناینمراحلراانجامنميدهندوبهاندازهشمادرکارشاندقیق

نیستند،زیرااگراینطوربود،آنرابیانميکردند!
تبلیغات آمریکا،در تولیدکنندهسسگوجهفرنگیدر یکشرکتمعروف
خودتأکیدميکردکهقبلازتهیهسس،پوستتمامیگوجهفرنگیهابهدقت
جداميشوند.اینشرکتبیشترینفروشرادربینرقیبانداشتونکته
اما ميدادند، انجام را کار این نیز رقیبان تمامی که است آن جالبتوجه



شکستن مرزهای فروش

40

هیچکدامبهاینموضوعاشارهاينکردهبودند.

یافتن دسته بزرگی از علاقه مندان به خرید
ساختنپیامتبلیغاتیواضحومؤثرتنهانیمیازراهاست.پسازآنباید
راهیبیابیدکهپیامتانتوسطافرادیکهمایلبهخریدهستند،دیده،شنیده
وخواندهشود؛نهتوسطگروهیعظیمکهعلاقهايبهخریدندارند.فروش
بهبخشخاصیازبازاررابهیادآورید.افرادموجوددربخشخاصیازبازار
و افراد نوع این دادن قرار موردتوجه با دارند. مشابهی خصوصیات هدف،
موفقیتهای به خاص، تبلیغاتی پیامهای تهیه و آنها مشابه خصوصیات

چشمگیریدستخواهیدیافت.

چند مثال
فهرست تهیه با ميتوانید ميفروشید، غذایی مکملهای اگر  •
مشترکانمجلههايزیباییوسلامتی،بازاریابیخودرابراینعده

متمرکزکنید.
• علاقهمندانبهدکوراسیونداخلیخانه،معمولًابهاتومبیلهای
خریداران فهرست ميتوانید بنابراین دارند. علاقه نیز گرانقیمت

اتومبیلهایتجملیرایافتهوازآناستفادهکنید.
را اول کتاب مانند کتابهایی ميتوانند، تبلیغاتی کانونهای  •
و نیمصفحهاي تبلیغات آنها در کسانی چه دریابند و کرده تهیه
متمرکز دسته این بر را خود بازاریابی و ميدهند تمامصفحه یا
سازند،زیرااینافرادبهتبلیغاتاهمیتميدهندوبرایآنهزینه

کردهاند.

را آنها و داده انجام کافی تحقیقات مشتریان رفتار درباره برایشروع،
ثبتکنید.مشتریانبازارهدفچهمطالبیميخوانند،چهعلایقمشترکی
دارند،بهچهتفریحاتیعلاقهمندندوچهبرنامههاییراتماشاميکنند.سپس
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معرفی آنان به را خود وکسبوکار کرده تهیه را علاقهمندان از فهرستی
کنید.

استفاده همزمان از روش های متعدد بازاریابی 
مستقیم بازاریابی برگزاری مثلًا بازاریابی، گوناگون روشهای از استفاده
ازطریقارسالنامهوسپستماستلفنیودرنهایتدعوتآنهابهیک
سمیناررایگانميتواندتأثیربسیارمثبتیبرمشتریانبگذارد.اینکاراعتبار
شمارابیشترکردهوباعثمعرفیشمابهعنوانیکمتخصصوحرفهاي
خواهدشد.استفادهازروشهایمتعددبازاریابی،اعتمادمشتریانرانیزبیشتر

جلبخواهدکرد.

روش های مختلف برای به دست آوردن مشتریان جدید 
اعطاینمایندگی،کارتویزیتیاسیدی،نامهتبلیغاتی،توزیع
اطلاعاترایگان،ایمیل،ارسالمقالهبهنشریات،تبلیغاترادیویی،
بازاریابیتلفنی،برگزاریسمینارتلفنی،تبلیغات مصاحبهرادیویی،

تلویزیونی،شرکتدرنمایشگاهها،وبسایت

درهرکسبوکار،معمولًاازروشهایمشخصومتداولیبرایتبلیغات
استفادهميشودواینروشهابهروالبازارتبدیلشدهاند.بهجایاستفادهاز
اینروشهاوسعیدربهترساختنآگهیخود،ازروشهایجدیدیکهدر

زمینهکاریشمااستفادهنميشود،بهرهگیرید.
است، تهران معروف رستورانهای از یکی مشتریانمکهصاحب از یکی
منوی قابلدانلود فایل باساخت او است. متمرکزشده اینترنتی تبلیغات بر
روشهای از خود، تبلیغات در او ميپردازد. اینترنتی تبلیغات به رستوران،
دلیل، همین به و نميکند استفاده دیگر رستورانهای صاحبان معمول
مشتریانیرابهدستميآوردکهصاحبانرستورانهایدیگردرجذبآنها

ناموفقبودهاند.
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ابتدا با فهرستی کوچک تر شروع کنید
تبلیغ قبلًا اینکه مگر نکنید، خرج زیادی هزینه تبلیغات برای هیچگاه
رارویعدهکوچکتریازعلاقهمندانآزمودهباشید.بسیاریازشرکتها
بهیکبارهتبلیغتمامصفحهایدریکمجلهمعتبرچاپميکنندیادههزار

نامهتبلیغاتیارسالميکنند.
فرضکنیدفهرستیازصدهزارصاحبخانهدراختیارداریدکهبهنوسازی
خانهعلاقهمندند.قبلازچاپوارسالصدهزارنامهتبلیغاتی،بایداثرگذاری
پیام کدام که دریابید و کنید امتحان کوچکتری عده بر را پیام نوع چند
بیشترینبازگشتسرمایهتبلیغاتیرابههمراهدارد.ازفهرستهایکوچکتر
شروعکردهوبازاریابیخودراباسرمایهمحدود،مؤثرترسازید.تهیهتبلیغات

موثرتنهاباسعیوخطاامکانپذیراست.
ازفردمسئولبپرسید تبلیغکنید، یانشریهای وقتیمیخواهیددرمجله
کوچکتریناندازهآگهیچقدرمیتواندباشد.کارراازکوچکتریناندازهممکن

آغازکنیدودرصورتگرفتنبازدهمناسب،اندازههایبزرگتررابیازمایید.
نکتهمهمدیگرکیفیتفهرستاست.فهرستبزرگترهموارهبهمعنای
صدهزارتایی، فهرست یک بهجای شاید نیست. سرمایه بیشتر برگشت
بتوانیدفهرستیهزارتاییبیابیدکهشاملافرادیاستکهدرماهگذشتهبا

شرکتهایبازسازیخانهتماسگرفتهاند.

عملیات مشتری یابی را متوقف نکنید
یافتنمشتریکاریبسیارپراهمیتاست.امامهمترازآنتکرارعملیاتبا
فواصلزمانیمعیناست.شمانميتوانیدباتبلیغاتاتفاقیوگاهبهگاه،بهطور
پیوستهبهمشتریانجدیددسترسیداشتهباشید.انتظارنداشتهباشیدکهیک
یاچندتبلیغموثر،درمجلههايپرفروش،سیلناتمامیازمشتریانرابرایتان

بهارمغانبیاورد.
تنهاراهمطمئنبرایجذبهمیشگیمشتریانجدید،استفادههمزماناز
چندینروشمشترییابیاست.هیچگاهتنهابهیکمنبعبراییافتنمشتری

وابستهنباشید.
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روش های نوین مشتری یابی

1-سخنرانی در سمينارها و کارگاه ها
اگرحرفهشماطوریاستکهمشتریاندرمنطقهیاشهرخودتانساکن
هستندآنهارابهسمیناریاکارگاههایکوتاهمدتدعوتکنیدتاازنزدیک
کیفیتمحصولوخدماتشماراببینند،بدونآنکهمجبوربهصرفهزینه

شوند.اینهمایشهایکوتاهمدتميتواننددرآخرهفتهبرگزارشوند.
برگزاریسمینارنهتنهاباعثجذبمشتریانجدیدخواهدشد،بلکهمشتریان
فعلیراوفادارترخواهدکرد،زیرابهاحتمالزیاد،رقبایشماچنینخدماتی

ارائهنميدهند.
در اعتبار کسب برای راهها سریعترین و آسانترین از یکی سخنرانی
کسبوکاراست.سعیکنیدسخنرانیعلاوهبرانتقالاطلاعاتباارزش،مفرح

ولذتبخشباشدودرشنوندگاناحساسخوبیایجادکنید.
ميتوانند کامپیوتر لوازم فروشندگان و کتابفروشیها زیبایی، سالنهای
رایگان سمینارهای یا کوتاهمدت دورههای سخنرانیها، برگزاری به اقدام

کنند.بااینروش،عدهايازحاضرانبهخریدکالاترغیبخواهندشد.
اگرفروشندهوسایلیهستیدکهخریداربایدبهتنهاییآنرانصبوراهاندازی
کلاسهای راهاندازي و نصب براي ميتوانید کند، استفاده آن از و کرده
آنرا از استفاده و داشتنمحصول مزایای همچنین و کرده برگزار رایگان
نشاندهید.پسازبرگزاریدورهميتوانیدمشتریانرابهآغازپروژهیاکاری

ترغیبکنیدوابزارموردنیازرابهفروشبرسانید.
اگرکارشماارائهخدماتاست،درایندورههاميتوانیدتواناییهایخودرا
بهوضوحتوضیحدادهوبهمشتریاننشاندهیدکهبااستفادهازخدماتشما

چهسودیخواهندبردوزندگیآنهاچگونهآسانترخواهدشد.
محصولاتتان خرید برای که دارند وجود افرادی شما، فهرست در اگر
پرسوجوکردهاند،اماازشماخریدنکردهاند،ميتوانیدسخنرانیویژهايبرای
خرید احتمال کنید. برطرف را آنها خرید موانع و دهید ترتیب افراد این
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اینگونهافرادبسیارزیاداست،زیراقبلًادرفکرخریدازشمابودهاند،اماعاملی
باعثانصرافآنانشدهاست.

برگزاریسمینارهایحضوری،روشیفوقالعادهبرایآشناییوایجادروابط
دوستانهبامشتریاناست.همچنینفرصتخوبیبرایشماستتامشتریان
آورید،نظراتآنها ازنزدیکبشناسیدواطلاعاتیدربارهآنهابهدست را
رادربارهکارخودبدانید،ودلایلخریدیانخریدنکالاییخاصرادریابید.
یا نمایندگی اعطای برای را افرادی ميتوانید جلسهها، این در همچنین

همکاریهایدیگروحتیاستخدامبیابید.
همانطورکهمیدانیدملاقاتحضوریافرادوارائهتوضیحاتمناسبیکی
ازبهترینروشهایبازاریابیاست.بسیاریازماوقتکافینداریمتادرروز
بادههانفرقرارملاقاتحضوریبگذاریموبهمعرفیمحصولاتوخدمات
مدتی در که میآورند فراهم را فرصت این کارگاهها و بپردازیم.سمینارها

کوتاهباافرادبیشتریصحبتکنیموکسبوکارمانراتوسعهدهیم.
وقتیدرحالآمادهشدنبرایبرگزاریسمیناریادورههستید،باایندید
بهموضوعنزدیکشویدکهمحصولنهاییکهبرایفروشدرنظرگرفتهاید،
تعیینکرده آنرا قیمت و کنید تنظیم بهدقت را پیشنهادخود است؟ کدام

درآمدحاصلراتقریببزنید.
بروشورهایتبلیغاتی،فهرستقیمتواطلاعاتلازمراآمادهکنیدتابه
بتوانند تامشتریان کنید پیشبینی پاسخگویی برای بدهید.روشی حاضران
یا سایت تلفنی، خودکار پاسخگوی سیستم از مثلًا دهند. انجام را خرید
شخصیبهعنوانفروشندهاستفادهکردهوروشخریدرابهحاضرانتوضیح

دهید.
کنید. استفاده رایگان برگزاریسمینار اعلام برای تبلیغاتی رسانههای از
باارسالایمیلبهاعضایوبسایت،آنانرامطلعسازید،حتیميتوانیدبا
مجلههايوابستهبهزمینهکاریشما،تماسگرفتهخبربرگزاریهمایشرا
بهآنانبدهیدتادرمجلهچاپکنند.اگرهمایششمارایگاناست،رسانهها

معمولاازانتشارخبربرگزاریهمایشاستقبالمیکنند.
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سمینارها و دوره ها را به درآمد تبدیل کنید
کارگاههاوسمینارهاییموفقیتآمیزخواهندبودکهحاویاطلاعاتباارزش
وعملیبرایحاضرانباشند.سپسبرگزارکنندگاندرگامبعدیمحصولات
راخریداریکرد. رامعرفیميکنندکهميتوانبلافاصلهآنها یاخدماتی
برایدستیابیبهحداکثرفروشميتوانازروشهایصفحهبعداستفاده

کرد.
سمينارهای مجازی برگزار کنيد

برگزاریسمینارهایمجازیرشدغیرقابلتصوریبهخودگرفته
است.شماهماینفرصتراازدستندهید.بهاینسمینارهابهکمک
اینترنتبرگزارمیشود،وبینارمیگویندکهدرواقعترکیبواژههایوب

وسمیناراست.
شرکتهایزیادیخدماتبرگزاریوبینارارائهمیدهندکهاگرتعداد
شرکتکنندگانکمباشد،خدماتوبینارمیتواندرایگانباشدواگرتعداد
شرکتکنندگانمثلا۲۰۰نفرباشد،بایدمبلغیحدود۵۰دلاربپردازید.

دراینروششمابهعنوانسخنرانازیکهدستگوشیومیکروفن
استفادهمیکنیدویکفایلپاورپوینتآمادهمیکنید.سپسبهصفحه
خاصیازسایتارائهدهندهخدماتوبینارمراجعهمیکنیدوشروعبه

صحبتمیکنیدوامکانتغییراسلایدهایپاورپوینتراهمدارید.
بهدعوتشدگانآدرسسایتراارائهمیدهیدوآنانباورودبهآن
صفحهوواردکردننامکاربریورمزخوددروبینارشماحضورمییابند.

سخنراندرصفحهکنترلخودامکاناتفراوانیدارد،مثلامیتواندبه
شرکتکنندهخاصیامکانصحبتبدهدوتمامیحضارصحبتهای

شرکتکنندهرامیشنوند.
معمولاامکانضبطوبینارهموجودداردوپسازپایانوبینارفایلی
ویدئوییدراختیارداریدکهشاملصحبتهایشماوتصاویرفایل
پاورپوینتاست.یکیازشرکتهایمعروفارائهدهندهخدماتوبینار

سایتwww.dimdim.com است.
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در انتهای اتاق یا سالن محصولات خود را بفروشید
در گفتهشده مطالب بهکارگیری برای خدماتلازم و تمامیمحصولات
سمیناررابهصورتیکبستهکاملدرآوردهوآنرابهفروشبرسانید.فرض
سخنرانی از پس ساختهاید. وبسایت آسان ساخت برای نرمافزاری کنید
یکساعتهدربارهداشتنمزایایوبسایتومشکلاتساختآن،ميتوانید
بهمعرفینرمافزارخودبپردازیدوحاضرانرابهخریدنرمافزارباتخفیفیویژه
درآمد برگزاریسمینارمعمولاحدود۳۰درصد کنید.درکسبوکار دعوت
اگر تولیدمیشود.مخاطبان ازطریقفروشمحصولاتسخنرانان سمینار
گفتههایسخنرانرامفیدوکاربردیبدانند،بهراحتیمحصولاتوخدمات

توصیهشدهراخریداریمیکنند.

پیشنهاد مشاوره با قیمتی ویژه را ارائه دهید
اگرکارشماارائهمشاورهاست،مثلًاکانونتبلیغاتیدارید،مشاوربازاریابی
هستیدیادرزمینههایدیگرمشاورهميدهید،تمامیخدماتمشاورهايخود
رادرفهرستیچاپکردهوباتخفیفیویژهبهحاضرانبدهید.ميتوانیدبه
افرادیکهخدماتمشاورهايراخریداریميکنند،هدایاییباارزشبدهید،

مثلًایکدورهآموزشییامشاورهايرارویسیدیبهآنهاجایزهدهید.
حتیاگرکارشماارائهمشاورهنیستولیمحصولاتوخدماتشمامعمولا
بهمشاورهنیازدارند،میتوانیدمشاورهرایگانارائهدهید.فرضکنیدکارشما
فروشونصبسیستمهایدوربینمداربستهاست.خریداراحتمالاسوالات
فراوانیداردوسیستمبایددقیقامتناسببانیازهایشطراحیشود.بنابرین
میتوانیدبهفردعلاقهمندپیشنهادیکجلسهمشاورهرایگانهمراهصرف

قهوهیاچایبدهید.

یک راه حل پیشرفته و کامل بفروشید
شماميتوانیددورهاياینترنتییابرنامهايرابفروشیدکهبلافاصلهپساز
پایانسمینارآغازميشود.مثلًادریکسمیناررایگانیکساعته،روشهای
بلیط برایساعتدومسمینار و داده آموزش را اینترنتی بردنفروش بالا
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فروختهودرآنبهجزئیاتونکاتعملیتربپردازید.
علاقهمردمروزبهروزبهراهحلهایجامعبیشترمیشود.اگربتوانیدراهحل

جامعوکاملیارائهدهید،بسیاریازرقیبانراپشتسرخواهیدگذاشت.
مرا داشت حضور ما شرکت آموزشی کارگاههای در که افرادی از یکی
این کار کنم. استفاده خدماتشان از و بروم کارش محل به تا کرد دعوت
شخصفروشوخدماتانواعاستندواقلامنمایشگاهیاست.کارآنهاواقعا
حرفهایبود.تمامیاستندهاوویترینهاواقلامیکهبایدهرباربهنمایشگاه
بردهشوندوپسازپایاننمایشگاهبرگرداندهشوندباکیفهایمخصوص

حملآنارائهمیشوند.
وقتیمیخواستمبرگردماوگفتلطفاچنددقیقهوقتاختصاصدهیدو
آرشیوفایلهایگرافیکیمارانگاهکنید.سپسچندکتابرنگیخیلیقطور
اوگفت: بود. باکیفیت رنگی هزارانعکس آنهاشامل از کههرکدام آورد
مشتریانمامعمولابرایطراحیاقلامتبلیغاتیخودبهفایلهایگرافیکی
باکیفیتنیازدارندومااینخدماترابهصورترایگانارائهمیدهیم.طرحهای

موردنظرخودراانتخابکنیدتافایلهایآنرادراختیارتانبگذاریم.

کارگاه های یک روزه بفروشید
دورههای فروش با ميتوانید ميکنید معرفی را ایدههایی درسمینار اگر
فشردهیکروزه،بهروشهایعملیاینکاربپردازید.حتیميتوانیدفهرست
دقیقیازمطالبیراکهدردورهیکروزهارائهميشوندتهیهکردهوبهحاضران

بدهید.

اهميت پی گيری
پسازچندروزباافرادیکهدرهمایشهایشماحاضرشدهوهیچ
محصولیرانخریدند،تماسگرفتهوپیشنهادخودراارائهدهید.حتی
ميتوانیدبرایایندستهازحاضرانپیشنهادخاصیتهیهکردهوباآنها
درمیانبگذارید.دلایلعدمخریدآنانرابپرسید.تماسهایپیگیری

معمولًابلافاصلهبهفروشبیشترمنجرميشوند.



شکستن مرزهای فروش

48

برگزاریدورههاوکارگاههارابهمحلکارخودمحدودنکنید.اگرمکان
و سازمانها انجمنها، باشگاهها، ندارید، همایش برگزاری برای مناسبی
و کرده تهیه نامهاي هستند. سخنرانی ارائه برای مناسبی محل شرکتها
برایآنانفرستادهوموضوعسخنرانیرامطرحکنید.بسیاریازشرکتهاو
سازمانهابهدنبالسخنرانانیهستندکهدرمحلخودشانحاضربهسخنرانی
فروش افزایش و بازاریابی برای بینظیر روشی اینگونهسخنرانیها باشد.

هستند.

در سمینارها و کنفرانس های دیگران صحبت کنید
اگرکسبوکارشماطوریاستکهسمینارهاوکنفرانسهایمختلفیدر
زمینهکاریشمابرگزارميشود،آنهارایافتهودرخواستصحبتکنید.با
معرفی سخنران بهعنوان را خود و گرفته تماس کنفرانس برگزارکنندگان
کتابهای به ميتوانید دارید وحشت عموم برابر در صحبت از اگر کنید.
ازکارمندان آموزشسخنرانیمراجعهکنید.گزینهدیگرآناستکهیکی

شماسخنرانیراآمادهکردهوآنراارائهدهد.

2- برگزاری تبليغات دو مرحله ای
دادناطلاعاتکافیبهمشتریان،بخشمهمیازکارفروشراتشکیل
ميدهد.معمولًامشتریانبرایخریدکالابهاطلاعاتزیادینیازدارندواین
ایمیلبهخوبیپاسخداده تبلیغیکصفحهايدرمجلههاویایک با نیاز،

نميشود.
شمابایدبهدنبالراهکاریباشیدتاافرادعلاقهمندبهسادگیبتوانندباشما
تماسگرفتهوجوابسؤالاتخودرادریافتکنند.اینکاربابرگزاریبرنامه
تبلیغاتیدومرحلهايامکانپذیراست.دراینروشتبلیغاتیتهیهميکنید
تماس شما با و بردارند را بعدی قدم تا ميسازد متقاعد را مشتریان که
بگیرند.وقتیعلاقهمندانباشماتماسگرفتندبهآنهاپیشنهادشرکتدر
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سمیناررایگان،دورهآنلاینایمیلی،سمینارآنلاینو...رابدهید.بااینروش
همچنینفهرستباارزشیازعلاقهمندانراتهیهميکنیدکهميتواندبرای
فروشهایبعدیمورداستفادهقرارگیرد.بنابرینیکیازبهترینروشهای
افزایشفروشآناستکهدراولینتبلیغ،مخاطبرادرشرایطتصمیمگیری
از بسیاری البته کنیم. هدایت بعدی گام به را او بلکه ندهیم، قرار خرید
شرکتهایموفقتبلیغاتچندمرحلهایبرگزارمیکنندکهمیتواندشامل۵
تا7مرحلهباشد.اینموضوعمعمولابهپیچیدگیمحصولومیزاناعتماد

مشتریبستگیدارد.

چگونه تبلیغات دو مرحله اي برگزار کنیم؟
در دارند. وجود متعددی شیوههای مرحلهاي دو تبلیغات برگزاری برای
بسیاریازموارد،بااستفادهمناسبازاینشیوهها،درزمانیبسیارکم،بهعده

قابلتوجهیازعلاقهمنداندسترسیپیداخواهیدکرد.

1- با کمک شریک های تجاری فهرستی از علاقه مندان تهیه 
کنید.

درموردشریکهایتجاریدرفصلچهارمبهاندازهکافیصحبتخواهیم
کرد.شریکتجاری،فردیاشرکتیاستکهدرازایکمکبهفروششما
با تماس در که وعلاقهمندانی مشتریان دریافتميکند. سودیمشخص
به فروش هستند. بهترینعلاقهمندان از هستند، شما تجاری شریکهای

علاقهمندانیکهتوسطشریکتجاری،معرفیشدهاند،بسیارآسانتراست
معمولًادراینروششریکنامهايبرایمشتریانخودفرستادهوکسبوکار
شمارابهمشتریانشتوصیهميکند.بهخصوصاگرنامهايکهشریکبرای
مشتریانخودميفرستد،بهدقتوباظرافتتهیهشدهباشد،ميتواندافراد
زیادیرابهکسبوکارشماعلاقهمندسازد.باپیشنهاددفترچهايرایگانیا

هرچیزقابلتوجهدیگرمشتریانراترغیبکنیدتاباشماتماسبگیرند.
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به  را  علاقه مندان  ارزان قیمت  بسیار  محصولی  کمک  به   -2
مشتری تبدیل کنید.

که است آن روش بينظیرترین مرحلهاي دو تبلیغات برگزاری برای
محصولات آن، همراه و کرده عرضه فروش برای ارزان بسیار محصولی
گرانترراتبلیغکنیدوحتیسعیدرفروشمحصولاتگرانتردرهنگام

خریدمحصولارزانقیمتکنید.
تهیه آموزشی ميتوانیدسیدی ميکنید برگزار آموزشی اگرکلاسهای
کلاسهای همچنین و داده آموزش را مقدماتی مطالب آن در و کرده
در نشانميدهدشرکت ارائهدهیدکه ودلایلی معرفیکرده را حضوری
بدونسود را ارزان بود.حتیميتوانیدمحصول کلاسهاسودمندخواهند
بفروشیدوتمامیهزینههایتولید،بستهبندیوارسالرامحاسبهکردهودر
تبلیغخوداینهزینههاراذکرکردهوتاکیدکنیدکهبهقصدمعرفیشرکت،

اینمحصولرادقیقاًباقیمتتمامشدهبهفروشميرسانید.
بسیار تومان ۳8۵۰ مانند قیمتی نکنید. گرد را نهایی قیمت هیچگاه
باورکردنیتراز۴۰۰۰تومانخواهدبود.مزیتایننوعتبلیغاتدومرحلهاي
آناستکهمشتری،خودهزینهتبلیغاتراميپردازدوهمچنینمحصول
ارزانقیمت،معمولًابااستقبالفراوانیروبهروميشودوبهراحتیاطلاعات

علاقهمندانجمعآوریميشود.

3- از سیستم های پاسخ دهی خودکار ایمیل استفاده کنید
اگرازافرادیهستیدکهبهجدیدترینفناوريهاعلاقهمندندوميخواهند
کارشانازدیگرانیکپلهبالاترباشد،استفادهازاینروشبرایتانلذتبخش
خواهدبود.امروزه،شرکتهایمتعددیبهوجودآمدهاندکهخدماتپیشرفته
این از یکی ميگذارند. وبسایت دارندگان اختیار در را ایمیل با بازاریابی

خدمات،سیستمپاسخدهیخودکاربرایایمیلاست.
از ما منظور کنید. تهیه درس چند در آموزشی دوره یک ميتوانید مثلًا
دورهآموزشی،فقطچندصفحهمتناستکهآنرابرایعلاقهمندانارسال
تا ميدهند شما به را امکان این خودکار پاسخگویی سیستمهای میکنید.
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بهراحتیوبدونیادگیریبرنامهنویسیفرمیرادرسایتخودقراردهیدتا
علاقهمندان،ناموآدرسایمیلخودراواردکنند.سپسهرکدامازدرسهای
برایشان کردهاید تعریف پیش از شما که معینی زمانی فاصله با دوره این

ارسالخواهدشد.
تمامیکارها راهاندازیميکنیدوسپس را بنابراینشمایکبارسیستم
بهطورخودکارانجامميشوند.برایتبلیغاتميتوانیدخبریرادربارهبرگزاری
دورهآموزشیرایگانبهنشریاتوابستهبهزمینهکاریخودبفرستیدتاچاپ
شود.درانتهایهردرس،محصولیراهممعرفیکردهوآنرابهوبسایت

خودلینکدهید.
وبسایت مارکتینگ، ایمیل سرویس ارائهکنندگان بهترین از یکی
فارسی ایمیل ارسال برای سایت این البته، است. www.icontact.com
محدودیتهاییدارد،مثلًاعنوانایمیلبایدبهزبانانگلیسیباشد،امامتن

ایمیلميتواندبهزبانفارسیباشد.

4- محصولات جدید را به مشتریان کنونی معرفی کنید
همانطورکههموارهبهدنبالبازاریابیوتبلیغمحصولاتبهعلاقهمندان
باهمانجدیتمحصولاتجدیدرابهمشتریانکنونیخود جدیدهستید،
به فروش که ميدانید حتماً کنید. ترغیب خرید به را آنان و کرده معرفی

مشتریانکنونی،بسیارآسانترازفروشبهمشتریانجدیداست.

3- قرار دادن مطالب تبليغاتی در مکان های دیگر
یکیازارزانترینروشهابرایتبلیغکسبوکارویافتنمشتریانجدید،
قراردادنمطالبتبلیغاتیدرمحلکسبوکارهایدیگراست.البته،نهفقط
باکاغذبلکهميتوانیدباسیدی،بروشوررنگیکاملومواردیمشابه،خود

رابهمشتریانمعرفیکنید.
برایاینکارابتدافهرستیازمکانهاییراکهمشتریاناحتمالیمکرراًبه
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آنجاميروند،تهیهکنید.آیاآنهاازفروشگاههایخاصیخریدميکنند،به
باشگاههایورزشیميروند،ازروزنامهفروشیخاصیروزنامهميخرند؟این

مکانهاراشناساییکنید.
مطالبتبلیغاتیراهمهجاپخشنکنید،زیرابازدهکاهشميیابد.همچنین
کارتوزیعرابهشرکتهایپخشواگذارنکنید،بلکهچندمکانمناسبیافته

وازآنهااستفادهکنید.
باشگاههایورزشیميتوانندتبلیغاتخودرادرفروشگاههایلوازمورزشی
قراردهند.یکخشکشویی،کوپنتخفیفزیباییچاپکردهبودوآنرادر
هتلهایکوچککهخودشاندستگاهخشکشوییندارند،قرارميداد.وقتی
مسافرانهتلدربارهخشکشوییميپرسیدند،یککوپنتخفیفزیباهمراه
فهرستکاملقیمتهاوزمانلازمبرایخشکشوییوهمچنینیکنقشه
کوچکدریافتميکردندکهمسیرهتلتاخشکشوییرویآنمشخص
شدهبود.چنینکارهایحرفهای،مطمئنابهفروشبیشترخواهندانجامید.

کارواشیکهاتومبیلخودرابهآنجاميبرم،جایبسیارکثیفونامناسبی
است،ولیچوندرمسیرراهماستترجیحمیدهمبهآنجابروم.مشتریان
بر ميکنند برخورد اتومبیل به که آبي ذرات و بایستند حیاط در مجبورند
کارواش درگوشه کافیشاپکوچک آنهایک پاشیدهميشوند. مشتریان

درستکردهاندامابعداازراهاندازیآنمنصرفشدهاند.
فکرميکردمکهاگرفردیدرآناطرافمحلتفریحیکوچکیدرست
فراوانی استقبال با قراردهد، کارواش در را تبلیغاتیخود کاغذهای و کند
ميکنند، تلف را وقتخود کارواش در که افرادی زیرا روبهروخواهدشد.

حاضربهپرداختوجهبرایاستفادهبهترازاینزمانخواهندبود.

مکان های انتظار
مکانهاییکهمشتریاندرآنجادرانتظاربهسرميبرند،بهترین
مکانهابرایتوزیعمطالبتبلیغاتیهستند.اینفرصتراازدست

ندهید!



شکستن مرزهای فروش

53

زیرا باشد، مناسبی بسیار مکان ميتواند پزشکان مطب انتظار اتاق مثلًا
بیمارانبهدنبالمطلبیبرایخواندنميگردند.

آرایشگاههاهممعمولًامکانهایمناسبیبرایایننوعتبلیغاتهستند.
استیواسمیتدرکتاب»چگونهبیشتربفروشیم«مينویسد:»درجستوجوی
مخاطبانمحبوسباشید:افراددرصف،آسانسورودستشوییفرصتفکر

کردنبهپیامتبلیغکنندگانرادارند.«

مراحل انجام کار
فهرستی از فعالیت های مشتریان احتمالی تهیه کنید

آیاآنهابهمکانورزشیخاصیمراجعهميکنند؟خریدهایآنانمعمولًا
ازکجاست؟برایتفریحبهکجاميروند؟آیاکافیشاپ،سینما،رستورانو...
مکانهایمناسبیهستند.براییافتنمکانهایمناسبميتوانیدازکتاب
مکانهای و کنید استفاده مجلههاي و روزنامهها مشابه، کتابهای و اول

مناسبراشناساییکنید.

برای هر مکان از روش متفاوتی استفاده کنید
مطمئن دهید. قرار آنکسبوکار راجایصاحب مکان،خود هر درباره
وکسبوکارصاحب خواهدشد دوطرف هر منفعت باعث شما کار شوید
باشد شایدلازم موجود، فضای به توجه با همچنین نميبیند. لطمه مکان
قفسه،جایگذاشتنکارتیانگهدارندهدیگریرانیزتهیهکردهومطالب
پیشنهادمتفاوتتهیهکردهوآنها رادرآنقراردهید.چند تبلیغاتیخود
ازآنهاراکه بتوانیدیکی راچاپکنیدتاهنگامصحبتباصاحبمکان
مناسبتراست،ارائهدهید.البته،درمواردیکهبهتوافقنرسیدیدميتوانیدبا
پرداختاجارهماهانهیاهرنوعپرداختدیگر،مکانمناسبیرابرايتبلیغات

اجارهکنید.
سالهاقبلکهدرشرکتینرمافزاریفعالیتميکردیمازروشیبسیارساده
وتأثیرگذاراستفادهميکردیم.محصولاتخودرابهفروشگاهیميدادیمکه
دریکیازبهترینخیابانهایتهرانواقعبودوروزانهجمعیتبسیارزیادی
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چگونه به مشتریان علاقه مند اطلاعات بيشتر 
بدهيم؟

هدفازبرگزاریتبلیغاتدومرحلهايآناستکهدرمرحلهاولمشتریانرا
ترغیببهتماسودرخواستاطلاعاتبیشترکنیم.حالفرضکنیمتبلیغات
مناسبیتهیهکردهوباعثشدهایدتامشتریانباشماتماسبگیرند.مرحله
بعدیدادناطلاعاتبیشتربهآناناست.اطلاعاتبیشترميتواندیکیاز

مواردزیرباشد:

صدای ضبط شده:اطلاعاتکاملمحصولرابهصورتصوتیذخیره
کرده،سپسآنرارویسیدیبهمشتریانارائهکنید.اگروبسایتدارید
ميتوانیدنسخهMP3آنرابرایدانلوددراختیارعلاقهمندانقراردهید.روش
دیگراستفادهازپاسخگویخودکارتلفنیاست.یکیازخطوطتلفنرابهاین
کاراختصاصدهید.ازمشتریانبخواهیدبرایکسباطلاعاتبیشترباشماره

تلفنخاصیتماسگرفتهوبهتوضیحاتضبطشدهگوشفرادهند.

مطالب نوشتاری:اطلاعاترادرقالبیکبروشورکوچکوزیبا
درآوردهوآنرابرایتماسگیرندگانارسالکنید.اگرهزینهاینکاربرایتان
سنگیناست،نسخهpdfآنراتهیهکردهوآدرسایمیلتماسگیرندگانرا

ثبتکردهوفایلرابرایشانایمیلکنید.

سمینار رایگان:اگرامکانبرگزاریسخنرانییکساعتهرادرمحلکار
خوددارید.علاقهمندانرابهشرکتدراینسخنرانیدعوتکنید.باسخنرانی
ميتوانیدبهصورترودررو،اطلاعاتموردنیازعلاقهمندانرادراختیارشان

قراردهیدتابرایخریدتصمیمگیریکنند.

فیلم اطلاع رسانی:باصرفهزینهبیشترميتوانیدفیلمیتهیهکرده
وبرایعلاقهمندانارسالکنید.فیلمميتواندبهمعرفیکسبوکارشما،
محصولاتوهمچنیننحوهتولیدمحصولاتبپردازد.تأثیرگذاریفیلمبسیار

بیشترازروشهایدیگراست.
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ازجلویفروشگاهعبورميکردند.باصاحبفروشگاهصحبتکردیمکهدر
ازایهدیهایقابلتوجه،پوسترمارارویشیشهبیرونیفروشگاهنصبکند.
بهاینترتیبباصرفحداقلهزینه،روزانههزاراننفربامحصولاتماآشنا

ميشدند.

متن صحبت با صاحب مکان را از قبل تهیه کنید
برایگرفتننتیجهبهتر،پیشنهادخودراازقبلرویکاغذنوشتهوسعی
کنیددرآن،سودطرفمقابلراموردتوجهقراردهید.یکیازبهترینراهها
کهبااستقبالخوبیمواجهشده،ارائهکوپنتخفیفیامحصولیرایگاناست

تاصاحبمکانبتواندآنرابهعنوانهدیهبهمشتریانخودبدهد.
بیشترفروشندگانومصرفکنندگانعاشقکوپنهاهستند.مصرفکنندگان
تاچهحدعاشقکوپنهاهستند؟دراواسطدهه۹۰،شایعهشدکهیکشرکت
تولیدکنندهمحصولاتبهداشتیميخواهدکوپنهایتخفیفراحذفکندو
بهآن،۳۵هزارمصرفکننده بهجایآنقیمتهاراکاهشدهد.درپاسخ
عریضهايرابرایحفظکوپنهاامضاکردند.دادستانکلباشکایتازاین

شرکتواکنشنشاندادوشرکتدوبارهاستفادهازکوپنهارابرقرارکرد.

محتویات مطالب تبلیغاتی
اندازه به باید ميگیرند، قرار مختلف مکانهای در که تبلیغاتی مطالب
مجلهها تبلیغات مانند نميتوانید البته، باشند. ترغیبکننده و جذاب کافی
نميتوان معمولًا زیرا دهید، ارائه زمانی محدودیت با فروش پیشنهادهای
تخمینیاززمانلازمبرایتمامشدنکاغذهایتبلیغاتیزد.بنابراینسعی
کنیدمطالبیتهیهکنیدکهحداقلتایکسالقابلاستفادهباشند.همچنین
اگربودجهکافیدراختیارداریدميتوانیدازسیدیهایفیلمبرایتبلیغات

استفادهکنیدکهدرذهنمشتریازارزشبسیاربیشتریبرخورداراست.
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4- درخواست از مشتریان برای معرفی شما به دیگران

فراموشیسپردهميشود، به ارزانکهمعمولًا و ازروشهایساده یکی
آناستکهازمشتریانبخواهیدشمارابهدوستانوآشنایانخودمعرفی
کنند.درشرکتهایمعمولی،معرفیشدنبهطوراتفاقیانجامميشود.اما
شرکتهایپیشتازوباهوشسیستمیطراحیميکنندتامشتریراترغیب

بهمعرفیکسبوکارشانبهدیگرانکند.
برایاینکارمعمولالازماستبامشتریانتماسبگیریدوازآنانبخواهیدتا
شمارابهدیگرانمعرفیکنند.البته،برایاینکاربایددلیلقانعکنندهايارائه
دهیدتاعملیاتمعرفیادامهپیداکند.همچنینفروشندگانوتامینکنندگان
مواداولیهنیزدرموقعیتبینظیریهستندواینتواناییرادارندکهشمارا
بهمشتریانخودمعرفیکنند.اگرتابهحالاینامکانرانادیدهگرفتهاید،به

خواندنادامهدهیدوسپساینروشرابلافاصلهبهکارگیرید.

نظر  در  خریدار  شخص  دوستان  و  خانواده  افراد  برای  جوایزی 
بگیرید

همه و دارد وجود رقابتشدیدی که ميکنید فعالیت زمینههایی در اگر
ارائه بههم نزدیک قیمتهایی با و یکسان یاخدماتی رقیبانمحصولات

ميدهند،ميتوانیدازاینروشبراییافتنمشتریانجدیداستفادهکنید.
هدیهايتهیهکنیدکهقیمتیمعقولداشتهباشدوازدیدمشتریباارزش
باشد.سپسازمشتریبخواهیدتاآنرابهدوستیافردیازخانوادههدیه
از باشد. ساعته یک مشاورهای یا رایگان کتابی ميتواند هدیه این بدهد.
تاازخدماتشمااستفادهکند. مشتریبخواهیدبهدوستخودکمککند
البته،ميتوانیدهدیهرانزدخودنگهداریدوهرگاهشخصتماسگرفتآنرا
برایشارسالکنید.بااینروش،فرصتصحبتبایکشخصجدیدراپیدا

خواهیدکرد.
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چند پيشنهاد
• نامهايتنظیمکردهوبااولینتحویلکالابرایمشتریانبفرستید.درنامه،
فروشیویژهوبامدتیمحدودارائهدهید.ازمشتریانبخواهیدتاایننامه

رابهدوستانوآشنایانیکهعلاقهمندبهزمینهکاریشماهستند،بدهند.

• ازبازدیدکنندگانسایتبخواهیدتاایمیلیرابهدوستانخودارجاعدهند،تا
آنهانیزدرسایتعضوشدهوازامکاناتسایتشمابهرهمندشوند.

• برایافرادمعرفپاداشیدرنظربگیرید.وقتیمشتریفردجدیدیرابه
شمامعرفیميکند،همبرایمشتریوهمبرایفردجدیدهدیهايدرنظر

بگیرید.

• اگرمشتریانشمامتخصصهستند،مثلاپزشک،وکیلیامعلمهستند،از
آنهابخواهیدشمارابهمراجعانخودمعرفیکنندتامشتریانآنهاازخدمات

رایگانشمااستفادهکنند.

• اگرمشتریفردیرامعرفیميکندوفردجدیدازشماخریدميکند،
درصدیازسودرابهمشتریاختصاصدهیدتاهموارهبهتبلیغکسبوکار

شمابپردازد.سودميتواندوجهنقد،کارتخریدیاهدیهايخاصباشد.

• بهمشتریانبگوییدباشرکتدادنیکدوستیافردخانوادهدرفعالیتها
ازتخفیفیویژهبرخوردارخواهندشد.مثلااگردورههایآموزشیبرگزار
ميکنیدازمشتریانبخواهیدبادوستخوددردورهشرکتکنندوازبیست

درصدتخفیفبرخوردارشوند.
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از مشتریان بخواهید شما را به سه نفر معرفی کنند
اینروشیاستکهیکیازبازاریابهايمعروفاینترنتیاستفادهميکند.
اوبرایبرگزاریسمینارهایخودازمشتریانقبلیميخواهداورابهسهنفر
معرفیکردهیاآدرسسهنفررابرایشارسالکنند.سپساوشخصاًبرای

اینسهنفرنامهايهمراهاطلاعاتسمینارهایشارسالکردهوخاطرنشان
ميکندکهچهکسیمعرفآنانبودهاستوکسبوکارخودرامعرفیکرده
وکوپنتخفیفیميفرستدتابرایشرکتدرسمینارازتخفیفویژهاستفاده

کنند.

از فروشندگان و تامین کنندگان کمک بگیرید
با که دارند هم دیگری مشتریان دارند، سروکار شما با که فروشندگانی
وارد آنان با و استفادهکرده اینفرصت از آشناهستند.پس آنان نیازهای
مذاکرهشوید،مثلًابهازایمعرفیهرمشتریجدیدکهخریدیانجامدهد،
درصدیازسودرابهآنانبدهیدیاحتیميتوانیدفروشمحصولاترابه
آنانواگذارکنیدوچندنمونهازمحصولاترابرایشانارسالکنیدتادرکنار
محصولاتخودشانبهفروشبرسانند.بهیادداشتهباشیدکهآنانفروشندگان

خوبیهستند،زیراتوانستهاندشمارامشتریخودسازند!

5- شرکت در نمایشگاه ها برای یافتن مشتریان جدید 

انجامشدهاست،نشان آمریکا نمایشگاهی مطالعاتیکهدرمرکزصنایع
ميدهدکهبازاریابینمایشگاهینسبتبهروشهایبازاریابیمستقیمپستی
بهظاهر گفته این شاید دارد. بیشتری سرمایه بازگشت مجلهای تبلیغات و
درستبهنظرنرسد،امانکتهايکهبایدبهآنتوجهکرد،کیفیتمشتریان

احتمالیاست.
فرضکنیدباتبلیغاتدرمجلهدویستنفرباشماتماسبگیرندودرخواست
اطلاعاتبیشترکنند.حالفرضکنیددرنمایشگاهیشرکتکنیدوصدنفر
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علاقهمندبیابید.احتمالخریدآنصدنفرازشمابسیاربیشترازآندویست
نفریاستکهازطریقمجلهباشماآشناشدهاند.

صاحبان از بسیاری که ميبینم تعجب کمال در مشاوره جلسههاي در
کسبوکارحاضرندبرایتبلیغاتدرمجلاتوبیلبوردهامبالغقابلتوجهی
آنی تأثیر معمولًا نمایشگاهها نميکنند. نمایشگاههاشرکت در اما بپردازند،
برفروشميگذارندوفاصلهزمانیآشناییتاخریدمشتریرابسیارکمتر

ميسازند.
نمایشگاههابهطورکلیبهدودستهتقسیمميشوند:دستهاولنمایشگاههای
تجاریهستندکهبازدیدکنندگانآنهاخودشانصاحبانکسبوکارهاهستند.
اگرمحصولاتوخدماتشمابرایصاحبانمشاغلمناسباست،شرکتدر
ایننمایشگاههاباعثآشناییشماباعلاقهمندانومشتریانفراوانیخواهد

شد.
دستهدومنمایشگاههابرایعموممردمبرگزارميشوندوشرکتکنندگان
دارد بیشتری بسیار مخاطبان نمایشگاهها این و هستند مصرفکننده
و سلایق نوع قبل از نميتوانید یعنی نشدهاند، دستهبندی مخاطبان اما
نمایشگاهها، نوع این از مثال بهترین دریابید. را آنان علاقهمندیهای
خواستههای با مردم از عظیمی گروه با سالانه که است کتاب نمایشگاه

متفاوتروبهروميشود.

چگونه غرفه اي پربیننده داشته باشیم؟
بازاریابانباهوشماههاقبلازشروعنمایشگاهفعالیتخودراآغازميکنند.
از قبل بازاریابی ميشود، سپرده فراموشی به معمولًا که مهمی فعالیت
برگزارینمایشگاهاست،بازاریابیکهعلاقهمندانرابهشرکتدرنمایشگاه

تشویقکردهودیدنغرفهراتوصیهکند.
نمایشگاه از قبل شرکتها، درصد هشتاد حدود که ميدهد نشان آمار
هیچگونهفعالیتیبرایافزایشبازدیدکنندهانجامنميدهند.آنهادرنمایشگاه
شرکتميکنندوامیددارندکهبازدیدکنندگانبهطوراتفاقيغرفهآنانرا
ببیند،بهآنعلاقهمندشودودرنهایتبهمشتریتبدیلشوند.بسیاریاز
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بازدیدکنندگانعلاقهدارندازغرفههاییدیدنکنندکهقبلًاتبلیغآنرادر
مجلههایارسانههایدیگردیدهاند.

بازدیدکنندگاندریکروزميتوانندازحدود۳۵غرفهبهطورمؤثر
دیدنکنند.پسقبلازبرگزارینمایشگاهتلاشکنیدتاازدیدگاه

مشتریدر۳۵غرفهبرترقراربگیرید.

میچکارسوندرکتابشباعنوان»فروشندگانخاموش«توصیهميکندکه
برایموفقیتدرنمایشگاههابایددرسهمرحلهبهبازاریابیبپردازید:بازاریابی
قبلازنمایشگاهبرایترغیبعلاقهمندانبهشرکتدرنمایشگاه،بازاریابی
درزمانبرگزارینمایشگاهوهمچنینبازاریابیپسازنمایشگاهبرایافرادی
کهدرنمایشگاهباآنهاآشناشدهاید.اگریکیازاینمراحلراحذفکنید،

ظرفیتقابلتوجهیازفروشراازدستميدهید.

بازاریابی قبل از برگزاری نمایشگاه
افرادمناسب انتخاب باشید، بایدبهآنتوجهداشته نخستیننکتهايکه
بازاریابیرابهصورتگستردهو بازاریابیاست.بهجایآنکهعملیات برای
برایهمگانانجامدهید،علاقهمندانخاصیرابیابیدکهاحتمالفروشبه
آنهابسیارزیاداست.اینافرادميتوانندخریدارانمحصولاتشماباشندیا

اگروبسایتداریداعضایوبسایتگزینههایمناسبیهستند.
مجلههاي در تبلیغ به ميتوانید ندارید اختیار در فهرستی هیچگونه اگر
وابستهبهزمینهکاریخودبپردازید.هدیهايرایگانومناسبدرنظرگرفته
ودرتبلیغاتازعلاقهمندانبخواهیدکهبامراجعهبهغرفهشمادرنمایشگاه
بخش بهسه را خود هدیه ميتوانید حتی کنند. دریافت را موردنظر هدیه
تقسیمکردهوبخشاولراقبلازنمایشگاهارسالکنید،بخشدومرافقط
درنمایشگاهارائهدهیدوبخشسومراچندروزپسازپایاننمایشگاهاز

طریقپستبهدستعلاقهمندانبرسانید.
راهدیگرآناستکهیکیازمحصولاتجدیدخودرابرایاولینباردر
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نمایشگاهارائهکنیدودرتبلیغاتخودبهاینموضوعاشارهکنید.همینکتابی
کهدردستداریدبرایاولینباردرنمایشگاهبازاریابیوتبلیغاتعرضهشد
وباتبلیغاتیکهانجامدادیمدرصبحاولینروزنمایشگاه،افرادزیادیبرای

تهیهکتاببهغرفهماآمدهبودند.

اطلاع رسانی از طریق تلفن
فروش تیم از نمایشگاه، از قبل جوایز یا تبلیغاتی مطالب ارسال از پس
ازرسیدنبستهپستیاطمینانحاصل افرادتماسگرفتهو با بخواهیدکه
ارسال تبلیغاتی مطالب برایشان که افرادی به ميتوانید همچنین کنند.
نکردهاید،ازطریقتلفناطلاعرسانیکنیدوآنانرابهشرکتدرنمایشگاه

دعوتکنید.

فکس، گزینه اي ارزان برای اطلاع رسانی
تهیه مناسبی متن ندارید،ميتوانید را پستی نامههای ارسال توانایی اگر
کردهوآنراازطریقفکسبهمشتریانوعلاقهمندانمنتقلکنید.مطالب
فکسشدهمعمولًابسیارسریعترموردتوجهقرارگرفتهوخواندهميشوند.در
ارتباطکاریندارند، بسیاریازکشورهاارسالفکسبهافرادیکهباشما

ممنوعاست.
اگر و نکنید استفاده عمومی تبلیغات برای وسیلهاي بهعنوان فکس از
اینکارراميکنیددرانتهایفکسشمارهتلفنیبنویسیدتاافرادیکهتمایلی
بهدریافتفکسندارندتماسگرفتهودرخواستکنندتاشمارهتلفنشانرا

ازفهرستحذفکنید.

بازاریابی پس از پایان نمایشگاه
از نفر سیصد حدود گذشته سال تبلیغات و بازاریابی نمایشگاه در
بازدیدکنندگانکارتویزیتخودراارائهکردهواطلاعاتتماسراگرفتند
وتاکیدکردندکهحتماپسازنمایشگاهتماسخواهندگرفتتاازخدمات
مااستفادهکنند.پسازنمایشگاهدردوهفتهحدودچهلنفرازآنانتماس
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شما با علاقهمندان، درصد بیست حدود معمولًا حالت، بهترین در گرفتند!
تماسخواهندگرفت.البته،اینبدانمعنینیستکههشتاددرصددیگراز
همکاریباشماپشیمانشدهاند.اینشماهستیدکهبایدباآنانتماسگرفته

وبهآنانیادآوریکنیدتاباشماواردمعاملهشوند.
که است آن نمایشگاهها در اشتباهاتشرکتکنندگان بزرگترین از یکی
اتمام از پس و ميکنند جمعآوری را زیادی تماس اطلاعات نمایشگاه در
به علاقهمندان با تماس و شده مشغول خود روزانه کارهای به نمایشگاه

فراموشیسپردهميشود.

پيشنهاداتی برای بازاریابی پس از اتمام نمایشگاه
• کارتپستالیباعکسغرفهتاندرنمایشگاهتهیهکردهوبرایبازدید
کنندگانفرستادهویادداشتیهمراهسازیدکهدرآندیدارنمایشگاهرایادآوری

کردهوسپسمحصولاتوخدماتشمارامعرفیميکند.
• سیدیصوتیتهیهکردهوکسبوکارخودرامعرفیکردهوهمچنین
اطلاعاتباارزشیدرآنقراردهید.سپسآنرابایادداشتیکهدرآنبهدیدارتان

درنمایشگاهاشارهميکند،برایبازدیدکنندگانبفرستید.
• فکسیباناماختصاصیبازدیدکنندهارسالکردهوعلاقهمندیخودرا
برایادامهرابطهکاریاظهارکنید.همچنینميتوانیدپیشنهادفروشیویژه

رابهآناضافهکنید.
•  ازمنشیخودبخواهیدباتمامیبازدیدکنندگانتماسگرفتهوازآنهابرای

بازدیدغرفهشماتشکرکردهودربارههمکاریبیشترسؤالکند.
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دستور العمل اجرایی فصل دوم

1. خود را از رقیبان متمایز کنید. برای این کار مراحل زیر را انجام 
دهید.

۱-خودراجایمشتریبگذارید.
۲-فهرستکاملوجامعیازمحصولاتوخدماتخودتهیهکنید.

۳-فهرستیازمحصولات،لوازمجانبیوهدایاییراتهیهکنیدکهدرحال
حاضرارائهنميدهید،اماافزودنآنهاباعثرضایتبیشترمشتریانخواهد

شد.
نیازهایآنهارا ۴-بهمشتریانوعلاقهمندانتوضیحدهیدکهچگونه

بهترازرقیبانبرطرفخواهیدکرد.

2. رسانه های زیر را بررسی کنید و ببینید از کدامیک از آنها می توانید 
برای یافتن مشتریان جدید استفاده کنید.

اعطاینمایندگی،کارتویزیتیاسیدی،نامهتبلیغاتی،توزیعاطلاعات
رایگان،ایمیل،ارسالمقالهبهنشریات،تبلیغاترادیویی،مصاحبهرادیویی،
بازاریابیتلفنی،برگزاریسمینارتلفنی،تبلیغاتتلویزیونی،شرکتدرنمایشگاهها،

وبسایت

3. امکان سخنرانی در سمینارها و کارگاه ها را بررسی کنید.
شایدبتوانیدکارگاههایکوچکچندنفرهتشکیلدهیدتامحصولاتوخدماتخود
رابهافرادبیشتریمعرفیکنید.همچنینشایدبتوانیدوبیناربرگزارکنید.بهتدریج

جلساتمعرفیمحصولتکبهتکراباکارگاههاوسمینارهاجایگزینکنید.

4. تبلیغات دو مرحله ای یا چندمرحله ای برگزار کنید.
درمتونتبلیغاتیخودتغییراتیایجادکنید.بهجایآنکهبطورمستقیمپیشنهاد
رایگانبدهید.سپس پیشنهاددریافتاطلاعات بهمخاطبان فروسبدهید
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اطلاعاتعلاقهمندانراجمعآوریکنیدوعملیاتبازاریابیرابراینافرادمتمرکز
کنید.

5. قرار دادن مطالب تبلیغاتی در مکان های دیگر
مکانهاییموردعلاقهمشتریانخودرابیابیدوباصاحباناینمکانهاواردمذاکره
شویدتااقلامتبلیغاتیخودرادرآنمکانهاقراردهید.ازمکانهاینزدیکبه

محلکارتانشروعکنید.

6. درخواست از مشتریان برای معرفی شما به دیگران
سیستمیبرایاینکارطراحیکنید.مثلاکارتهاییچاپکنیدوهمراههرفاکتور

بهمشتریبدهیدتاآنراپرکندوبهشمابرگرداند.

7.  شرکت در نمایشگاه ها برای یافتن مشتریان جدید 
دراینترنتبهجستجوبپردازیدوفهرستیازتمامنمایشگاههایوابستهبهزمینه
کاریخودتانراتهیهکنید.چندموردازآنهاراانتخابکردهوتاریخبرگزاریرادر
تقویمخودمشخصکنید.ازاکنونبرایشرکتدرآننمایشگاههاآمادهشوید.

تمامیاقلامتبلیغاتیازقبیلکارتویزیت،بروشور 
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از کسبوکار، صاحبان که میکنم مشاهده مشاوره جلسههاي در
و کرده تأمل لحظهاي نميکنند. استفاده بهخوبی خود دارایی باارزشترین
ببینیدکهآیاميتوانیدباارزشتریندارایییککسبوکارخودرانامببرید؟
باارزشترینداراییهرکسبوکار،نهمحصولاتتولیدیهستندونهابزارو
تجهیزاتگرانقیمت،بلکهمشتریانهستندونکتهجالبتوجهآناستکه
یکبار بهخریدارانیکه ارتباطوفروش، ادامه صاحبانکسبوکارسعیدر

خریدکردهاندنميکنند.
وقتیبهمنابعمالینیازدارید،اولینودردسترسترینمنبعکسبدرآمد،
مشتریانوفادارشماهستندکهميتوانندباخریدهایخودبهافزایشنقدینگی

کمککنند.
ومهمترین اولین فعالشماهستند، درفهرستخریداران مشتریانیکه
منبعافزایشسریعفروشبرایشماهستند.شماقبلاسرمایهگذاریکرده
را خاصی فروش پیشنهاد وقتی کردهاید. معامله یکبار حداقل آنها با و
بهخود زیادی هزینه بلکه ميپذیرند، راحتتر تنها نه آنها ميدهید، ارائه
اختصاصنميدهند،زیراقبلًاهزینههاياولیهرابرایجلباعتمادمشتری

سرمایهگذاریکردهایدوحالزمانبهرهبرداریازآناست.
درحقیقت،بهدستآوردنمشتریانجدیدکاربسیارپرهزینهاياست.یافتن
به باید یافتنمشتریان برای دارد. تومانهزینه هزاران هرمشتریجدید،
نخستین تا کنید آنان اعتماد جلب در وسعی بپردازید تبلیغات و بازاریابی
خریدصورتپذیرد.یافتنمشتریجدید،۵تا۱۰برابرنگهداریمشتریان

فعلیهزینهدارد.

تهیه فهرست مشتریان
نخستینگامبرایافزایشفروشبهمشتریانکنونی،تهیهفهرستکاملیاز
اطلاعاتآناناست.دراینفهرست،مشخصاتخریدارانکنونیومشتریان
غیرفعالیراکهدرحالحاضرازشماخریدنميکنند،واردکنید.برایاینکار
ابتدافهرستمشتریانرابررسیکردهوببینیدکهآیااطلاعاتکاملتماس
تمامیآنهارادراختیاردارید؟اگراینطورنیستاطلاعاتراتکمیلکنید.
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اگرازنرمافزارحسابداریاستفادهميکنید،کاربسیارسادهاستوميتوانید
کامپیوتری حسابداری از اگر کنید. چاپ کاغذ روی را مشتریان فهرست
همین از ميشوند، ثبت کاغذ روی فقط اسناد تمامی و نميکنید استفاده
امروزشروعبهواردکردناطلاعاتدرکامپیوترکنید.برایاینکارميتوانید
ازنرمافزارهاییماننداکسلاستفادهکنید.باخریدبستهنرمافزاریآفیس،
نرمافزارهاییدراختیارخواهیدداشتکهمطمئناًبرایکسبوکارشمالازم
البته،کارنرمافزاراکسل استویکیازایننرمافزارهاهماناکسلاست.
به بهراحتی و واردکرده آن در را دادهها بلکهميتوانید نیست، حسابداری

جستوجوودستهبندیاطلاعاتبپردازید.

اطلاعات مشتریان شامل چه مواردی است؟
• شمارهتلفنمحلکاروشمارهتلفنهمراهمدیر

• آدرسایمیلکاریوشخصی
• آدرسپستیمحلکار

• فهرستخریدهایانجامشده
• نحوهآشناییمشتریباکسبوکارشما

اگربرایهرمشتریایناطلاعاتراثبتنميکنیدازهمینامروز،کاررا
شروعکنید.آدرسپستیوایمیلهایتمامیمشتریانراجمعآوریکنید.

چگونه مي توان اطلاعات تماس مشتریان را جمع آوری کرد؟
بهترینراهبرایجمعآوریاطلاعاتمشتریان،ارائهمحصولیرایگاندر
ازایتکمیلفرماطلاعاتمشتریاست.بسیاریازوبسایتهاازاینروش

برایبازاریابیوکسبدرآمداستفادهميکنند.
یکیازروشهاآناستکهیککتابالکترونیکیدرستکنیدودرآن
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بخواهید ازمشتریان و راتوضیحدهید ازمحصولتان بهتر استفاده راههای
آدرسایمیلخودرابدهندتاکتابالکترونیکیازطریقایمیلبرایشانارسال
شود.برایساختکتابالکترونیکیلازمنیستنویسندهايحرفهايباشید.

کتابالکترونیکیميتواندگزارشیچندصفحهايباشد.
مادرسایتمدیرسبز،کتابالکترونیکیبانام»۱۰۱عنوانبرایساخت
تبلیغاتپرفروش«باقیمت۱۰۰۰تومانعرضهميکنیموکسانیکهدرسایت
عضوشوند،۱۰۰۰توماناعتباررایگانهدیهميگیرند.پسبازدیدکنندگان
دلیلیبرایثبتناموثبتایمیلومشخصاتخوددارند،زیرابلافاصلهپس
ازثبتنامميتوانندکتابراخریداریکردهوآنرادانلودکنند.بااینروش،
هزاراننفردرماه،عضوسایتميشوندومشخصاتآنهادرسیستمثبت

ميشود.
شماهمميتوانیدازهمینروشاستفادهکنید.کافیاستمتنیتهیهکرده
وآنرادرنرمافزارWordتایپکنید.سپسآنرابهصورتpdfذخیرهکنید.
اینامکاندرآفیس۲۰۰7ونسخههایجدیدتروجوددارد.روشحرفهايتر
برایساختکتابالکترونیکیاستفادهازنرمافزارInDesign MEاست.کار

باآنسادهاستوقدرتفوقالعادهايرادراختیارطراحقرارميدهد.
ایننرمافزارشاملدههاطرحآمادهاستوبهکمکآنميتوانیدکتابی
دارید باشید.همینکتابیکهدردست داشته اختیار باطراحیحرفهايدر

بهکمکنرمافزارInDesignصفحهآراییشدهاست.
برایتهیهمحتویاتکتابازدیگرانکمکبگیرید،مثلادرروزنامهآگهیچاپ
کردهوازدانشجوییفعالبخواهیدچنینمتنیرادرازایدریافتدستمزدیمناسب
تهیهکند.منبعبینظیردیگربرایجمعآوریاطلاعاتاینترنتاست.احتمالا
درزمینهکاریشمامقالاتومطالبفراوانیبهزبانفارسیخواهیدیافت
را کپیرایت موارد تمامی در هستند. قابلاستفاده مرجع ذکر با معمولا که

رعایتکنید.
اهمیتدادناطلاعاتجدیدوکافیبهمشتریرادستکمنگیرید.شاید
اینموضوعمزیترقابتیایجادکندوکاررقیبانشمارابسیارسختترسازد.
درعصرجدیدکسبوکار،بخشیازکارشماتولیداطلاعاتباارزشاست،
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صرفنظرازاینکهمحصولتانچیست.اگردستگاهتسویهآبمیفروشیدارائه
اطلاعاتکافیفروشتانرامتحولخواهدکرد.

ارائهاطلاعاتباارزش،بصورتالکترونیکییاچاپینهتنهاشمارادر
زمینهکاریخود،بهعنوانیکمتخصصمعرفیميکند،بلکهمشتریان
راباشما،درتماسنگهميدارد.منبسیاریازمشتریانمراباهمینروش

بدستآوردهام.

ندارید را صفحهاي چند گزارش تایپکردن توانایی و زمان اگر حتی
ميتوانیدیکفایلصوتیچنددقیقهايدرستکردهوآنرابرایمشتریان
ایمیلکنید.برایاینکارکافیاستیکمجموعههدفونومیکروفنتهیه
کنیدوآنرابهکامپیوترمتصلکردهوصحبتهایتانراذخیرهکنید.سپس
فایلذخیرهشدهرابهفرمتMP3تبدیلکنیدتاحجمکمتریاشغالکندو

ارسالآنازطریقایمیلامکانپذیرباشد.
سیدی روی را صوتی فایل دارید، را بیشتری هزینه صرف امکان اگر
ذخیرهکردهوبرایمشتریانارسالکنید.برایویرایشصوتواضافهکردن
این کنید. استفاده Adobe Audition افزار نرم از ميتوانید متن موسیقی
نرمافزاریکیازبهترینهادرزمینهویرایشفایلهایصوتیبرایمبتدیان

است.
امروزهتولیداطلاعاتبرسیدییادیویدیبسیارارزانتمامميشود.
یکسیدیخاممرغوبباچاپدیجیتالچهاررنگقیمتیکمترازدویست
چاپ با تومان،صدسیدی بیستهزار از کمتر باصرف پس دارد. تومان
عدد هزار به را تیراژ اگر ميگیرد. قرار شما اختیار در شرکت، اختصاصی
افزایشدهید،قیمتسیدیباچاپچهاررنگکمترخواهدشد.براییافتن
شرکتهاییکهاینخدماتراارائهميدهندکافیاستدرآگهیروزنامهها،

ستونچاپوخدماتسیدیرامشاهدهکنید.
مثلا ميکنید، استفاده سیدی از اغلب که است طوری کارتان اگر
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شرکتتبلیغاتیداریدوبرایمشتریانکارطراحیانجامميدهید،حتمااز
سیدیهاییباچاپاختصاصیخودتاناستفادهکنیدورویآننامشرکت،
اطلاعات کنید. ذکر را تماس اطلاعات و ميدهید انجام که فعالیتهایی

تماسميتواندشمارهتلفن،آدرسایمیلوهمچنینآدرسوبسایتباشد.

قبل از تهيه اطلاعات رایگان به صورت کتاب الکترونيکی یا 
فایل صوتی، برای مشتری به این نکته ها توجه کنيد.

۱-بزرگترینمشکل،نگرانییاآرزویمشتریانچیست؟
۲-چگونهميتوانبهمشتریانکمککردتاازمحصولاتبهتراستفاده

کنند؟
۳-درکجاميتوانیداطلاعاتیارزانوباکیفیتبیابیدتابهمشتریانبدهید؟

را اطلاعات این تماس، اطلاعات دادن ازای در که بگویید مشتریان به
برایشانارسالمیکنید.

یا مسابقه از استفاده مشتریان، تماس اطلاعات جمعآوری دیگر روش
قرعهکشیاست.اینروشبهخصوصبرایدارندگانفروشگاهميتواندمفید
باشید،زیرادارندگانفروشگاهبایددلیلیقانعکنندهارائهدهندتامشتریحاضر
بهدادناطلاعاتتماسخودباشد.هرهفتهقرعهکشیراترتیبدادهوچند
نفررابهعنوانبرندهتعیینکردهوجوایزراارسالکنید.سپسبرایتمامی
که متأسفیم بگویید: آنها به و بفرستید پیامی نشدهاند، برنده که آنهایی
شمابرندهنشدهاید،اماميتوانیدتاسهروز،ازتخفیفویژهبیستدرصدیما

استفادهکنید.
اگردرمرکزپخشکارميکنیدومشتریانشما،خودشانفروشندههستند،
ميتوانیدهرماهفایلیصوتیتهیهکردهوروشهاییرابرایفروشبیشتر
توضیح برایشان را محصول جزئیات و دهید پیشنهاد آنها به محصولتان

دهید.اینکارفروششمارابهمیزانقابلتوجهیافزایشخواهدداد.
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روش های جمع آوری اطلاعات تماس مشتریان
• ارائهمحصولاترایگان

• برگزاریمسابقه
• برگزاریقرعهکشی

بهصورتی و کردید جمعآوری را خود مشتریان اطلاعات کنیم فرض حال
فهرست از ميتوان چگونه چیست؟ بعدی گام کردید. ذخیره منظم کاملا
مشتریاناستفادهکردهوفروشراافزایشداد؟درادامهاینفصلبهپنج

روشبرایافزایشفروشبااستفادهازاطلاعاتمشتریانمیپردازیم.

روش اول
سفارش  برای  و  آورده  به دست  را  مشتریان  خرید  الگوهای 

دوباره با آن ها تماس بگیرید 
بهترین او کرد. راهاندازی را موفقی بسیار کسبوکار خانهدار، مادر یک
و ميگرفت تماس مشتریان با سپس ميخرید، قصابیها از را گوشتها
گوشتهاراباسفارشمشتری،بهدقتبهقطعاتموردنظرتقسیمميکردو
باکاغذهایمخصوصیبستهبندیميکرد،سپساینبستهزیباوشیکرابه

آدرسمشتریارسالميکرد.
غذایی دستور چند شامل جزوهاي مشتریان به عید، زمانهای در او
مخصوص سس و ادویه مقداری همراه بود نوشته خودش که را بینظیر
بهفرداستو اومنحصر یادآوریميکردکهکار بهآنها هدیهميدادو
درهیچجاگوشتیبااینکیفیتنخواهندیافت.اواطلاعاتتمامیمشتریان
ونوعگوشتدرخواستیوحتیضخامتوابعاددقیقآنهارادرکامپیوتر

ثبتميکرد.
در که بود گوشتی قیمت برابر سه او محصول قیمت که ندارد تعجبی
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او داشت. عمده مشکل یک تنها او ميشد. فروخته معمولی قصابیهاي
بنابراین، بدهند. سفارش و گرفته تماس او با مشتریان تا ميماند منتظر
یخچال دیگر ایام در و بود مواجه گوشت کمبود با مناسبتها، و اعیاد در
کار در خانم این که تغییری بودند. کم بسیار سفارشها و ميماند پر او
مشتریان گوشت شدن تمام از قبل زمانی در که بود آن کرد ایجاد خود
مشخصات همان با گوشت مقداری ميگفت، و ميگرفت تماس آنها با
دقیقموردعلاقهمشتریموجوداستوميتواندبلافاصلهبرایشانبفرستد.
فهرست در روز چند باید مشتریان که شد زیاد آنقدر او سفارشهاي

انتظارميماندند.
کار، این در موفقیت راز ببرید. بهکار را روش همین ميتوانید هم شما
آناستکهاطلاعاتمشتریانرادرنرمافزارینگهداریکنیدونرمافزار،
در را تماس نتایج و کند یادآوری شما به را تماس برای لازم زمانهای
نرمافزارواردکنید.یکیازبهتریننرمافزارهابرایاینکارOutlookاستکه

دربستهنرمافزاریآفیسقراردارد.
اگرازکامپیوتراستفادهنميکنید،تقویمیتهیهکنیدوهرگاهسفارشیرا

برایمشتریارسالميکنیدزمانتماسبعدیرادرتقویمیادداشتکنید.
بسیاریازمشتریان،جزئیاتسفارشوتاریخآنرابهیادنميآورندواین

شماهستیدکهبایداطلاعاتلازمرابهآنهابدهید.

منتظرتماسمشتریاننباشید.خودتانباآنهاتماسبگیریدوهر
زمانیکهفکرميکنیدمشتریانممکناستسفارشداشتهباشدبه
آنهاتلفنکنیدوسفارشبگیرید.حداقلیکروزدرهفتهرابهاینکار

اختصاصدهید.

حتیاگرکارشمافروشمحصولاتمصرفینیستوخدماتخاصیرا
ارائهميدهید،مثلًاشرکتتبلیغاتیدارید،بازميتوانیدازهمینروشاستفاده

کنید.
مثلًاقبلازبرگزارینمایشگاههابامشتریانتماسبگیریدوانجامکارهای
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نمایشگاهیرابهعهدهبگیریدیاسهماهقبلازپایانسالبهمشتریانبگویید
کهمعمولًادرماهپایانیسالبهعلتافزایشسفارشهاکاربامشکلمواجه
ميشودوبهآنهاپیشنهادکنیدکههدایایتبلیغاتیرازودترسفارشداده
با ميتوان هرکسبوکاری در تقریباً شوند. برخوردار ویژهاي تخفیف از و

»تماسهاییادآوری«فروشراافزایشداد.
اگرمشتریازشماخریدکردهاست،پسازچندروز،بااوتماسگرفته
ومحصولاتمرتبطرابهاومعرفیکنید.مثلًااگرمشتری،دوربینعکاسی

خریده،ميتوانیدبهاوسهپایه،باتریاضافی،کیفو...بفروشید.

• صاحبانفروشگاههایلباسميتوانندباتغییرلباسهایاتغییرفصل،
بامشتریانتماسبگیرندوازآنهابرايبازدیدمحصولاتجدیددعوت

کنند.
• طراحاندکوراسیونداخلیپسازاتمامکارميتوانندبارهاتماسگرفته
وایدهايجدیدیکهدرزیباترشدنخانهمشترینقشمهمیدارند،ارائه

کنندویامحصولاتجدیدرامعرفیکنند.
• اگرآموزشگاهداریدميتوانیدباشاگردانتماسگرفتهوآنهارااز

برگزاریدورههایآموزشیجدیدمطلعسازید.

قبولسفارش برای را تلفنی،مشتری تماس برقراری از قبل است بهتر
کارتپستالی یا نامه ابتدا که است آن راهها بهترین از یکی کنیم. آماده
موضوع کنید. آگاه موضوعیخاص از را مشتری و بفرستید مشتری برای
کارتپستالميتواندفروشویژهیامعرفیمحصولیجدیدباشد.سپس،بعد

ازچندروزبهاوتلفنکنید.
البتهمنظورازتماس،صرفاتماستلفنینیست.شرکتهایزیادیخدمات
ارسالپیامکتحتوبارائهمیکنند.میتوانیدشمارهتلفنهمراهمشتریان
درفایلیذخیرهکنیدودرمواقعمناسبپیامهاییبرایشانارسالکنید.حتی
زمانیمشخصی بازههای در که کنید تعریف پیامها از سلسلهای میتوانید
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ارسالشوند.همچنیناستفادهازایمیلبسیارتاثیرگذاراست.درفصلششم
بهاینموضوعمیپردازیم.

در تماس های تلفنی چه بگویيم؟
مثال:سلامآقای......من......هستم.باشماتماسگرفتمتابگویمبرای
دوربینیکهبهتازگيخریداریکردیدقطعاتجدیدیبهبازارآمدهاند.اگر
علاقهمندهستیدميتوانیمآنهارادرفروشگاهمانبهشمامعرفیکنیم
واینبهترینفرصتاست،زیرابرایخریداراندوربینتاسهروزفروش

فوقالعادهداریم.
اگرمشتریعلاقهاينشاننداد،ميتوانیدبپرسید،آیاعلاقهمندیددر

صورتعرضهشدنوسایلجدیددیگرشماراازآنهاآگاهسازیم؟
متنتماسهایتلفنیرابهدقتتهیهکردهوسپسبهبرقراریتماس
اقدامکنید.درهرتماسسعیکنید،موضوعجالبوقابلتوجهیبرای
مشتریداشتهباشید.احتیاطکافیبهخرجدهیدتابهعنوانشخصیکه

اصراربهفروشميکند،شناختهنشوید.

روش دوم
به مشتریان در لحظه فروش، بیشتر بفروشید!

بهترینزمانبرایفروشبیشتربهمشتری،هنگامیاستکهاودرحال
بهنظر غیرمنطقی شاید موضوع این خرید. از پس مدتی نه و است خرید
برسد،ولیوقتیمشتریازنظراحساسیراضیشدکهخریدکندوبهاین
نتیجهرسیدکهميتواندبهشمااعتمادکند،بهراحتیميتوانیدبهاوبیشتر

بفروشید.
دراینروشقبلازاتمامفرایندفروش،مبلغفاکتورراافزایشميدهید.
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چگونه؟باتوصیهمحصولاتدیگر،خدماتجانبیومدلهایدیگر.وقتی
مدلهایبهتریرامعرفیميکنیدویابرایمحصولیخاص،لوازمجانبی
را مشتریان بلکه ميدهید، افزایش را خود فروش نهتنها ميکنید، ارائه را
و امکانات از شده، خریداری وسایل چون ميسازید، خشنودتر و راضیتر

مزایایبیشتروکاملتریبرخوردارهستند.

• مجلههاونشریاتميتوانندبهجایاشتراکیکساله،گزینههاي
یاسهسالهراهماضافهکنند.حتیميتوانندچندنوع اشتراکدو
اشتراکداشتهباشند،ماننداشتراکطلایی،نقرهايومعمولیودر
اطلاعرسانی، ایمیلهاي اضافی، گزارشهاي گرانتر، گزینههاي

سیدیهايجانبیو...رانیزهمراهنشریهبرایمشتریانبفرستند.

• محصولاتودستگاههاییکهنیازبهآموزشدارندراميتوانبا
آموزشاستفادهازمحصول،پشتیبانیفنیوفیلمآموزشیفروختو

مبلغبیشتریمطالبهکرد.

فروش به لباس، فروش بر علاوه ميتوانند لباسفروشیها  •
جواهراتبدلی،کیفوکفشبپردازندوخریدمشتریراتکمیلکنند.

• فروشندگانخدماتمیزبانیوب،معمولاقیمتپایهايراتعیین
ميکنندوبهازایامکاناتبیشترمانندگزارشهايآماریوپایگاه

داده،هزینهجداگانهايرامطالبهمیکنند.

کردن برایسرخ ادویههايجدیدی بهتازگي ما محله قصابی  •
انواعگوشتومیگوبهفروشميرساند.

• شرکتهایسازندهنرمافزارهایحسابداریميتوانندبهفروش
کتابهایادورههايآموزشیحسابداریبپردازند.
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آیاتابهحالبرایتاناتفاقافتادهکهوسیلهايراخریداریکنیدوسپسبه
ایننتیجهبرسیدکهايکاشمدلبالاتریميخریدیدویالوازمجانبیآنرا
نیزميخریدید؟آیاآرزونميکردیدکهفروشندهحافظههايباظرفیتبیشتر،

باتریباعمربالاتریاپارچهايبادوامبیشتررانیزبهشمامعرفیميکرد؟
بهتازگيبرایخریدیکدوربینفیلمبرداریحرفهايبهفروشگاهیمراجعه
و میکروفونحرفهايبیسیم بردوربین،یک وهنگامخروجعلاوه کردم
همچنینیکسهپایهخریدهبودم،درصورتیکهقبلازورودبهفروشگاه

چنینقصدینداشتم.ایناستراتژیدرهرکاریقابلاستفادهاست.
یکیازمشتریانمکهفروشگاهدستگاههايورزشیدارد،دورهآموزشیدر
رابطهباتناسباندامتهیهکردهتاآنراهمراهدستگاههايتردمیلبهفروش

برساند.
مواردی کسبوکاری، هر برای ميتوان خلاقیت کمی و وقت باصرف
برایفروشبیشتریافت.بهتازگيبهیکشرکتفروشندهدستگاهظرفشویی
توصیهکردمکههمراهدستگاه،چندجعبهپودرشویندهنیزبهمشتریتوصیه
کنند.آنهاچنینمحصولینداشتند،اماباخریدعمدهازیکیازتولیدکنندگان
پودرظرفشوییوفروشآندرکناردستگاهتوانستندمبلغفاکتورهاراافزایش

دهند.
کوینهوگان،نویسندهومحققمعروف،تحقیقاتیبرمشتریانانجامداد
وبهایننتیجهرسیدکهاگرازیکمحصولسهنوعمختلفداشتهباشیدو
باسهکیفیتوسهقیمتارائهکنید،حدود۵۰درصدمشتریاننوعمیانیو

۲۵درصدآنهانوعارزانترو۲۵درصدآنهانوعگرانترراخواهندخرید.
بنابراین،وقتیمشتریمایلبهخریدکالاییخاصاست،کافیاستبهاو
دوپیشنهادبهتروکاملتربدهید.طبقآماربالا،ازهرچهارمشتریسهنفر
آنهاگزینههايبهترراانتخابخواهندکردوشماسودبیشتریخواهیدکرد

ومشترینیزخشنودترخواهدبود.
ازمعرفیمحصولاتوخدماتبیشتروبهتربهمشتریاننهراسید.مشتریان
بهدنبالبهترینهاهستندودربسیاریازمواردازوجودگزینههايبهتراطلاع

ندارند.بااطلاعرسانیبهآنهاميتوانیدفروشخودراافزایشدهید.



شکستن مرزهای فروش

77

محصولات تکمیلی و جانبی 
فروشمحصولاتمکملبسیارسادهاست،بهخصوصاگربتوانیدبهمشتری
توضیحدهیدکهباخریدآنچگونهازمحصولاصلیاستفادهبهتریخواهدکرد.
هنگامفروشکفشچرمیشایدبتوانیدواکسمخصوصیراهمبهعنوانمکمل

بفروشید.
اگربهفروشگاههایتلفنهمراهمراجعهکنید،خواهیددیدفروشنده،پساز
فروشموبایلسعیدرفروشنرمافزارهایلازموکیفموبایلميکندودر

بسیاریازمواردسودلوازمجانبیبیشازسودفروشموبایلاست!
هنگامنمایشوتوضیحمحصولاتجانبیومکمل،قیمتآنهارانیزبیان
کنید.بسیاریازمشتریانترسازخریددارندوحتیبااینپیشداوریکه
شایدمحصولیبسیارگرانباشد،قیمتآنرانميپرسند.پساینشماهستید
کهبایدهنگاممعرفیمحصولاتجانبی،قیمتهایآنهاراهمگفتهوآنرا

توجیهکنید.
مشتریانهمیشهبهترینهاراميخواهندواگرپولکافیداشتهباشندو
موانعذهنیآنهابرداشتهشود،بهترینوگرانترینراخواهندخرید.اگرهیچ
محصولجانبیبرایافزایشحجمفروشندارید،ازمحصولاتوخدمات
شرکتهایدیگراستفادهکنید.دربخشبعدیبیشتربهاینموضوعخواهیم

پرداخت.

فروش را 10 درصد افزایش دهيد!
تجربهشخصینشاندادهاستکهبهمشتریانبهراحتیميتوان
محصولدیگریفروختکهقیمتیمعادلحدود۱۰درصدقیمت
محصولاصلیدارد.اگرمشتریحاضربهخریددوربینعکاسیسیصد
هزارتومانیشدهاست،بهراحتیحاضربهپرداختسيهزارتوماندیگر

برایلوازمجانبیخواهدشد.
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بنابراین،نکتهمهمایناستراتژیآناست،کهبههرمشتریهنگامخرید
محصول،مجموعهتکمیلتروبهتریراارائهدهیدواوبهاحتمالزیادگزینه

بهترراخواهدخرید.

فروش فوق العاده 
شما است. فوقالعاده فروش برگزاری بیشتر فروش روشهای از یکی
ميتوانیدهرهفتهیاحتیهرروزچندمحصولراانتخابکردهوآنهارابا
قیمتپایینتریبفروشید.وقتیمشتریانخریدميکنند،حتیاگرمحصولات
فروشویژه،ارتباطیبهخریدآنانندارد،آنهاراازفروشویژهباخبرسازید

وبهاحتمالزیادآنهاخریدخواهندکرد.
تنهاراهبرگزاریفروشویژه،کاهشقیمتهانیست.شیوهمناسبتر،دادن
جوایزبهخریداراناست.مثلًافروشندگانلباسميتوانندبهمشتریاناعلام
کنندکهدرصورتخریدبیشازدههزارتومان،یکجورابرایگانجایزه

خواهندگرفت.
یا دارند کمتری فروش که محصولاتی ميتوانید دقیق برنامهریزی با
موجودیآنهادرانبارزیاداسترابافروشویژهبهمشتریانبفروشیدویا

ازآنهابهجایتخفیفاستفادهکنید.

فروش محصولاتی که کاربرد روزانه دارند
اگرسوپرمارکتدارید،بسیاریازمشتریانبهطورروزانهنان،شیرومواردی
تمامی به که سازید خود عادت ميتوانید پس ميکنند، مصرف را مشابه
پیشنهاد دارند، روزانه کاربرد راکه قلم تسویهحساب،چند مشتریانهنگام

دهید.
بسیاریازمشتریانفراموشميکنندکهچهميخواهندوشماميتوانید
بهآنهایادآوریکنیدکهببیندآیابهمحصولاتدیگرینیازدارندیاخیر؟
مشتریان از بسیاری به ميتوانند معمولًا کامپیوتر تجهیزات فروشگاههای
هنگامخرید،چندسیدیخامنیزبفروشند.نکتهمهمآناستکهشمابه

آنانپیشنهادمحصولاتدیگررابدهید.
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تخفيف ندهيد!
تاآنجاکهممکناستازتخفیفبرایفروشبیشتراستفادهنکنید.بهتخفیف
بهدیدهزینهبنگرید.تخفیفميتواندیکیازبزرگترینهزینههايیک
شرکتباشد.بهجایتخفیفميتوانیدمحصولیارزانتررابهصورترایگان

بهمشتریبدهید.
بگذاریدبایکمثالتفاوتایندوحالترابرجستهترسازیم.فرضکنیممحصولی
راباقیمت۹۰۰۰تومانميفروشید.دریکفروشفوقالعادهدرنظرداریداین
محصولرا۲۰۰۰تومانارزانتربفروشید.یکراهآناستکهاینمحصولرا
باقیمت7۰۰۰تومانبفروشید.راهدیگرآناستکهبهمشتریانبگوییدکهبا
خریداینمحصول۹۰۰۰تومانیمحصولدیگر۲۰۰۰تومانیرابهعنوانجایزه
دریافتخواهندکرد.مزیتراهدومدرآناستکهبهازایهرفروش۹۰۰۰تومان
پولدریافتميکنید،نه7۰۰۰تومان.همچنینمحصول۲۰۰۰تومانیبرایشما
هرینهايکمترازدوهزارتومانداشتهاست،اماارزشآنبرایمشتریدوهزار

توماناست.
فرضکنیدفروشهرکالایدوهزارتومانی۵۰۰تومانسودداشتهباشدوکالای
نههزارتومانیسههزارتومان.اگرتعدادکلفروشصدعددباشد،درروشاول
صدهزارتومانسودميکنیدودرروشدوم۱۵۰هزارتومان،یعنیسودبهمیزان

۵۰درصدافزایشميیابد.

فروش قراردادهای پشتیبانی
یکیآسانترینروشهابرایافزودنمبلغفاکتوروفروشبیشتر،فروش
خدماتپشتیبانیفنیوضمانتاست.اگرمشتریانبهگارانتیوپشتیبانی
اعتمادکنند،آنرابهراحتیخواهندخرید،زیراآنهاراازضررهایاحتمالی
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گارانتی بزرگ تمامیشرکتهای محافظتميکند.همانطورکهميدانید
ارائهميدهند،پسشماچرااینکاررانکنید؟باکمیتفکروخلاقیت،برای
هرکالاییميتواننوعیپشتیبانیبهوجودآورد،مثلًااگرمحصولاتآموزشی
در و کنید دریافت یکساله پشتیبانی بابت را مبلغی ميتوانید ميفروشید،
صورتخرابشدنCDیاDVD،نسخهايازآنراباپستبرایمشتری
بفرستید.هزینهپشتیبانیميتواندبین۵تا۱۰درصدقیمتمحصولدرنظر

گرفتهشود.

  

برای فروش بيشتر چه بگویيم؟
روشکاربهاینصورتاست:

ابتدافروشندهمشکلیااضطرابیراکهدرصورتعدمخریدلوازمجانبیو
مکملپیشخواهدآمد،بیانميکند.سپسمحصولیرامعرفیميکندکهاز

ناراحتیوپشیمانیجلوگیریميکند.
هیچگاهاصراربهفروشبیشترنکنید.هدفشماآناستکهمشتریبا
رضایتکاملخریدکندونهبراثراصرارشما.شماباعلاقهوانگیزهلوازمجانبی
رامعرفیکنیدوتصمیمگیریرابهمشتریبسپارید.مطمئنباشیدکهمشتری

بسیارراحتترخریدخواهدکرد.
مثال

خانمميدانیدکهحافظههمراهاینموبایلبسیارمحدوداست،بسیاری
ازخریدارانترجیحميدهند،حافظهايباظرفیتبالاتربخرندتابعدها
هنگامگرفتنعکس،تهیهفیلمونگهداریاطلاعاتدچارمشکلنشوند،آیا
ميخواهیدحافظههايباظرفیتبیشتررامعرفیکنموقیمتآنهارانیزبگویم،

شایدعلاقهمندبهارتقاآنشوید؟
آقا،بسیاریازخریداراننرمافزارترجیحميدهندکارمندانشانبرایاستفاده
ازنرمافزارآموزشببینندوماهمیشهبهمشتریاناینامکانرامعرفیميکنیم،

اگربخواهیدهماکنونميتوانیدمحتویاتبرنامهآموزشیماراببینید.
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روش سوم
تبدیل خریداران به مشتریان دائمی

محصولی یا ميکنند خرید شما از منظم بهطور که دارید مشتریانی اگر
مصرفیداریدکهمشتریاندوبارهازشماخریدميکنند،ميتوانیدآنهارابه
مشترکتبدیلکنید.باساختیکبرنامهفروشمستمر،ميتوانیدخدماتی
رابهصورتماهانهیاهفتگی،بهطورمنظمانجامدهید.سعیکنیدخریداران

رابهمشترکتبدیلکنید.
و است آسانتر بسیار منظم برنامهاي طبق محصولات، پست و تحویل
همچنیناشتراکسودزیادیدارد،زیراکارمشتریبایکبارخرید،بهپایان

نميرسدوهرباربهفروشدوبارهنیازيندارید.
سیستماشتراکازبسیاریجهاتصرفهجوییمناسبیاستوازمراجعاتزیاد
بهپستبرایارسالکالا،تماسهایزیادبرایسفارشدوبارهو...جلوگیری

خواهدشد.
یعنی  کنید، ایجاد زمانی محدودیت بدون اشتراکهایی ميتوانید حتی
اشتراکیکهتازمانلغوآنتوسطخریدارادامهپیداکند.استفادهازاشتراک

فقطبهنشریاتمحدودنميشود.

روش اشتراک را در مورد چه نوع محصولاتی مي توان به کار برد؟ 
مکملهایغذایی،خدماتورزشیوتفریحیماننداستخر،زمینفوتبال،
آرایشگاه، روزنامهها، و خدماتشستشویفرش،خشکشویی،مجلهها

خدماتمشاورهای،پزشکیوآموزشی.
امروزه،بسیاریازمحصولاتآموزشیباروشاشتراکبهفروشميرود.
سازندهدورهآموزشیسرفصلهایدورهراتنظیمکردهوبرایمشتریان
ميفرستدوسپسبهطورهفتگییاماهانه،درسهایجدیدبهآناضافهکرده
وبرایمشترکانارسالميکند.البته،روشتحویلميتواندبهصورتآنلاین

باشد.
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پایان بدون و پایانمشخص با است، دوصورت به اشتراک برنامههاي
باشد. یکساله مثلًا ميتواند مشخص پایان با اشتراکهای مشخص.
اشتراکهایبدونپایانمشخصتازمانیکهمشتریرضایتداشتهباشد،

ادامهپیداميکند.
نحوهپرداختمشترینیزميتواندیابهصورتماهانهباشدویادرابتدای

اشتراکتمامیوجهبهصورتیکجادریافتشود.
متوقفخواهند را اشتراک ازمشتریان، اشتراک،درصدی درهرسیستم
این تا دهید ارائه را خدمات و محصول بهترین کنید سعی بنابراین، کرد.

میزانکاهشیابد.
ارائه فروشگاهها به را منظممحصولاتی بهطور و تولیدکنندههستید اگر
روز در همیشه و کرده درست ماهانه اشتراک سیستم ميتوانید ميکنید،
معینیمحصولاتراارسالکنیدوبهمشترکاناینتضمینراارائهدهیدکه
درصورتکمبودمحصولتولیدی،سهمآنهامحفوظخواهدبودوبهموقع
بهدستشانخواهدرسید.حتیميتوانیدبرخیازمحصولاترافقطازطریق

سیستماشتراکبفروشید،یعنیفروشبدوناشتراکنداشتهباشید.
یک کردن تقسیم اشتراک، برای ابتکاری و جالب روشهای از یکی
محصولگرانقیمتبهچندقسمتوایجاداشتراکبرایآنهاست،فرض
کنید،محصولیآموزشیداریدکهشامل۱۰دیویدیاستوآنرابهقیمت
صدهزارتومانميفروشید.ميتوانیداینمحصولرابه۱۰بخشتقسیم
کردهوبهمشترکان،هرماهیکDVDراباقیمت۱۰هزارتومانارائهدهید.
بهاینترتیبمحصولیگرانرابهخریدارانیکهتواناییپرداختکلهزینه
راندارند،بهصورتتدریجیميفروشید.سریالقهوهتلخبااینروشفروخته
میشود.اگرمجموعهقهوهتلخباقیمت77هزارتومانفروختهمیشد،افراد
مخاطبان از بسیاری اشتراک، روش از استفاده با ولی میخریدند، کمتری

حاضرندهفتهای۲۵۰۰تومانبپردازند.
البته،مسلماًاینروشبرایهمهمحصولاتقابلاستفادهنیست.مثلًاسعی
نکنیدیکچرخگوشترابهچندقسمتتقسیمکردهوآنراازطریقاشتراک

بفروشید!اگرچنینکاریراانجامدادید،مسئولیتشباخودتاناست!
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استفاده از سیستم های عضویت
به خریداران تبدیل برای اشتراک سیستم از نميتوانید که مواردی در
مشتریاندائمیاستفادهکنید،شایدبتوانیدازسیستمعضویتاستفادهکنید.
بهخاطرداشتهباشیدکههدفایناستراتژیآناستکهمشتریاندوبارهبه

شمامراجعهکنند.اینکارباراهاندازیسیستمعضویتمیسرميشود.
به بار اولین برای برایمشتریانیکه مثلًاصاحبانرستورانهاميتوانند
آنانمراجعهميکنند،کارتعضویتصادرکنندوافرادیکهعضومیشوند
متناسبباوفاداریشانپاداشبگیرند.مثلًااگرفردیبرایباردومبههمان
رایگان سالاد بار سومین در و رایگان، نوشابه یک کند مراجعه رستوران

دریافتکند.
مشاغل از بسیاری در را عضویت سیستم ميتوانید ابتکارعمل کمی با
بکارگیرید.حتیفروشندگانکتوشلوارنیزميتوانندازراهاندازیسیستم
عضویتاستفادهکنند.مزیتبسیارمهمراهاندازیسیستمعضویتآناست
کهاطلاعاتمشتریاندراختیارشماقرارخواهدگرفت.اگربهیادداشتهباشید
یکیازمهمترینکارهابرایافزایشفروش،جمعآوریاطلاعاتمشتریان
است.درمکانهاییمانندرستورانهاکهمشتریانمعمولًااطلاعاتشخصی

راارائهنميدهند،عضوگیریميتوانداینمشکلرابرطرفکند.

روش چهارم
فرایند خرید مجدد را برای مشتری آسان تر کنید

فرایند کردن آسانتر فروش، افزایش برای فوقالعاده روشهای از یکی
دست از را دوم فروش فروشندگان از بسیاری است. مشتری برای خرید

ميدهند،زیراخریددوبارهبهاندازهخریداولسختووقتگیراست.
درمنطقهماسهپیتزافروشیباکیفیتعالیوجوددارند،یکیازآنانکار
خودرابهتازگیشروعکردهاست.وقتیبرایدومینباربرایسفارشپیتزا
باآنانتماسگرفتم،خانميمودبسلامکرد،ناممراگفتومنتظردریافت
سفارشماند.پسازدادنسفارش،اوتوضیحدادکهنیازیبهگفتنآدرس
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آنها دادهایم، سفارش تلفن شماره همین با قبل دفعه وقتی زیرا نیست،
ازطریقمودم رادرکامپیوترثبتکردهاندوکامپیوتر آدرسومشخصات
بهخطتلفنمتصلاست.بنابراین،بازنگزدنتلفن،ناموآدرسشخص
تماسگیرندهرویصفحهمانیتورنمایشدادهميشود.پسازآن،فقطبهاین
پیتزافروشیسفارشميدهیم،زیراروالسفارشبسیارآسانتراستوهنگام

سفارشنیازیبهگفتنناموآدرسطولانینیست.
ازفروشندگانمحصولاتآموزشیکهدرمجلههاتبلیغميکنند بسیاری
مشابهی مورد به هم شما شاید ميدهند. دست از را قابلتوجهی فروش
برخوردکردهباشید.بهتبلیغمحصولیبسیارجالببرخوردميکنیدوتصمیم

ميگیریدآنرابخرید.
درپایینصفحهتبلیغتوضیحدادهشدهاستکهبرایخریدمحصولابتدا
بایدمبلغرابهحساببانکیفروشندهواریزکردهوسپساصلقبضرابه
آدرسفروشندهارسالکنید.فروشندهدرصورتدریافتقبضوتأییدآن،

محصولموردنظرراباپستبرایتانارسالخواهدکرد.
بیاییدباهمسختیچنینکاریرابرایخریداربررسیکنیم.برایخرید
ازاینفروشندهبایدبهبانکمراجعهکنیدوسپسبایدبهدفترپستیبروید
آدرسشخص ميباید کارها این انجام برای کنید. پست را بانک رسید و
فروشندهوهمچنینناموشمارهحسابآنرارویکاغذییادداشتکردهو
بایددرخانه اینمراحل انجامتمامی از باشید.پس بههمراهداشته باخود
نشستهومنتظردریافتبستهپستیشوید.پسبهسادگیازخریدمنصرف

ميشوید!
حالفرضکنیدهمینفروشندهدرپایینصفحهتبلیغخودنوشتهباشد:

تاپیکمخصوصشرکت باماتماسبگیرید درصورتتمایلبهخرید
را بهشماتحویلدادهووجهکالا رادرزماندلخواه محصولدلخواهتان
همانجادریافتکند.برایارسالکالاودریافتوجهازشماهزینهاضافی

دریافتنخواهدشد.هزینهپیکبهعهدهشرکتماست.
آیااینفرایندآسانشمارابهخریدترغیبنخواهدکرد؟مسلماًاگرحق

انتخابداشتید،گزینهدومراانتخابميکردید.
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سرویس فروش پستی در تمامی نقاط ایران
اخیراشرکتهاییباشرکتپستقراردادبستهاندودرسایتشانپنلی
دراختیارتانقرارمیدهند.شماآدرسگیرندهراواردمیکنیدوبرچسب
ازمحلشمادریافت را ...راچاپمیکنید.مامورپستبسته پستیو
میکندوبهخریداردرهرجایایرانکهباشدتحویلمیدهدومبلغکالا
درهنگامتحویلدریافتمیشود.مبلغمحصولاتفروختهشدهازاین
طریقپسازمدتیمشخصبهحسابشماواریزمیشود.اینسرویس
.C.O.Dنامیدهمیشود.شرکتماازخدماتمجموعهایاستفادهمیکند
کهآدرسسایتشwww.iranmarketcenter.com است.البتهاستفاده
ازاینگونهسرویسهامستلزمپرداختهزینهسالانهوهمینطوردرصدی

ازمبلغمحصولبهشرکتارائهدهندهچنینخدماتیاست.

حالفرضکنیدمشترییکبارمحصولیراازشماخریداریکردهاست.آیا
خریدبعدیرابرایاوسادهولذتبخشميسازید؟آیااطلاعاتلازمبرای
خریدبعدیرادراختیاراوميگذارید؟بیاییدباهمابزاریتعریفکنیمکهتا
بهحالوجودنداشتهاستوازاینپسازآنهمیشهاستفادهکنیم.اسماین
بایدهنگامفروش ابزاررا»کارتسفارشمجدد«ميگذاریم.شماهمیشه
وتحویلسفارشها،اینکارترابهمشتریتحویلدهید.»کارتسفارش

مجدد«ميتواندانواعمتنوعیداشتهباشد.

کارتیبهاندازهکارتویزیتتهیهکنیدکهرویآنناموآدرسشما،
راچاپکردهو ناممحصولوکدآنومقداروقیمتخریداریشده
همراهمحصولبهخریدارتحویلدهید.حتیميتوانیدایناطلاعاترا
روییکبرچسبچاپکردهوبهمحصولیاجعبهآنبچسبانید.بااین

کارسفارشدوبارهراسادهترساختهاید.
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بسیاریازمشتریاندرنگهداریشمارهتماسفروشندهکوتاهیميکنند
وهنگامیکهبهاطلاعاتتماسشمانیازدارند،نميتوانندآنراپیداکنند.
اینشماهستیدکهبایداطلاعاتتماسخودرادردسترسخریدارانقرار
دهید.حتیميتوانیدبرایخریددومامکانتحویلرایگاندرنظربگیرید.
اولیهبهوجودآمده اعتماد باشماوکسبوکارتانآشناشدهو خریداریکبار
است.بنابراین،ميتواندباتلفنسفارشخودراثبتکردهودردربمنزلش

آنراتحویلبگیرد.
اگرفروشعمدهدارید،هنگامتحویلهرسفارش،فرمسفارشدوبارهرا
همارسالکنید.متعجبخواهیدشدکهچقدرزودسفارشهايشمابیشتر
ميشوند.هیچگاهبهحافظهخریداراعتمادنکنید،تمامفکروذکرخریداراین
نیستکهانواعمحصولاتشماومشخصاتآنهارابخاطربسپاردوباکم
شدنیکیازآنانبلافاصلهباشماتماسبگیرد.بنابراین،فهرستکاملیاز
محصولاتموجودرابههمراهتوضیحمختصرآنهاتهیهکردهوبهخریداران

ارائهکنید.
ارائهميدهید،برچسبکوچکی اگرخدماتاتومبیلمانندتعویضروغن
چاپکردهوبرآنتاریخمراجعهبعدیراهمراهاطلاعاتتماسنوشتهوروی
شیشهاتومبیلیاجایمناسبدیگریبچسبانید.اگرخدماتشمابهکارکرد
اتومبیلوابستهاست،رویبرچسببنویسید:وقتی۱۵۰۰۰کیلومتررانندگی

کردیددوبارهبرایتعویضروغنمراجعهکنید.
اگردرزمینهتعمیراتکامپیوترولوازمجانبیکارميکنید،اطلاعاتخودو
تاریختعمیررارویکیسکامپیوترمتصلکنیدوهمچنیندرداخلکامپیوتر
برچسباطلاعاتتماسرابچسبانید.درصورتخرابیدوبارهکامپیوتر،پس

ازبازشدنجعبهکامپیوتراطلاعاتتماسشمابهچشمخواهدخورد.
فروشندگانکاغذهایاداریکاغدهایA4رامعمولادرپنجبستهپانصد
تاییدریکجعبهبهفروشميرسانند.بنابرایندرهرجعبهپنجبستهکاغذ
رویهمقراردادهشدهاند.ميتوانرویپنجمینبستهکهبستهزیرینجعبه
استبرچسبیمتصلکردورویآنشمارهتلفنسفارشدوبارهراذکرکرده

وازمشتریتقاضاکردکههرچهزودتربرایسفارشدوبارهتماسبگیرد.
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روزنامههمشهری آگهیهاي از یکی با ثبتشرکت برای پیش مدتها
تماسگرفتم.شخصموردنظرباحوصلهاطلاعاتلازمرابرایثبتشرکت
نام آن در که کردم دریافت پیامکی روز چند از پس داد. قرار اختیارم در
شرکت،آدرس،شمارهتلفنونامشخصیکهبااوصحبتکردهبودم،درج
شدهبودوتوصیهشدهبودکهاینپیامکرادرتلفنهمراهداشتهباشمتادر

مواقعضروريبتوانمباآنانتماسبگیرم.

روش پنجم
مشتریان غیرفعال را دوباره فعال کنید

تقریباًدرتمامیکسبوکارها،مشتریانیوجوددارندکهغیرفعالهستند،
انجام خریدی هیچ اکنون اما ميکردهاند، خرید شما از گذشته در یعنی

نميدهند.

چرا مشتریان شما غيرفعال می شوند؟
درتحقیقاتیکهدرآمریکاانجامشده،مشتریانیکهدیگرفعالنیستید،
ومهمترین نداشتند دوباره برایعدمخرید دلیلمشخصی اغلبهیچ

عامل،قطعشدنارتباطخریداروفروشندهبهصورتتدریجیبودهاست.

مشتریانغیرفعالميتوانند،مانندمعدنگنجیباشندکهبرایاستخراج
آنهیچفعالیتینکردهاید!پسهمینالاناستخراجراشروعکنید.فهرست
مشتریانغیرفعالراتهیهکنید.شایدازمشاهدهتعدادزیاداینمشتریانمتعجب
شوید.باتمامیآنهاتماسبگیرید.مثلًاباتمامیمشتریانیکهدرششماه
گذشتههیچخریدیانجامندادهاندتماسبگیریدوآخرینتاریخخریدآنهارا
یادآوریکردهومحصولیاخدماتیجدیدرابهآنهامعرفیکنید.حتیميتوانید
برایآنهایکتخفیفویژهیاخدماتیرایگانبرایشروعدوبارههمکاری
درنظربگیرید.خواهیددیدکهدرصدقابلتوجهیازآنان،همکاریراازسر

خواهندگرفت.
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کوچک معاینه یک به را گذشته مشتریان ميتوانید هستید پزشک اگر
رایگان،برایسلامتیبیشتردعوتکنیدوارتباطباآنهارادوبارهشروعکنید
تادرمواردبعدیبهشمامراجعهکنند.برايآنانبهزبانیسادهتوضیحدهید
کهچگونهبامراجعهمنظمبهپزشکوانجامآزمایشهايضروریمیتوانند

هموارهازسلامتیبهتریبرخوردارشوند.

روش های دیگر فعال سازی مشتریان غیرفعال
۱-یکیازمؤثرترینروشهاآناستکهمدیرشرکتیاصاحبکسبوکار
شخصاًبامشتریانغیرفعالتماسگرفتهودلیلعدمهمکاریرابپرسدو
بگویدکهآیاميتواندکاریانجامدهدتامشکلمشتریحلشدهودادوستد

دوبارهآغازشود؟اینروشتأثیرعمیقیبرمشتریانميگذارد.

۲-اگرمشتریاندلیلموجهیبرایعدمادامههمکاریباشمادارند،مثلًا
درتحویلکالادقیقعملنکردهاید،نامهايبهمشتریانغیرفعالبفرستید
وابرازتأسفکنیدکههمکاریادامهپیدانکردهاستوازآنهابخواهیداگر
نظرییاپیشنهادیبرایبهترشدنشیوهکسبوکارتاندارند،بهشمااعلام

کنند.

۳-بامشتریانغیرفعالمانندبهترینمشتریانخودرفتارکنید.مثلًابرای
آنهاپیامیبفرستیدکهبرایمشتریانخاص،یکفروشویژهدرنظرگرفته

شدهوآنانراتشویقکنیدتااینفرصتراازدستندهند.

آخرین اگر دهید. ارائه مشتری نیازهای با متناسب پیشنهادی -۴
سفارشهایمشتریانغیرفعالرابررسیکنید،درخواهیدیافتکهآنانبه
چهمحصولاتیعلاقهبیشتریداشتهاند.فروشویژهايترتیبدهیدکهدقیقاً
مطابقبانیازهایاینمشتریانباشدوبهآنانتوضیحدهیدکهخریدازشما

باعثصرفهجوییدروقتوهزینهخواهدبود.
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یا کنید دعوت گردهمایی یا خود فروشگاه به را غیرفعال مشتریان -۵
سمیناریکساعتهايترتیبدهیدتاعلاقهمندانبتواننددرآنشرکتکنندو
روابطتجاریازسرگرفتهشود.البتهقبلازپایانبرنامهپیشنهادخاصیارائه

دهیدوآنانرابهانجاممعاملهترغیبکنید.

بهطورخلاصه،بههرطریقیکهميتوانیدبهمشتریانغیرفعالخودرشوه
دهیدتابهمشتریانفعالتبدیلشوند.مشتریانهموارهدوستدارندموردتوجه
قرارگیرند.پساینتوجهرابامشاورهرایگان،ارسالرایگان،تخفیفویژهو

هرچیزیکهفکرميکنیدبرایآنهاقابلتوجهباشد،نشاندهید.
نشوید. ناامید نشدند، فعال نامه، یا تماس اولین با مشتریان اگر حتی
درفرصتیدیگر،مثلًادوهفتهبعد،دوبارهباآنهاتماسبگیریدوپیشنهادی
نیازهایمشتریاندرحالتغییراست،شایدمحصولیکه ارائهدهید. دیگر
درگذشتههیچعلاقهايبهآننداشتند،حالبرایشانبسیارجذابوجالب
باشدوحتیبهدنبالخریدآنباشند.پسهیچگاهردشدنازطرفمشتری

راردشدننهاییدرنظرنگیریدوبهارتباطباآنانادامهدهید.
همواره مشتری با ارتباط درحفظ پایداری و تداوم که است آن حقیقت
پاداشبههمراهدارد.پستازمانیکهبودجهوامکاناتشمااجازهميدهد
بهارتباطخودازطریقتلفنایمیل،نامهو...ادامهدهید.بسیاریازافراددر
پنجمینیاششمینتماسخریدخودراانجامميدهندونکتهجالبتوجهآن
استکهبسیاریازفروشندگاندراولینیادومینتماسناامیدميشوندو

هیچگاهتماسهایبیشترینميگیرند.
اگربهگذشتهبرگردید،درخواهیدیافتکهافرادمختلفبارهاباشماتماس

گرفتهاندتاسرانجامحاضربهخریدازآنانشدهاید.
و تبلیغات و ویژه فروشهای تمامی موفق، شرکتهای از بسیاری
کاتالوگهایخودراتاسالهابرایمشتریانميفرستند،حتیاگرهیچخرید
و دارد را سرمایهگذاری ارزش کار این مطمئناً باشد، نشده انجام جدیدی

فروشراافزایشخواهدداد.
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دستور العمل اجرایی فصل سوم

برایجمعآوریاطلاعاتمشتریانکنونی تا رایگانیتهیهکنید ۱.مطالب
شمامناسبباشد.اینمطالبرایگاندربارهچهموضوعاتیمیتواندباشد؟
________________________________________
________________________________________
________________________________________

۲.مناسبترینفرمتیکهتوسطمشتریانخاصشماموردتوجهقرارمیگیرند،
کداممواردهستند؟

r مطالبچاپشدهرویکاغذ
r فایلصوتیقابلدانلود

r سیدیصوتی
r دیویدیفیلم

PDFمطلبالکترونیکیبصورت r

۳.اطلاعاتکاملمشتریانکنونیخودراتهیهکنیدوآنرادرفایلیذخیره
کنید. استفاده اکسل نرمافزار از بهتر ندارید، حسابداری نرمافزار اگر کنید.

اطلاعاتتماسمشتریانشمابایدشاملچهمواردیباشد؟
________________________________________
________________________________________
________________________________________

۴.برنامهایبرایتماسمنظمبامشتریانخودتهیهکنید.فردیرامسئول
اینکارسازید.بازههایزمانیمناسببرایتماسهایدریافتسفارشرا
یا بازههایزمانیبرایتمامیمشتریانثابتباشد این بیابید.ممکناست
برایهرمشتریمتناسبباشرایطخودشمتفاوتباشد.متنمناسببرای

تماسبامشتریانراتهیهکنید.



شکستن مرزهای فروش

91

۵.مناسبترینروشتماسبامشتریانخودرامشخصکنید.شایدیکیا
چندروشمناسبباشند.

r تماستلفنی
r پیامک
r ایمیل
r فکس

r نامهپستی

6.برنامهایبرایافزایشمبلغفاکتوردرلحظهفروشتهیهکنید.فهرستی
کدام خاص، محصول هر همراه که کنید یادداشت آن در و کنید تهیه
محصولاتیاخدماترامیتوانپیشنهادداد.بهافرادخودآموزشلازمرا
بدهیدتاباهرفروشپیشنهاداتمکملیراارائهدهند.کارراازهمینامروز

آغازکنید.

7.بررسیکنیدتادریابیدکهآیامیتوانمحصولاتیاخدماترابهصورت
بهعضو تبدیل را اگرمشتریانخود بهفروشرساند؟ یاعضویت اشتراک
کنید،چهمزایاییمیتوانبرایاعضادرنظرگرفتتامایلبهعضویتداشته
باشند.چگونهمیتوانتوافقاتیانجامدادتافروشهایبعدیشماتضمین

شود؟

8.نظراتمشتریانخودراجویاشویدوازآنهابپرسیدکدامبخشدرفرایند
فروشسختوخستهکنندهاست.)البتهبهجزپرداختپول!(حداقل۵راهکار

بیابیدکهفرایندخریدبرایمشتریآسانترولذتبخشترشود.

را آنها با بهترینروشتماس تهیهکنید. را ۹.فهرستمشتریانغیرفعال
تهیهکنید برایمشتریانغیرفعال پیشنهادبینظیروجذابی انتخابکنید.
وبلافاصلهتماسباآنهاراآغازکنید.برایخودهدفمشخصیقراردهید.
مثلاتصمیمبگیریدتاپایانماه،حداقل۳مشتریغیرفعالرابهمشتریفعال
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تبدیلکنید.بهترینسوالیکهمیتوانازمشتریغیرفعالپرسیدآناستکه
دلیلعدمخریداوچیستواگرمشکلیوجوددارد،چگونهمیتوانآنمانع

رابرطرفکرد؟ایدههایخودرایادداشتکنید.
________________________________________
________________________________________
________________________________________
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حتماً کردهاید، ارائه جدید محصولی یا کرده شروع کسبوکاری اگر
مشکلترین حال عین در و موفقیت، برای اولویت بالاترین که میدانید
بسیاری دیگر، طرف از است. کافی تعداد به آنهم و مشتری یافتن کار،
ميتوان آیا ندارند. تبلیغات و بازاریابی برای کافی بودجه کارآفرینان از
پیدا دسترسی علاقهمند خریدار هزاران به محدود، زمان و هزینه با
انتفاعی« »مشارکت برقراری مشکل، این حل راههای از یکی کرد؟

است.

بنا بر تعریف بخش انگلیسی ویکی پدیا
مشارکتانتفاعییعنیهمکاریدویاچندنفردریکفعالیتتجاریبرای

سهیمشدندرسودمشترک.

هزاراننفرمانندشماوجوددارندکهباصرفزمانوهزینهزیادتوانستهاند
با استفادهکردهو اینفرصت از آورند.شماميتوانید رابهدست مشتریانی

صاحبانکسبوکارهایدیگر،واردمعاملهشوید.
صاحبانکسبوکارزیادیوجوددارندکهباخوشحالیحاضرخواهندبود
محصولشمارابهمشتریانخودشانبفروشندوسودقابلتوجهیبهدست

آورند.
بنابراین،مشارکتانتفاعیباعثميشوداززمان،هزینهوامکاناتدیگران
استفادهکردهومحصولتانرابفروشیدودیگراننیزازاینمعاملهسودببرند.
بهعبارتدیگر،»مشارکتانتفاعی«رابطهتجاریغیررسمیاستکهطی
را خود تجاری امکانات ميشوند حاضر سود کسب ازای به طرف دو آن،

بهاشتراکبگذارند.
برایتانفراهممیکندکهکسبوکارخود را امکان این مشارکتسودآور
راباحداقلسرمایهتوسعهدهید.ایننوعهمکاریهمچنینباعثميشود
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بدونتولیدمحصولاتزیاد،یاحتیکارمندانزیادکارخودراتوسعهدهید.
طرف یا شما کسبوکار از بخشی خرید معنای به انتفاعی« »مشارکت
مقابلیادخالتدرکارهاییکدیگرنیست.شریکانتفاعیبهسادگیبهشما
درکسبدرآمدبیشترکمکميکندوشماسودیبرایاودرنظرمیگیرید.
شریکهایشماميتوانندرقیبان،ارائهکنندگانمحصولاتوخدماتمکمل
نوع که درصورتی باشند، شما شغل با نامرتبط کاملًا کسبوکارهایی یا

مشتریانهردوکسبوکاریکسانباشند.
فروشندگان از ميتوانید ساختهاید، عکاسی آموزشی دوره یک اگر مثلًا

دوربینعکاسیبخواهید،آنرابرایشمابفروشند.

انواع مشارکت انتفاعی
۱-شریکتانمشتریانیجدیدبهشمامعرفیمیکندوشمابهازایهر

فروش،درصدیرابهشریکاختصاصميدهید.
۲-شماوشریکتانبهطورمشترکمحصولیجدیدتولیدمیکنیدوباکمک

یکدیگرآنرابهفروشرساندهودرسودحاصلسهیمميشوید.
۳-شریکشمابهازایدریافتمبلغی،محصولاتشمارابهمشتریانش

معرفیکردهوشمارابهعنوانمنبعیقابلاطمینانپیشنهادميکند.
۴-شماوشریکتاندرکنارفعالیتاصلی،کسبوکارجدیدیرابهوجود
آوردهودرتمامیفعالیتهایاینهویتحقوقیهمکاریکردهوسودراتقسیم

ميکنید.
۵-هرکدامازطرفینبخشیازامکاناتومنابعومهارتهایخودرادراختیار

اینشرکتجدیدقرارميدهد.

یکیازعواملمهمموفقیتیکشرکتایرانیارائهدهندهکارتاینترنت،آن
بودکهشروعبههمکاریباسوپرمارکتهاوفروشگاههاکردوبرایاولینبار،
کارتهایاینترنتاینشرکتتوسطسوپرمارکتهاارائهشد.اینمشارکت،

باعثپیروزیبرتمامیرقیبانشد.
مشارکت باشید، داشته بهخاطر همیشه مشارکت، برای مذاکره هنگام
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درصورتیپایدارخواهدماندکههردوطرفمعاملهبرندهباشند.پسهنگام
درنظرگرفتنسودبرایشریک،سخاوتبهخرجدهیدوسعیکنیدطرف

مقابلنیزکاملًاراضیوخوشنودباشد.
کافی دقت با ببرد، سود شما اندازه به که دارد اصرار مقابل طرف اگر
تمامیهزینههایخودرامحاسبهکردهوازمبلغنهاییمحصولکمکنیدتا
مقدارسود،معقولانهودرستباشد.درمحاسبههزینههابستهبندی،ارسال،

تخفیفهایدورهای،هزینهانبارودیگرمواردراهمدرنظربگیرید.

روش های همکاری با شرکا
مطالب شما که است آن مشارکت مشخص و ساده روشهای از یکی
تبلیغاتیومحتوایمناسبراتهیهکردهودراختیارشریکقراردهید.شریک
قرار دروبسایتخود را تبلیغشما مثلًا بهعهدهميگیرد. را تبلیغات شما
ميدهد.مشتریانبااوتماسميگیرندومبلغسفارشرابهاوميپردازندو
سفارشراثبتميکنند.سپسشریک،سودخودشرابرداشتکردهومبلغ
محصولرابهحسابشماواریزکردهومشخصاتوآدرسمشتریانرابرای
شماارسالميکندوشمامحصولرابرایمشترینهاییارسالميکنید.این

روشدومزیتدارد:
۱-مشخصاتخریداردراختیارشماقرارميگیردوبعدهاميتوانیدازاین

اطلاعاتبرایفروشبیشتراستفادهکنید.
۲-شریکشمابلافاصلهپولرابهحسابشماواریزميکند،زیراشماباید

سفارشرابرایمشتریبفرستید.
ایننوعمشارکتباحداقلتداخلدرکارهایطرفینوبایکتوافقساده

امکانپذیراست.
استفاده انتفاعی« »مشارکت امکان از شرکتها صاحبان از بسیاری
نمیکنند،درصورتیکهدرهرزمینهکاریحداقلچندهزارنفروجوددارند

کهميتوانندباشمامشارکتکنند.
شایدبتوانیدتبلیغاتیرابرایمشارکتباافرادجدیدانجامدهیدوبهطور

موقتی،بهجایتمرکزبرمشترینهایی،برجذبشریکهایجدیدکارکنید.
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مذاکره با رقیبان
ارائه شاید شوند. تبدیل انتفاعی شرکای به ميتوانند رقیب شرکتهای
پیشنهادهمکاریبهرقیبانکارناعاقلانهایبهنظربرسد.امااینکاردربرخی

ازمواردبهنفعشماست.
رقیباننیزمانندشمابهتبلیغاتوجمعآوریاطلاعاتتماسعلاقهمندان
این نمیکنند. خرید آنان از هیچگاه که دارند آنهاعلاقهمندانی مشغولند.
موضوعميتوانددلایلمتعددیداشتهباشد،مثلًامحصولرقیببسیارگران،
بسیارارزانیاشایدپیچیدهاست.بههرحالبرایعلاقهمندانبهاندازهکافی
جذابنیست.ایننوعافرادشایدحاضرباشند،محصولاتشماراخریداري

کنند.
بارقیبانمذاکرهکردهوآنانرامتقاعدسازیدکهبامعرفی شایدبتوانید
با بتوانید باید ببرند.شما نمیکنند،ميتوانندسود آنانخرید از افرادیکه
مهارتتمام،طرحمشارکتیراتنظیمکنیدکهسودومنافعطرفیندرنظر

گرفتهشدهوبرایرقیبتوجیهپذیرباشد.

مذاکره با شرکت هایی که اصلًا با کار شما ارتباطي ندارند
فروشندگانفراوانیوجوددارندکهزمینهکاریآنهااززمینهفعالیتشما
کاملًامتفاوتاست،امایکوجهمشترکدارید؛مشتریانآنهاطوریهستند

کهميتوانندمشتریانشماشوند.

مثالی از شرکای انتفاعی احتمالی
فرضکنیدکارشمافروشآیفونتصویریاست.بهترینمشتریان
باشند. تجاری مجتمعهای و ساختمانها سازندگان ميتوانند شما
سازندگانساختمان،خودمشتریچهکسانیهستند؟فروشندگانمصالح
ساختمانی،لوازملولهکشی،سیستمهایتهویه،دروپنجره،سرامیکو
...آیافکرميکردیدکهیکفروشندهسرامیکميتواندشریکانتفاعی

خوبیبرایفروشندهآیفونتصویریباشد؟
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آیاقبلًاچنینتصوریازمشارکتداشتید؟ميبینیدکهفرصتهایفراوانی
برایهمکاریوجودداردوبایدبادیدوسیعتریبهموضوعمشارکتانتفاعی

بنگرید.

یافتن افراد مناسب برای مشارکت انتفاعی
انواعکسبوکارهاییکهميتوانیدباآنهامشارکتداشتهباشید،عبارتند
آموزشگاهها، مغازهها، فروشندگان خدمات، ارائهدهندگان تولیدکنندگان، از:

نشریاتوروزنامهها،سازمانها،دارندگانوبسایتو...

نوع فعاليت                            رقيب                    مکمل
نامربوط

تولیدکنندگان
ارائهدهندگانخدمات

فروشندگان
آموزشگاهها

نشریات
سازمانها

صاحبانوبسایت

برایپرکردنجدولبالاميتوانیدازجستوجودراینترنت،بررسیکتاب
راهنمایمشاغلومشاهدهآگهیروزنامههااستفادهکنید.همچنینشرکتدر
سمینارهاونمایشگاههایمختلفميتوانددرپیداکردنشرکایجدیدکمک
و فروشندگان کارمندان، با مشورت مناسب، شرکای یافتن دیگر راه کند.
خریداراناست.پسازمدتیخواهیددیدکهتابهحالچهفرصتهایبزرگی

رابرایهمکاریبادیگرانوافزایشفروشنادیدهگرفتهبودید.
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برقراری تماس برای همکاری انتفاعی
پسازتهیهفهرستافرادوشرکتهایمناسببرایهمکاری،نوبتبه
اما برسد، بهنظر دشوار بسیار شاید اینکار آنانميرسد. با تماس برقراری
فراموشنکنیدکهپیشنهادشماهموارهبهگونهاياستکهطرفمقابلنیز
سودميبرد.بنابراینهنگامتماسکاملًاباانگیزهصحبتکنید.بهآناننشان

دهیدکهچگونهازهمکاریباشماسودخواهندبرد.
قبلازشروعبرقراریتماسهایتلفنی،متنکوتاهومناسبیتهیهکنید.
تمامیسؤالاتاحتمالیرادرنظرگرفتهوجوابهایمناسبوقانعکنندهای
برایآنهابیابید.خودراکاملًاآمادهکنید.شایدتحتفشارواسترسنتوانید
جوابهایخوبیارائهدهید.پسقبلازشروعتماسهاودرآرامشتکلیف
راشروعکنید.هنگامتماسسعی انجامدادهوسپسکار بهخوبی را خود
کنیدبهطورمستقیمباشخصتصمیمگیرندهصحبتکنیدکهمعمولاهمان

صاحبکسبوکاراست.

روش های افزایش فروش با مشارکت انتفاعی

روش اول
ایجاد پیشنهاد فروش مورد تایید شریک

که است آن سود برکسب علاوه شما، برای مشارکت جنبه مهمترین
زیادی بسیار ارزش جنبه این ميگیرید. قرار دیگر شرکت یک موردتأیید
اعتماد است توانسته فراوان تلاش صرف با شرکت یک دارد. شما برای
آن مشتریان به نتوانید بهراحتی شما شاید آورد. بهدست را خود مشتریان
شرکتمحصولیبفروشید.ولیآنشرکتبااستفادهازاعتبارخودمحصولات

شمارامعرفیميکند.
فوقالعادهای قدرت از دیگر، شخص یک توصیه همواره بازاریابی در
برخورداراست.اگرازشخصیخریدميکنیدوآنشخصشرکتدیگریرا
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معرفیکند،بهاحتمالزیادشمابهتوصیهآنشخصعملخواهیدکرد،زیرا
بهاواعتماددارید.

تهیه پیشنهاد مورد تأیید شریک
شماميتوانیدبهروشهایمتعددی،ازقبیلایمیل،نامه،تماستلفنیو...
پیشنهادهايخودراارائهدهید.اماهموارهبهیادداشتهباشیدکهدرمرحلهاول

اینمحتوایپیشنهادشمااستکهموفقیتدرفروشراتضمینميکند.
درفصلپنجمبهروشهایساختتبلیغاتپرفروشخواهیمپرداختو
درآنجابهصورتقدمبهقدم،مراحلساختتبلیغاتپرفروشراموردبحث
قرارخواهیمداد.اگرشریکشماموافقتميکندکهنامهایبرایمشتریانش
بفرستدتامحصولاتیاخدماتشمامعرفیشوند،بهترینگزینهآناستکه

خودتاننوشتنایننامهرابهعهدهبگیرید.

متن تبليغاتی را خودتان بنویسيد
۱-وقتیخودتانمتنراتهیهميکنیدميتوانیدبادرنظرگرفتناصول
تبلیغاتپرفروش،محتواییبسیارجذابتهیهکردهومشتریان ساخت

بیشتریرابهخریدترغیبمیکنید.
۲-شریکشمااحتمالًابسیارپرمشغلهاستواگرخودشمانوشتن
متنرابهعهدهنگیرید،اینکاربهتعویقخواهدافتادوحتیشایدهیچگاه

انجامنشود.

هیچگاهنوشتنمتنرابهدیگرانواگذارنکنید.اززبانشریکتانبنویسید
کهراهحلیعالیبرایمشکلیخاصپیداکردهایدوسپسمحصولخودرا
معرفیکنید.متننامهميتواندبسیاردوستانهودرعینحالبااحترامباشد.

البته،مسلماًبهشریکخوداینحقراخواهیددادکهنامهنهاییرابهدقت
خواندهودرصورتلزومتغییراتیدرآناعمالکند.بههرحالامضاوتأیید

شریکدرپاینامهقرارميگیرد،پساوحقداردنظراتخودرااعمالکند.
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شایدبراینوشتناولیننامهوقتزیادیصرفکنید.امااینکاردردفعات
بعدی،وقتبسیارکمتریخواهدگرفتوخواهیدتوانستباایجادتغییرات
درمتنقبلی،بهسرعتمتنجدیدیتهیهکنید.اینکارارزشصرفوقت

کافیرادارد.


ارسال از طریق پست
نامهتاییدشدهازطرفشریکرابابروشورکاملیازمحصولاتخودهمراه
کنید. قید را آنها قیمت همچنین و محصولات مزایای بروشور در کنید.
همچنینمتنیتهیهکردهودرآنتوضیحدهیدکهچراشماتوصیهشدهایدو

مشتریباخریدازشماچگونهراضیوخوشحالخواهدبود.
دربروشور،نظراتمتعددیازمشتریانراضیکهازهمکاریباشمالذت
ميبرندومزایایمحصولاتوخدماتشمارابهدیگرانتوصیهميکنند،قرار
دهید.حالتمامیایناطلاعاتراازطریقپستبهآدرسمشتریانشریک

خودارسالکنید.

ارسال از طریق ایمیل
آسانترینوسریعترینراهفروشبهمشتریانشریک،بازاریابیازطریق
ایمیلاست.اینروشبهظاهرسادهتأثیرعمیقیبربازاریابینوینگذاردهو
سالانهمیلیونهانفرازطریقتبلیغاتایمیلی،بامحصولاتآشناشدهوآنها

راخریداریميکنند.
البتهبسیاریازمدیرانبرداشتاشتباهیازبازاریابیباایمیلدارند.بازاریابی
باایمیل،ارسالپیامتبلیغاتیبهانبوهیازافرادکهمارانمیشناسندنیست.
ایننوعایمیلهاهرزنامهنامیدهمیشوندومعمولاذهنیتنامناسبینسبت
ایجادمیکنند.دراینبارهدرفصلششمصحبتخواهیم بهکسبوکارمان

کرد.
نوشتن بهجای است بهتر استفادهميکنید مارکتینگ ایمیل ازروش اگر
بیشتردعوتکنید. بهدریافتاطلاعات را متنطولانیوکامل،مشتریان
سپساطلاعاتاصلیرادروبسایتخودقراردهید.باایجادامکانپرداخت
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توانستدرهرساعت بانکی،مشتریانخواهند ازطریقکارتهای آنلاین
ازشبانهروزخریدخودراتکمیلکردهومنتظردریافتمحصولباشند.اگر
وبسایتنداریدازآنانبخواهیدتاباشماتماسبگیرندتااطلاعاتکاملاز

طریقایمیلدیگریابهصورتپستیدراختیارشانقرارگیرد.

تبلیغ یک صفحه ای برای گذاشتن در جعبه ارسال سفارش
یکیازآسانترینوکمهزینهترینروشهابرایرساندنپیامتبلیغاتیبه
مشتریانشریک،ساختتبلیغکوچکیکصفحهایاست.اندازهآنميتواند
حدودچهاربرابریککارتویزیتیاکمیبزرگترباشد.مزیتایننوعتبلیغ
آناستکهشریکشماميتواندبهراحتیهمراهتحویلسفارشهايخود

یکیاچندبرگازتبلیغشماراهمدرجعبهارسالسفارشقراردهد.
دراینتبلیغبهطورمختصربهارائهیکپیشنهادفروشویژهبپردازیدو
شمارهتلفنواطلاعاتتماسرارویآنبنویسید.حتیميتوانیدیادداشتی
ازطرفشریکتهیهکنیدکهبهمشتریتوصیهميکندکهفرصتخریداز

شماراازدستندهد.

تماس تلفنی مستقیم
بااینکهبسیاریازافرادعلاقهایبهصحبتبابازاریابانتلفنیندارند،اما
تماستلفنیمستقیمیکیازسودآورترینروشهابرایتماسبامشتریان
شریکاست.اینتماسبابازاریابیتلفنیمعمولیمتفاوتاست،زیراشریکتان
شمارابهمشتریمعرفیکردهاستومشتریانمعمولابهصحبتهایشما

توجهمیکنند.
شایدبرایشمانیزپیشآمدهباشدکهفردیناشناسباشماتماسميگیرد
وتوضیحميدهدکهیکیازدوستانیاهمکارانشمااینشمارهرابهاوداده
اگرهدفتماسگیرنده بگیرد.حتی باشماتماس استوتوصیهکردهکه
تنهادریافتکمکازماباشددربسیاریازمواردازکمکوراهنماییدریغ

نمیکنیم،زیرادوستمانمارامعرفیکردهاست.
رازموفقیتدرتماستلفنیآمادهکردنپیشنهادیمفیدوترغیبکنندهو

کوتاهبرایمشتریاست.
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روش دوم
یک حلقه ارجاعی بسازید

امروزه،تقریباًتمامیمشاغلکاملًاتخصصیشدهاند.آلرایسدرکتاب
»۲۲قانونتغییرناپذیربازاریابی«ميگویدکهباگذشتزمانهرفعالیتبه
درسالهایگذشته،طراحی مثلًا تقسیمميشود. فعالیتهایکوچکتری
وبسایتفعالیتیبودکهتوسطیکشخصانجامميشد.امروزه،طراحی
برنامهنویسی، است: شده تقسیم مستقل کسبوکار چندین به وبسایت
مشاوره آنلاین، پرداخت سیستمهای به سایت اتصال گرافیکی، طراحی

بازاریابیبرایفروشمحصولاتازطریقوبسایتو...
یکنفربهتنهایینمیتواندتمامیاینکارهاراانجامدهد.البتهاینخبر
مشاغل از حلقهای میتوانید شما باشد. شما بهنفع ميتواند و است خوبی
مستقلوغیررقیبرابههممتصلسازید.هرکدامازاعضایحلقهافراددیگر

حلقهرابهمشتریانشمعرفیميکند.

مثال های عملی
کسانیکهبهتدریسخصوصیدروسمشغولندميتوانندحلقهارجاعی
پرسودیراشکلدهند،بسیاریازشاگردانیکهبهمعلمخصوصیمراجعه
ميکنند،بهدنبالمعلمخصوصیبرایدروسدیگرنیزهستند.اگرشما
فیزیکتدریسميکنید،هرچهزودترچندمعلمدیگربیابیدکهریاضی،شیمی،

عربیودروسدیگرراآموزشميدهندوحلقهارجاعیخودراکاملکنید.
طراحانگرافیکیميتوانندباچاپخانههایبزرگ،مراکزچاپدیجیتال،
مجلاتآگهیگیرندهوحتیطراحانوبسایتیکحلقهارجاعیباارزش

تشکیلدهند.
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اومشتریانش دوستیداشتمکهکارشطراحیحرفهایوبسایتاست.
رابرایدریافتمشاورهبازاریابیبهمنمعرفیميکردومنهممشتریانی
راکهبهداشتنوبسایتعلاقهمندندبهاومعرفیميکردم.اینهمکاری
آنقدرگستردهشدوتعدادمشتریانمعرفیشدهبهیکدیگربهحدیرسیدکه
مجبورشدیمدرکنارهمدریکمحلکارکنیم.اوبهشرکتماآمدواکنون

بهصورتتماموقتبصورتشریکانتفاعیفعالیتمیکند.
البتهاینمجموعهميتواندچندینعضوداشتهباشد،مثلااگریکگرافیست
خوببیابیم،اوميتواندعضوسوماینمجموعهباشدوهرکدامازما،اعضای

حلقهرابهمشتریانمانمعرفیکنیم.

ارائهدهنده فروشگاههای برای ميخواهد گرافیست یک کنید فرض
خدماتچاپدیجیتالپیشنهادهمکاریتهیهکند.عنواننامهميتواندیکی

ازمواردزیرباشد:

• اگرهموارهبهدنبالکسبچندصدهزارتومانبیشترازراهطراحیبودهاید،
اماتواناییاستخدامیکگرافیستحرفهایراندارید،ميتوانمبهشماکمک
کنمتامبلغسفارشهايشما،حداقلازدههزارتاصدهزارتومانافزایشیابد.

• فروشگاهیکههمکاریبااورابهتازگیآغازکردهام،توانستدریکماه
۳۴۲هزارتومانسودبیشتریبکند.اگرشماهمميخواهیدازطراحیکسب

درآمدکنید،بدونآنکهحتییکریالخرجکنید،ایننامهرامطالعهکنید.

• بااضافهکردنتایپوطراحیگرافیکیبهخدماتخود،سودبیشتری
بدستبیاورید.برایاینکارحتینیازیبهبلندشدنازجایخودندارید.ما
آمادهایمسفارشهايراتحویلگرفتهودرکمتراز۲۴ساعتدرمحلشما

آنراتحویلدهیم.

حتیميتوانتمامیاعضایاینحلقهارجاعیرابهعنوانیکمجموعه
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بزرگترمعرفیکردواینباعثجلباعتمادبیشترمشتریخواهدشد.
خلاصهتمامیاینمطالبآناستکهشماميتوانیدچندشریکخوبو
قویبیابید.بینتمامیآنهاوخودتانارتباطبرقرارسازیدوهریکميتواند

شرکایدیگررابهمشتریانشمعرفیکند.

چگونه پیشنهاد خود را به شرکا ارائه دهیم؟
ارائه پیشنهادی ارجاعی برایتشکیلحلقه بهشخصی وقتیميخواهید
کنید،بهیادداشتهباشیدکهتنهاراهبرایشروعهمکاریایجادوضعیتبرنده
برایدوطرفاست.باایناستدلالپیشبرویدکهچگونهميتوانیدباعث

افزایشدرآمدطرفمقابلشوید.
درتهیهپیشنهادیترغیبکنندهبرایافراددیگرحلقهارجاعی،خودراجای

شخصمقابلقراردهید.آنهامعمولًابهدنبالچهچیزیهستند؟
غالبمشاغلکوچکبهدنبالاینمواردهستند.

بهمشتریانخودخدماتومحصولاتکاملتریارائهدهند،بدونآنکه
دردسرآنهازیادشدهیامجبوربهصرفهزینهایاضافهباشند.

کاربهخوبیوبهموقعانجامشودواشتباهاتکوچکبهحداقلبرسندتا
مسئولیتآنانزیادنشود.

کسب بیشتری و جانبی سود که کنند کاری بتوانند تلاش حداقل با 
کنند.

باشیوهایبیهمتا،خریدرابرایمشتریانلذتبخشسازند،بدونآنکه
روالکاردشوارترشود.

به دنبال افراد تأثیرگذار باشید
وقتیبهاینفکرهستیدکهباچهکسانیحلقهارجاعیتشکیلدهید،افراد
تأثیرگذارومعروفرادربالاتریناولویتقراردهید.گرافیستیکهطرحروی
جلدمجلهایپرفروشراطراحیميکند،ميتواندبسیارتأثیرگذارباشد،زیرا

بسیاریازافرادبرایکسبراهنماییبهچنینشخصیمراجعهميکنند.
که بپرسید مشتریان از خود کاری زمینه در تاثیرگذار افراد یافتن برای
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قبلازاجرایتصمیمیمهمبهچهکسیبرایمشاورهمراجعهميکنندویا
نظریههايچهکسیرامعیارخودقرارميدهند.

چنینافرادیکهدرزمینهکاریخودمتخصصهستندوتاثیرقابلتوجهی
برتصمیمدیگراندارندميتوانندمشتریانفراوانیرابهشماارجاعدهندتا

حدیکهقادربهرسیدگیبهمشتریاننباشید!

بازاریابی حلقه ارجاعی
باتجمعچندمتخصصوتشکیلحلقهارجاعی،تواناییشمابرایبازاریابی
هزینه و کنید تبلیغ بهصورتمشترک مثلًاميتوانید بیشترميشود. بسیار
از بسیاری برای تبلیغات هزینه شود. تقسیم حلقه اعضای بین تبلیغات

کارآفرینانطوریاستکهنمیتوانندتبلیغاتقابلتوجهیانجامدهند.
مخصوصاًدراوائلتأسیسشرکتشایدچاپتبلیغرنگیتمامصفحهدر
مجلهایمعروفامکانپذیرنباشد.اماباتشکیلحلقهارجاعیميتوانتبلیغات

بیشتریانجامداد،زیراهرکدامتنهابخشیازهزینهآنرامتقبلميشوند.

روش سوم
محصولات و خدمات دیگران را به مشتریانتان بفروشید

همانطورکهشرکاازفروشمحصولاتشماسودميبرند،شمانیزميتوانید
اقدامبهفروشمحصولاتدیگرانکنید.اینکارميتواندسودزیادیتولید
کند،زیراميتوانیدطیفمحصولاتخودراگسترشدهید،بدونآنکهنیازی
بهتولیدوانبارکردنمحصولاتداشتهباشیدوهمینطورميتوانیدخدماتی
ارائهدهیدکهرقیبانشمابهسادگینتوانندازآنتقلیدکنندوهمچنیندرآمد

خودراافزایشخواهیدداد.
برایشروعاینکاروفروشمحصولاتدیگران،ابتدایکیازآزمونهای
زیرراانجامدهیدتامطمئنشوید،محصولاتمناسبیرابرایعرضهانتخاب

کردهاید.
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آزمونی با مشتریان انتخابی انجام دهید
بهفروش اقدام بهآنهااعلامکنید انتخابیتماسگرفتهو بامشتریان
محصولاتجدیدیخواهیدکرد،ازآنهابخواهیدکهباتکمیلفرمنظرسنجی،
نظرخودرااعلامکنند.آیابهخریدمحصولجدیدعلاقهایدارند؟آیاپیشنهاد
بهتریبهجایفروشآنمحصولخاصدارند؟روشاعلامنظررابهطور
آیا که متوجهخواهیدشد نظرسنجی بررسی با بگویید. مشتریان به واضح

فروشمحصولیخاصعاقلانهاستیاخیر؟

به مشتریان تخفیف بدهید
نامهایبرایمشتریانبفرستیدودرآناعلامکنیدکهبرایشروعفروش
محصولاتجدید،تخفیففوقالعادهایرادرنظرگرفتهایدوازآنهابخواهید
درصورتتمایلسفارشخودراثبتکنند.اگرسفارشقابلتوجهیدادهشد
بلافاصلههمکاریراشروعکردهواقدامبهفروشمحصولاتهمکارانتان
کنید.بهیادداشتهباشیدکهتخفیفدادنروشمناسبیبرایفروشبیشتر

نیست.دراینموردخاص،شمادرحالانجامتحقیقاتبازارهستید.

به دنبال محصولات خاص و بی همتا باشید
مشتریانتان اما ندارید، آنرا تولید قصد که ميیابید خاصی محصول اگر
و کرده معرفی خود مشتریان به را محصول باشند علاقهمند آن به شاید

تقاضایسفارشکنید.عکسالعملآنهارابهدقتبررسیکنید.

روش چهارم
محصولی مکمل برای محصول پرفروش دیگران بسازید

معروف رستوران یک برای خاصی کیکهای ميتواند شیرینیپزی یک
درستکندیایکگرافیستحرفهایميتواندمکملخوبیبرایارائهدهندگان
یک ميدهند، نشان که هستند نمونههایی اینها باشد. چاپی خدمات
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یاخدماتمکمل ارائهدهندهمحصولات بهعنوان کارآفرینچگونهميتواند
برایمحصولیاخدماتیخاصمعروفشود.

محصولاتپرفروشمرتبطبهکارتانرابیابیدوبررسیکنیدکهچگونه
میتوانمحصولاتیاخدماتیبهعنوانمکملآنمحصولپرفروشعرضه

کرد.هموارهاخبارمربوطبهکارتانرابخوانید.
به را لازم خدمات و محصولات تمامی کسبوکار، صاحبان از بسیاری
مشتریارائهنمیدهند،شایدبهایندلیلکهبرایشانسودقابلتوجهیندارد
بهخوبی فرصتها این از ميتوانید شما ندارند. اختیار در کافی امکانات یا

استفادهکردهودرآمدخودراافزایشدهید.

دستور العمل اجرایی فصل چهارم

۱.فهرستیازتمامیشریکهایانتفاعیممکنتهیهکنید.براییافتناین
افرادازخودبپرسید:کدامکسبوکارهامشتریانیدارندکهمیتوانندمشتریان
منباشند؟اطلاعاتتماساینشریکهارابیابید.شایدآسانترینگزینهها
افرادیدربیندوستانوآشنایانشماباشند،یاحتیبرخیازمشتریانیا

تامینکنندگانشما.

متن کنید. انتخاب همکاری شروع برای را خاصی خدمت یا محصول .۲
تبلیغاتیبسیارجذابیبرایاینمحصولتهیهکنید.

تلفنی تماس آنان با کنید. تهیه شریکها برای همکاری پیشنهاد چند .۳
بگیریدوپسازتوافقاولیه،پیشنهادخودرابرایشانارسالکنید.

۴.هدفدقیقیتعریفکنیدتادرهرماهحداقلتعدادمشخصیشریکجدید
جذبکنید.کارراشروعکنید.
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۵.بررسیکنیدتاببینیدچهخدماتومحصولاتیراارائهنمیکنیدومشتریان
را ارائهدهندگانچنینمحصولاتوخدمات آنهاعلاقهمندهستند. به شما

بیابیدوبهمشتریانخودمجموعهکاملتریارائهکنید.

6.حلقهارجاعیقدرتمندیتشکیلدهید.اگرمشتریدربارههرنوعخدمات
جانبیمرتبطباکارتاننیازبهکمکدارد،اورابهافراددیگرحلقهارجاعی

معرفیکنید.

آیا کنید. فهرست را کارتان با مرتبط پرفروش خدمات و محصولات .7
میتوانیدمکملیبرایاینمحصولاتیاخدماتعرضهکنید؟
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یکیازآسانترینروشهابرایافزایشسریعفروش،استفادهازتبلیغاتی
استکهمخاطبراترغیبميکندتاباشماتماسگرفتهومحصولاتیا

خدماتشماراسفارشدهد.
تأثیرمستقیمتبلیغاتبلافاصلهنمایانميشود.وقتیدرروزنامهیامجلهای
انتشار، اول روز از باشد، جذاب مخاطبان برای تبلیغ اگر ميکنید، آگهی

تماسهاآغازميشوند.
تبلیغاتیکیازصنایعبزرگومهمجهاناست.درسال۲۰۰7بیشاز
هفتادمیلیارددلاربرایتبلیغاتهزینهشدهاست.هرسالهبهطورمتوسطپنج

درصدبرهزینهاختصاصدادهشدهبرایتبلیغاتافزودهميشود.
بسیاریازدارندگانکسبوکارباساختتبلیغاتناموثر،ضررقابلتوجهی
رامتحملميشوندوهمچنینلطمهبزرگیبرشهرتخودميزنند.تمامی
مطالبتبلیغاتیاعمازتبلیغاتمجلهها،بروشورها،نامههایتبلیغاتیو...باید

بهدقتومتناسببااصولبازاریابیطراحیشوند.
دراینفصلبهطورمختصربهاصولساختتبلیغاتپرفروشچاپیاشاره
ميکنیم.اگرميخواهیدتبلیغاتیبسازیدکهفروشآنشمارامتعجبسازد،

ادامهاینفصلرامطالعهکنید.
مدیران همچنین و تبلیغات سازندگان برای ميتواند فصل این خواندن
گرافیک یا طراحی آموزش به نميخواهیم اینجا در باشد. مفید شرکتها
بپردازیم،بلکهميخواهیمساختاریکتبلیغچاپیدرسترابررسیکنیمو

ببینیمیکآگهیازچهبخشهایپایهایتشکیلشدهاست.
هدفبیانتئوریهایخستهکنندهنیست،بلکهبهجایتوضیحاتفراوان،
فصل این پایان در شما کرد. خواهیم بررسی را تبلیغ یک ساخت مراحل
احتمالًاخواهیددیدآگهیفعلیچقدرمیتواندبهترشودوباایجادتغییراتدر

آنفروشتانراافزایشخواهیدداد.
باساختوچاپتبلیغاتناموثردرحقیقتبخشیازسرمایهشرکترادور
دستبهکار زودتر هرچه پس ميشوید. متحمل را بزرگی وضرر ميریزید

شویدتااینضرررابهسودیقابلتوجهتبدیلکنید.



شکستن مرزهای فروش

113

دیویداگیلوی– یکیازاسطورههایتبلیغات-ميگوید:»دوآگهیدرباره
محصولیمشابهدریکروزنامهچاپشدند.فضایتبلیغهردویکسانبودو
هردوازیکعکساستفادهکردهبودند.امایکیازآنها۱۹/۵برابردیگری

فروشایجادکرد.«

فورد شرکت ميدهند. کاهش را فروش که دارند وجود آگهیهایی
طبق ميکرد. چاپ آمریکایی مجله یک در متناوب بهطور را آگهیهایی
نظرسنجیکهبهعملآمدافرادیکهآنآگهیراندیدهبودندتمایلبیشتری

بهخریداتومبیلفوردداشتند!
متاسفانهحتیبسیاریازتبلیغاتشرکتهایبزرگومطرحغیرعلمیو
غیرموثرهستند.معیارمناسببودنیکتبلیغمعمولافروشآناست.البته
برای بلکه لحظهای، فروش ایجاد قصد به نه که دارند وجود آگهیهایی
برندسازیوایجادتصویریمناسبازیکشرکتیاکالاساختهميشوند،
امادراینبخشبهطورعمدهدربارهتبلیغاتیصحبتمیکنیمکههدفآنها

فروشمحصولاتاست.
ساختتبلیغاتپرفروشراهنگامیآغازکنیدکهبهمحصولخودوکیفیت
آنمطمئنهستید.هدفازساختتبلیغات،فروشمحصولاتبیکیفیتو

بیارزشنیست.
اشتباهیکه ایجادنمیکنند؟تصور تبلیغاتفروشکافی از بسیاری چرا
اما بسازد، مناسبی تبلیغات گرافیستميتواند استکهیک آن دارد وجود
بخشمهمتبلیغساختارآناستوتنهاکسیميتواندآنرابهدرستیبسازد
نگران البته باشد. داشته تبلیغات و بازاریابی زمینه در کافی اطلاعاتی که

نباشید،هراطلاعاتیکهبهآننیازدارید،دراینجاگفتهخواهدشد.
پرفروش تبلیغات نميتواند هرکسی اما بسازد، تبلیغات ميتواند هرکسی

بسازد.
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آماری از سهم انواع تبليغات در بازار
۳۹درصدمجلهها

۲۹درصدتبلیغاتپستی
7درصدتلویزیون
7درصدبیلبورد
۳درصداینترنت

۳درصدتبلیغاتفروشگاهی
۱درصدکتابهایمشابهکتاباول

۱۱درصدروشهایدیگر

باپیشرفتفناوريورایجشدنتبلیغاتاینترنتیو...هنوزتبلیغاتچاپیدر
مجلههابالاترینجایگاهراازلحاظاختصاصبودجهبهخوددارد.

تأثیرگذاری تبلیغات در نشریات
درنشریاتچاپیروزنامههابیشترینخوانندهرادارند.هرروزنامهبهطور
متوسطتوسطدونفربهجزخریدارخواندهميشود.مردمبیشترینعلاقهرا
بهتبلیغاتچاپیدارند.هنوزهمبسیاریازمردممایلبهدریافتکاتالوگ
وتبلیغاترایگانهستند،درصورتیکهبیشترآنهابهتبلیغاتتلویزیونیو

اینترنتیتوجهنمیکنند.هرسالهبرآمارتبلیغاتچاپیاضافهميشود.

فرق تبلیغات با اطلاع رسانی
تبلیغخوانندهرابرمیانگیزاندتااقدامیانجامدهدکهآناقداممعمولًاتماس
باشما،درخواستاطلاعاتبیشتریاسفارشکالااست،ولیاطلاعرسانیتنها

ازوجودمحصولیاخدماتیآگاهیميدهد.
و ميپردازند تبلیغات برای زیادی مبلغ کسبوکار، صاحبان از بسیاری
بقوسیان، »دکتر مانند نوشتههایی ميپردازند. اطلاعرسانی به فقط سپس
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متخصصگوشوحلقوبینی«تبلیغمحسوبنميشود،ایننوعنوشتهها
تأثیرقابلتوجهیدرافزایشفروشندارند.اگربهطوراتفاقیازجلویمطب

دکترعبورکنیدوتابلویآنراببینید،همیناطلاعاترابهدستميآورید.

مراحل ساخت تبلیغات پرفروش

1-انجام تحقيقات
قبلازشروعبهساختتبلیغات،بایدتحقیقاتکافیانجامشود.یکیاز
درباره تحقیقات انجام ميشود، گرفته نادیده معمولًا که مواردی مهمترین
رقیبان،محصولاتآنهاونحوهتبلیغآنهااست.اگرشماتنهاشخصروی
کرهزمینبودیدکهچنینمحصولیدارید،نیازیبهانجامتحقیقاتنبود،اما
اگرمحصولاتیمشابهکالایشماوجوددارند،دربارهآنهاتحقیقکنیدتا
تفاوتهاونقاطقوتمحصولخودرابیابید.مشتریانسرانجامبایدازبین

شماورقیبانیکیراانتخابکنند.
تحقیقاتبعدیرویمشتریاناحتمالیانجامميشود.آنهادرچهردهسنی
چه تحتتأثیر چیست؟ آنها علایق است، چقدر آنها تحصیلات هستند،

افرادیهستندوچراحاضرخواهندشدمحصولشمارااستفادهکنند؟

پوشهایتهیهکنیدوتمامیتبلیغاترقیبانراازمجلاتونشریاتجداکرده
ودرآنپوشهقراردهید.بروشور،کارتویزیتوتماماقلامتبلیغاتیرقیبان
راجمعآوریکردهوقبلساختهرگونهمطلبتبلیغاتیآنهارابررسیکنید.
نکاتمشترکآنهارابیابید.نقاطضعفتبلیغاترقیبانراپیداکنید.قبلازشروع

ساختتبلیغات،محتویاتاینپوشهرابررسیکنید.
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2- عنوان تبليغ
عنوانمهمترینبخشیکتبلیغچاپیوهمینطورتبلیغاتآنلاینبهشمار
ميرودوبرایموفقیتتبلیغحیاتیاست.وقتیروزنامهميخوانید،چهچیزی
شمارابهخواندنمقالهایخاصترغیبميکند؟بلهعنوانمقاله.درحقیقت
خواندنروزنامهبررسیعناویناستوهرگاهبهعنوانجالبیبرسید،متن

آنراميخوانید.

چرا باید در تبليغات از عنوان استفاده کنيم؟ 
ادامه کهحاضرشود بهنحوی است مخاطب عنوانجلبتوجه هدف
اگر است. شما تبلیغ برای تبلیغی خود عنوان واقع در بخواند. را تبلیغ
تبلیغچگونه بقیه نیست نباشددیگرمهم ترغیبکننده عنوانجذابو

باشد،زیرابسیاریازمخاطبانازخواندنآنصرفنظرمیکنند.

چگونه عنوان مناسبی بیابیم؟
عنوانميتواندیکیازمواردزیرباشد:

واقعیت یا اخبار.مثال:استفادهازبانکداریالکترونیکیدردوازدهماهاخیر
۵7درصدافزایشداشتهاست.

اشاره به محبوبیت.مثال:سونیميگویدپنجمیلیوننفرپلیاستیشن۳
راخواهندخریدحتیاگربازینداشتهباشند.

داروهای بهعلت که افرادی مثال: بحث برانگیز. موضوع  یک  طرح 
تجویزشدهميمیرندبیشازکاربرانداروهایغیرقانونیهستند.

استفاده از واژه چگونه.مثال:چگونهدربورسشرکتکنیم،بدونآنکه
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بورس برایفروش را اخطارمهم پنج آیا بدهیم؟ ازدست ریال حتییک
تشخیصميدهید؟

شما توالت از که خانه در وسیله چهار مثال۱: ذهنی. تصویر  ساخت 
کثیفترهستند.مثال۲:خودرادرخانهرؤیاییخودببینید.

خطاب مستقیم.مثال:بارزومهکاریخود،دیگرانرادرکمتر۳۰ثانیه
تحتتأثیرقراردهید.

غافلگیری.مثال:هشتاددرصدنامههایهرزدنیاازطرفدهنفرتوزیع
ميشود!

داستان یک خطی.مثال:بانکحسابفردیراکههفتسالازدسته
چکاستفادهميکردمسدودکرد.آیاشمادوزادهاشتباهیراکهاوانجامداد

تکرارميکنید؟

اتومبیلهای رانندگان مورد در که شایعهای آیا مثال: سوال. طرح 
گرانقیمتگفتهميشود،حقیقتدارد؟

ایجاد نیاز.مثال:چهاردهمادهغذاییکههرکسبرایسلامتیبهآنها
نیازدارد.

نقل قول.مثال:مایکرسافتميگوید،دانشآموزانميتوانندنرمافزارآفیس
رابدزدند...ببینیدچقدرراحتميتوانیدازتخفیفهایقانونیاستفادهکنید.

ارائه تضمین.مثال:سهساعتبهمنفرصتبدهیدتا۳۵راهتضمینی
برایافزایشکاربرانسایتبهشمانشاندهم.
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زیرمیتوانیدتشخیص بررسی۱۰مهیار با بهذهنتانرسید هرگاهعنوانی
دهیدکهآیاعنوانموردنظرمناسباستیاخیر.عنوانمناسبعنوانیاست

کهحداقلچندموردازدهموردزیردرآنرعایتشدهباشد.

ده معیار برای تشخیص مناسب بودن عنوان
1- آیا عنوان بزرگ ترین مشکل، نگرانی یا آرزوی مشتری را مورد 

هدف قرار داده است؟
از باشد.یکی یاخودمحور نبایدخستهکننده،کلیشهای،گیجکننده عنوان
نامناسبترینعناوین،نوشتننامشرکتیاکسبوکاربهجایعنواناست.
بهیادداشتهباشیدکههدفاصلیعنوانایجادجلبتوجهاستتامخاطبرا

بهخواندنادامهتبلیغترغیبکند.

مثال هایی از عناوین نامناسب
• دکتربقوسیان،متخصصکمردردبا۲۵سالسابقه

• شرکتمدیرسبزبامجربترینگروهمشاورهدرایران
• فروشسرامیکوکاشیبامناسبترینقیمتممکن

بهجایاینجملاتکههیچتأثیریدرترغیبخوانندهندارند،ميتواناز
عنوانزیراستفادهکرد:

تبدیل عنوان های بالا به عنوان هایی تاثيرگذار
• چگونهکمردردخودرادر۲۲روزازبینببرید،کاملًاتضمینی
• فروشخودرادرکمتر۹۰روزحداقل۱8درصدافزایشدهید.

• آیابهفکربازسازیخانهیامحلکارخودهستید؟
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اغلبآگهیهایمجلههانامکسبوکارخودرادرمحلعنوانقرارميدهند
ودرصدبالاییازخوانندگانراازدستميدهند.

دربررسیکهتوسطشرکتمدیرسبزبر۳۰۰آگهیمجلههایایرانیانجام
شد،مشخصشدکهدر7۱درصدآگهیهایمجلههایایرانی،بهجایعنوان

نامکسبوکارنوشتهشدهاست.

2- آیا از عناوین ابهام برانگیز، خنده دار و با مزه استفاده مي کنید؟ 
ميکنند فکر مردم از بسیاری کنید. عوض را عنوان است، اینطور اگر
نمایش به آنرا طراح هوشمندی یا و بخنداند را مردم باید خوب تبلیغات
عناوینی تبدیلشدهاند. بیمزه لطیفههای به رادیوییعملا تبلیغات بگذارد.
مانند»زنگهاکهراصداميکنند؟«شایدجالبباشد،اماباعثفروشبیشتر
نميشود.عنوانیباعثفروشميشودکهاحساساتافرادرابرانگیزاندودر
آنهاانتظاردستیابیبهمحصولراایجادکند.یادتاننرود،هدفازتبلیغات
فروشبیشتراست.عنوانیمانند»گامیدیگردرارتقايصنعت«ازعناوین

نامناسبومبهماست.

3-آیا عنوان از واژه های قدرتمند استفاده مي کند؟
آگهی بررسیصدها با افزایشفروشميشوند. باعث قدرتمند واژههای
پرفروشواستخراجواژههایمشترک،چندتاازآنهاراذکرميکنیم.سعی
کنیدحداقلیکواژهقدرتمنددرعنوانخوداستفادهکنید.واژههایقدرتمند
باعثجلبتوجهمیشوندواحتمالخواندهشدنآگهیوهمچنینفروشرا

افزایشمیدهند.

واژه های قدرتمند برای استفاده در عنوان
رایگان،شما،مالشما،چگونه،پیشرفتغیرمنتظره،سریع،آسان،
ناشناخته،کشف،عجیب،شگفتانگیز،راز،سرانجام،اکنون،تضمینی،

جدید
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4-آیا عنوان مشتری را مخاطب ساخته است یا بسیار کلی است؟
سعیکنیدباعنوانبازارهدفموردنظرخودراجداکنید،همانطورکهدر
یکجمعیتباصدازدندوستخود،اوراازدیگرانجداميکنید.درخواننده

ایناحساسراایجادکنیدکهتبلیغدقیقابرایاونوشتهشدهاست.
بهعنوانمثال:چگونههرمرد۵۰تا6۵سالهميتواندازاینروشجدید

برایبهبودکمردردخوداستفادهکند؟
عنوانیمانند»یکفرصتاستثنایی«بسیارکلیاستوگروهخاصیرا

موردهدفقرارنميدهد.

5- آیا شکل بندی عنوان مناسب است؟
منظورازشکلبندیهمانظاهرگرافیکیعنواناست.ازفونتهایبزرگ
استفادهکنیدوسعیکنیدعنوانیکخطراپرکند.ازرنگهایمعکوس
از بسیاری البته، ندهید. قرار مشکی زمینه بر را سفید متن نکنید. استفاده
سازندگانتبلیغاتبرایجلبتوجهاینکارراانجامميدهند،اماسالهابررسی

نشاندادهکهاینکارمیزانپاسخبهآگهیراکمترميکند.

6- آیا عنوان علایق شخصی خواننده را تحریک مي کند؟
تمامچیزیکهخوانندهبهآنفکرميکندآناستکهآگهیچهسودی
دیگر چیزهای و شما شرکت نام کاری، سابقه به خوانندگان دارد. برایش
اهمیتنميدهند،مگرآنکهاحساسکننددرتبلیغشماسودیبرایآنها
وجوددارد.آنهاميخواهندبدانندکهاگرمحصولشمارابخرندچهچیزی
زیبایی و تحسین غرور، بهدنبالعلایق،عشق، مردم میآورند. بهدست را

هستند.یکیازاینمواردراموردهدفقراردهید.

7-آیا عنوان کاملًا واضح و شفاف است؟
اگرازعناوینگیجکنندهوابهامبرانگیزاستفادهکنید،بخشیازخوانندگانرا
ازدستخواهیدداد.عنوانبایدبهسادگیوبهراحتیخوانندهرابهادامهآگهی
هدایتکندوجایحدسوگمانباقینگذارد.بهعنوانمثال،عنوان»یک
آگهییک این موردچیست. در آگهی نميکند استثنایی«مشخص لحظه
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عطربودکهدرمجلهموفقیتچاپشدهبود.البتههدفاینتبلیغافزایش
فروشنبود،بلکهبرندسازیموردنظرسازندهبود.

8- آیا عنوان ویژه و دقیق است؟
شنیدهاند دروغ آنقدر مردم ميشود. آن اعتبار باعث عنوان بودن دقیق
کهبهتبلیغاتکاملًابدبینهستندوادعاییجدیدرابهسختیباورميکنند.
فردیبهنامستگادینکتابیبانام»تمامیبازاریاباندروغگوهستند«نوشته
استودرآنتوضیحمیدهدکهپیشفرضبسیاریازخریدارانآناستکه
فروشندهدروغگواست.اگربهکلیگوییوادعاهایبزرگبپردازیم،بهخریدار

کمکمیکنیمتاازخریدانصرافشود.

مثال
عنوان»چگونهدریکماهیکمیلیونتوماندرآمدکسبکردم«
نامناسباست.عنوان»چگونهدریکماه۹6۳۱۰۰توماندرآمدکسب
کردم«دقیقاست.آیاميبینیددومیچقدرباورکردنیتراست؟جملهدوم
درآمدکمتریراپیشنهادميکند،اماباعثفروشبیشتریخواهدشد.
خوانندهبهطورناخودآگاهفکرميکندشماحقیقتراميگوییدزیرامبلغی

خاصراذکرکردهاید.

9- آیا برای تهیه عنوان وقت کافی اختصاص داده اید؟
معمولًاانتخابعنوانبهوقتزیادینیازداردوبهاندازهتمامیبخشهای
دیگرآگهیاهمیتدارد.بسیاریازسازندگانتبلیغاتخودرامقیدميسازند
انتخابکنند. آنهارا از بنویسندوسپسیکی کهمثلاحداقل۱۰۰عنوان

یادتانباشداگرعنوانمناسبنباشد،فرقینميکندبقیهآگهیچگونهباشد.

10- آیا عنوان باورکردنی است؟
ادعاهاییکهخوانندهراعصبیميکند،باعثازبینرفتنفروشميشود.
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شخصیادعاداشتميتوانددرآمدهرحسابداررادرمدتسیروزسهبرابر
کند.اینادعاباورکردنینیست.اگرادعاهاییاینچنیندارید،آنرادرعنوان

جایندهید،بلکهدربخشنظراتمشتریانبنویسید.

101 عنوان برای ساخت تبليغات پرفروش
باعضویترایگاندرسایتwww.modiresabz.com ومراجعهبه
بخشمحصولاتمیتوانیدکتابچهالکترونیکیرادانلودکنیدکهشامل
۱۰۱عنواننمونهبرایاستفادهدرتبلیغاتاست.اینعنوانهابهصورت
کلیتهیهشدهاندوهرکدامازآنهاجاهایخالیدارندکهمیتوانیدمتناسب
باکارتانآنهاراپرکنید.اینعناوینازبینچندصدتبلیغموفقانتخاب

شدهاند.

20 راه برای ساخت عناوین جذاب
1- سرعت دستیابی به نتیجه را با آمار و ارقام بیان کنید

ترجیح دارد،درخریدهایپستیمردم زیادی اهمیت برایمردمسرعت
ميدهندازفردیخریدکنندکهکالارازودتربهدستشانميرساند.همچنین
دوستدارندبااستفادهازمحصول،درکمترینزمانبهنتیجهموردنظربرسند.
اگربهترینقرصهایلاغریرابفروشید،امازمانتأثیرآنهایکسالباشد،

بهاحتمالزیادشکستخواهیدخورد.مثالیازعنوانمناسب:
»ببینیدچگونهدکتربقوسیانترسازارتفاعشمارادرپانزدهدقیقهدرمان

ميکند.«

2- میزان نتایج را با عدد بیان کنید
... قابلتوجه،سریعو بهمقدار مانندخیلی، نامفهوم ازمقادیر درعنوان،

استفادهنکنیدمگرآنکهآنهارابامقداریواقعیهمراهسازید.
مثال:روشیبرایلاغریسریع،درششهفتهگذشته،هشتکیلووزن

کمکردم.
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3- نتایج خود را با نتایج رقبا مقایسه کنید
مثال:یکسایتمعمولیدرماهبهطورمتوسط۴8هزارتوماندرآمدکسب
آیا است. ماه در تومان ۲۳۰هزار مدیرسبز، سایت اعضای درآمد ميکند.

ميخواهیددلیلآنرابدانید؟

4- به تصویر کشیدن نتیجه
مثال:منروشهایبازاریابیمختلفیراامتحانکردمونتیجهاینگرفتم،
تاسرانجامروشژانبقوسیانراامتحانکردم،درهفتهاول۳۲۰هزارتومان

سودکردم.

5- نتیجه را به پارادوکس تبدیل کنید
بهمخاطبنشاندهیدکهشایددیدگاهاشتباهیدرموردموضوعموردنظر
دارد.مثلابسیاریازافرادتصورمیکننددرآمدبیشترفقطبهکارکردنبیشتر

بستگیدارد.
مثال:منباسایتمهیچدرآمدینداشتمتااینکهکمترکارکردمودرآمدم

بیشترشد!

6- به اعتراضات معمول پاسخ دهید
یکیازمهمتریندلایلعدمخرید،پاسخدادهنشدهبهاعتراضاتمشتری
است.مثال:سرانجامراهیبرایکسبدرآمدازاینترنت،حتیاگرازکارکردن

باکامپیوترتنفردارید.

7- نتایج را با افراد آشنا و سرشناس مرتبط سازید
تاثیرجمعوافرادسرشناسبرتصمیمگیریهایخریدغیرقابلانکاراست.
میکنند، استفاده خاصی موی ژل از شما دوستان تمامی بدانید اگر شما

ترغیبمیشویدهمانخریدراانجامدهید.
مثال:وقتیدریافتمهنرپیشهمعروفژانبقوسیانازژلموی...استفاده

ميکند،نظرمکاملاعوضشد.
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8- نتیجه را به سوال تبدیل کنید
مثال:آیاميخواهیددرسهماهبهمکالمهباافرادانگلیسیزبانبپردازید؟

9- اطلاعات مفیدی را برای دستیابی به نتایج بیان کنید
ازبهترینروشهابرایجذبمخاطب باارزش دادناطلاعاترایگانو
است.مثال:دانلودکتابالکترونیکیرایگانهفتقدمبرایرسیدنبهوزن

ایدهآل

10- داستانی از موفقیت شخصی بگویید
مغزانساناغلباطلاعاترابصورتتصویروداستانذخیرهمیکند.برای
مطالب از بسیاری و دارند داستان به فراوانی مردمعلاقه که است همین

آموزشیدرقالبداستانارائهمیشود.
مثال:چگونهتوانستمدرکمترازیکماههزارجلدازکتابمرابفروشم.

11- نتیجه را با اعتبار کسب و کارتان همراه سازید
مثال:مشاورینباتجربهمدیرسبزباتیمیشامل۱78مشاورحرفهای،به
شماکمکميکنندتادرکمتراز۳ماهفروشراحداقل۲۱درصدافزایش

دهید.

12- نتیجه را به صورت قبل از... و بعد از... بیان کنید
مثال:قبلازاستفادهازدستگاهبدنسازیانواعرژیمهاراامتحانکردم،
امابعدازآنباتلاشیکمتربهوزنمناسبرسیدموتوانستمدریکماه۵

کیلووزنکمکنم.

13- بر جدید بودن تأکید کنید
مردمبهدنبالچیزهایقدیمیوتکرارینیستند.آنهابهدنبالمواردجدید

هستند.برایواضحترشدنمطلبلطفاایندوعنوانراباهممقایسهکنید:
۱.روشیبرایافزایشحافظهدر۳روز
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۲.روشیکاملًاجدیدبرایافزایشحافظهدر۳روز
تاثیرعنواندومبسیاربیشترازعنواناولاست،زیرادرعنواندومبرجدید

بودنتاکیدشدهاست.

14- بر پیشنهاد فروش منحصر به فردتان تأکید کنید
مثال:دورهآموزششنا،درسههفتهبافیلمآموزشیرایگان.

15- مشتری را به مبارزه بطلبید
مثال:منباروشهایقانونیتوانستممالیاتخودرابهنصفکاهشدهم،

شماچطور؟

16- طرز فکر مشتری را زیر سؤال ببرید
البتهاینروشهمیشهکارسازنیستوبایدبااحتیاطاستفادهشود،زیرامردم

معمولاعلاقهایبهتغییردیدگاهخوددربارهیکمحصولندارند.
نداشتن بلکه نیست، سرمایه نداشتن کارآفرینان از بسیاری مشکل مثال:

پشتکارکافیاست.

17- به خواننده هشدار دهید
خانممایابوردودرپنجمینکنفرانسبازاریابیسخنرانیداشتندودرتحقیقاتی
انجامدادهبودندمشخصشدهبود ازدخانیات تبلیغاتعدماستفاده بر که
کههشدارتاثیربسیارقویترینسبتبهترغیبوتشویقدارد.ولیاینگونه
تبلیغاتمعمولااثرگذاریکوتاهمدتیدارندوخیلیزودبرایمخاطبانعادی

میشوند.مثال:باتبلیغاتنادرست،پولخودرادورنریزید.

18-پیش بینی کنید
چرافکرميکنمتادوسالآینده،هرفروشگاهییکسایتدراینترنت

خواهدداشت.
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19- واقعیتی حیرت آور ذکر کنید و آن را به سود تبدیل کنید
مثال۱:یکعروسکهزارتومانیباقیمتهفتادهزارتومانبهفروشرسید.

مثال۲:میزکارمرامرتبکردم،روزی۴۵دقیقهوقتبیشترداشتم!

20- یک سوال چندگزینه ای مطرح کنید
مردمعلاقهفراوانیبهسوالاتچندگزینهایوحلمساله،جدولوموارد
مشابهدارند.بنابریناگردرعنوانازاینموارداستفادهکنیدمعمولاجذابیت

تبلیغبیشترمیشودوتوجهرابهخودجلبمیکند.
مثال:آیاشماهمدرخریدخانهایناشتباهاتراتکرارميکنید؟

3- متن تبليغ
جلبتوجه از پس است. آگهی عنوان ادامه حقیقت در آگهی بند اولین
خوانندهتوسطعنوان،بایداورابهخواندنادامهمتنتشویقکنید.درواقع
اگردرعنوانقولیمیدهیددرمتنبهروشرسیدنبهآناشارهمیکنید.بند

اولآگهیميتواندیکداستانباشد.

مثال:
ازکاراخراجشدهبودم،پولمتمامشدهبود.اگردرخانهتفنگداشتمآنرا
برسرمگذاشتهوشلیکميکردم.منکارمرابهعلتبیماریازدستدادم،
صورتحسابهاوقبضهااطرافمراپرکردهبودند.اگرشماهمدرشرایطی

مشابههستید،امیدتانراازدستندهید.
دربیانداستاناصلسادگیوهمچنینمفیدومختصربودنرارعایتکنید.
اگرجملهایمينویسیدکهدرخوانندههیچاحساسیایجادنميکند،آنراحذف
کنید.خوانندهتوجهمحدودوکوتاهیدارد.وقتاوراتلفنکنید.دربنداول
آگهیمطالبیراننویسیدکهخوانندهازآنهااطلاعداردوهیچارزشیندارند.
مثلًاننویسید:مابایدازپوستمانبهخوبیمراقبتکنیمیاهرورزشکاریارزش
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مکملهایغذاییراميداند.بهجایتلفکردنفضابابدیهیاتمستقیماًسراصل
یامستقیماً کنید بازگو را داستانی یاميتوانید آگهی متن در بروید. مطلب

پیشنهادبینظیرخودراارائهدهید.
البتهبسیاریازتبلیغاتموفقهیچگونهمتنپیوستهایندارند.بنابریناین

بخشتبلیغبخشیضرورینیستومیتوانآنراحذفکرد.

4- نوشتن مزایای محصول به صورت نکات کليدی
نکاتکلیدی،بخشمهمیازتبلیغاتراتشکیلميدهدکهباعثفروش
محصولميشود.نکاتکلیدیجملاتیهستندکهبایکنگاهقابلخواندن

هستندومعمولاباعلامتیمانند• آغازمیشوند.
محصول مشخصات کلیدی نکات بخش در تبلیغ سازندگان از بسیاری
باعث اما هستند، مهم معمولًا محصول مشخصات البته، ميدهند. ارائه را
افزایشفروشنميشوند.شمابایدسعیکنیدبخشعمدهایازنکاتکلیدی
رابهمزایایمحصولاختصاصدهید.دراینجابسیارمهماستکهبهفرق

بینمشخصاتمحصولومزایایمحصولپیببریم.
مشخصاتمواردیهستندکهمحصولآنرادارد.مزایامواردیهستندکه

مشتریبااستفادهازمحصولآنرابهدستميآورد.
شمابایدسعیکنیدبرمزایاتأکیدکنید،نهبرمشخصات.اگرازمشخصات
بیانکنید.مزایادرحقیقتعناوین نیز استفادهميکنید،حتماًمزایایآنرا
به را خواننده و کرده بهخودجلب را خواننده توجه که کوچکتریهستند
محصولعلاقهمندميکنند.چرامزایارابهصورتنکاتکلیدیبیانکنیم،نه
متونطولانی؟چونمعمولًاافرادبهخواندنمتنپیوستهعلاقهمندنیستند

وترجیحميدهندنکاتیکوتاهوفهرستواربخوانند.
مزایانقشبسیارمهمیدارندوخوانندهرابرایمشاهدهقیمتمحصول
آمادهميکنند.اگرکالایی۱۰مزیتبرجستهداشتهباشد،مشتریتوقعقیمت

بالاتریراخواهدداشت.
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تفاوت مشخصات و مزایای محصول
درنکتههايکلیدییککرمضدآفتابنوشتهميشود:حاویعصاره
جلبکهایدریایی.اینیکیازمشخصاتمحصولاستوبهتنهاییدرفروش
تأثیریندارد،امامزیتآنایناست:جلبکهایدریاییموجوددراینکرمباعث

حفظزیباییوشادابیپوستميشوند.
آیابهتفاوتمشخصهومزیتتوجهکردید؟

درصورتلزومميتوانیدتانصفکاغذرابهمزایایمحصولاختصاص
دهید.مزایاباعثایجادارزشميشوندوتمامینتایجاستفادهازمحصولرا
درخودخلاصهميکنند.نکاتکلیدیرادرکجایتبلیغقراردهیم؟درزیر

عنوانیاقبلازقیمتمحصول.
برچیزهاییکهمشتریدریافتخواهدکردتمرکزکنید.مردمکالارابرای
دارو انجامميدهد.مردم برایشان یعنیچیزیکهکالا نتایجآنميخرند،
ميخرندتاازدرددوریکنند،خانهميخرندتاامنیتداشتهباشند.کتابرمان

ميخرندتاازواقعیتفرارکنند.
بسیاریازشرکتهاباارائهمشخصاتمحصولدرآگهیفضاوپولخود
راتلفميکنند،ولیبهمشترینميگویندمشخصاتچگونهبهمشتریسود
ميرسانند.آنهاباافتخاراعلامميکنندمحصولجدیدشانچقدرفوقالعاده

است،امانميگویندچگونهباعثحلمشکلیازمشتریميشود.
درنکاتکلیدینبایدسؤالیبرایمشتریانپیشبیاید.مطالببایدکاملا

واضحومشخصنوشتهشوند.
ازخودخواهد اگرمحصولشمادارایخصوصیتخاصیاست،مشتری
پرسید،آنخصوصیتچهاهمیتیبرایشدارد؟درمشخصاتیکتبلیغرنگ
موبرایآقایاننوشتهشدهبود،دارایآمونیاککم!مشتریازخودخواهد

پرسید،چهاهمیتیدارد؟
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برای پی بردن به مزایای محصول سوالات زیر را بپرسيد:
ازشماخریدميکنند؟هیچگاهفکر رقیبان بهجای باید چرامشتری
نکنیدکهدلایلآنرابهخوبیميدانید.بهمشتریگوشکنیدومزایای
کلیدیرادریابید.فرضنکنیدمزایایکالایشماکاملًامشخصاست،
بلکهتمامیمزایاییراکهمشتریباخریدبهدستخواهدآورد،بهتصویر

بکشید.

5- ارائه ضمانت
یکیازدلایلبسیارمهمیکهباعثميشودمشتریکالاییرانخرد،ترس
ازضرراست.همگیماتجربههایتلخیازخریدهایناموفقداریم.کالایی
کهبهظاهربسیارخوبومناسببود،اماپسازخریدپیبردیمکهپولمانرا

باخریدمحصولیبیارزشتلفکردهایم.
بنابراینسعیکنیدباارائهضمانتمناسب،ترسمشتریراازبینببرید.
بهترینحالتضمانت،پسگرفتنمحصولدرصورتعدمرضایتمشتری
این اگر بگویید: مثلا بگذارید، خاصی شرطهای ميتوانید البته ميباشد.
محصولشمارابهنتیجهایخاصنرساند،آنراپسدادهوتمامپولخودرا

پسبگیرید.
زمانگارانتیرابهطورمناسبیانتخابکنید.دربسیاریازمواردميتوانید
آنراطولانیترازحدمعمولدرنظربگیرید.مثلابهجاییکهفته6۰روزرا
برایگارانتیدرنظربگیرید.زمانگارانتیرادوبرابررقیباندرنظربگیریدو

خودآنميتواندیکیازنقاطقوتمحصولشماباشد.
توضیح مشتری برای آنرا دلیل ميدهید، ارائه را غیرعادی گارانتی اگر
ارائهميکنید،زیرامطمئنهستیدمحصول دهید.بگوییدچنینضمانتیرا

شماچیزیبیشازتوقعاتمشتریرابرآوردهميسازد.
ميگویند فروشندگان از بسیاری ميشود، صحبت ضمانت درباره وقتی
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ميتوانید ابتکار، کمی با اما کنند. گارانتی را محصولاتشان نميتوانند که
راهحلهاییبیابیدکهمشتریانراراضینگهدارید.بهرقبانگاهکنیدوببینید

آنهاازچهنوعضمانتیاستفادهميکنند.
میتوانیدگارانتیرافقطبرایاولینخریدارائهدهید.گارانتیرافقطبرای
کالاهایخاصیارائهدهید.ازمشاورهرایگانبهعنوانگارانتیاستفادهکنید.
درصورتعدمرضایتمشتریميتوانیدبرایخریدمحصولاتدیگربهاو
ازخریدراکنار تامشتریترس انجامدهید را اعتباربدهید.هرکارممکن

بگذارد.
بههرحالتصمیمباشمااست.هرمعاملهباخودریسکیهمراهدارد.اگر
حاضریدتمامابنریسکرابپذیرید،فروشتانبهسرعتافزایشخواهدیافت.
اگرتوقعداریدخریدارتمامریسکرابهعهدهبگیرد،فروشهایفراوانیرا

ازدستخواهیدداد.

6- نظرات مشتریان راضی
یکیازقویترینروشهابرایجلباعتمادمخاطبدرتبلیغات،استفاده
ازتوصیهمشتریانراضیوخشنوداست.متاسفانهدرتبلیغاتایرانیبهاین
نظرات که ميشود مشاهده بهندرت نميشود. داده کافی اهمیت موضوع
مشتریاندرتبلیغاتمنعکسشود،درحالیکهاینروشتاثیرقابلتوجهیبر

فروشدارد.
بهصدا را شیپورتان تا بخواهید دیگری »ازشخص ميگوید: راجرز ویل
ميگوید لبنیات تولیدکننده وقتی بود.« خواهد قویتر بسیار صدا درآورد،
و درميآورد بهصدا را است،خودشیپورش تازهترین و بهترین او محصول
»ماستبند ميکنند: فکر همه بود. نخواهد بلند کافی اندازه به آن صدای

نميگویدماستشترشاست.«
امااگرهمسایهتانبگوید:هفتهقبلمحصولیازآنتولیدکنندهراخریدم
وآنقدرتازهوخوشمزهبودکهبچههابازهمازآنميخواستندوبرگشتمو
بازهمازآنخریدم،اینادعابهطورشگفتانگیزیقدرتپیداميکندوشما
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آنراباورميکنید.بلهفرددیگریبهجزتولیدکنندهمحصولراتاییدمیکند.
بر عمیقی تأثیر چنان خوشحال، و راضی مشتریان از کلمه چند ذکر
مخاطبانميگذاردکهشایدشماهیچگاهنتوانیدچنینتأثیریبرمشتریان
استفاده مشتریان توصیه از تبلیغ در »اگر ميگوید: اگیلوی دیوید بگذارید.
کنید،بهآناعتباربیشتریميبخشید.خوانندگانستایشمشتریانرابسیار

واقعیترازگفتههایپرسروصداییکآگهینویسميدانند.«
باعث ازطرفمشتریان، تمجیدی و تعریف استکههر آن دیگر نکته

تأثیرگذاریبیشترتبلیغنخواهدشد.
درانتخابتوصیهمشتریان،فقطمواردیراذکرکنیدکهمزیتیازکالارا
ذکرميکندیابهگفتهایخاصاعتبارميبخشد.بعضیازمشتریاننظرات
کاملامساعدیدربارهکسبوکارومحصولاتشمادارند.آنهامحصولشما
رادوستدارندوازداشتنآنبسیارراضیهستند،ولیاینکافینیستکه

مشترینظریمثبتدربارهمحصولشماداشتهباشد.
مثلًا:»منبستهآموزشیشماراخیلیدوستدارم،نميتوانستمصبرکنم

تاآنبهدستمبرسد.«
این حقیقت، در ميکند؟ برجسته را محصول از مزیتی چه توصیه این
توصیهنميتواندتأثیرقابلتوجهیبرفروشداشتهباشد،زیرابیاننميکند

کهچرامشتریبهایندورهآموزشیعلاقهمنداست.

در استفاده از نظرات مشتریان موارد زیر را درنظر بگیرید:

1- آیا نظر مشتری مزیت یا سودی را نشان مي دهد؟
چرامشتریازکالاراضیوخشنوداست؟

مثال:کارباآنآساناستودروقتصرفهجوییميشود.
مشتریبااستفادهازمحصولچهچیزیبهدستميآورد؟مثال:مندرسه

هفته۲۹7هزارتومانبهدستآوردم.
چگونهزندگیمشتریبااستفادهازمحصولبهترشدهاست؟مثال:دیگر

نگرانجوشهایصورتمنیستم.
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2- آیا توصیه ادعای شما را تأیید مي کند؟
اگردرآگهیادعاییغیرقابلباورميکنید،ميتوانیدآنرابانظراتمشتریان

ثابتکنید.
در توصیه بهیک باعملکردن بپوندید،مشترکان مثال:»بهمشترکان

هفته،بهدرآمددومیلیونتومانیرسیدهاند.«
ادعا این زد، خواهد فریاد خودش در بخواند، را بالا متن خواننده وقتی

نميتواندحقیقتداشتهباشد.
حالفرضکنیدبخشزیربهتبلیغاضافهشود:»یکیازمشترکانما
بهنامآقایبقوسیانميگوید:»اولینمعاملهمن،بااستفادهازسرویسشما
درصد ۱۱6 هفته سه در که خوشحالم خیلی داشت. سود تومان هزار ۳۰
افزایشسودداشتم.«باوجوداینکهتمامیانتقاداتبهیکبارهخنثینخواهد

شد،ولیمقاومتمخاطببسیارکمترخواهدشد.

3-آیا نظر مشتری به اعتبار شما مي افزاید؟
شماميتوانیددرتبلیغات،ازلوحهایافتخاروتقدیرنامههاوجوایزیکه
دریافتکردهایدسخنبگویید،امااینکاردرحقیقتنواختنشیپورخودتان
استوبهاندازهکافیموثرنخواهدبود.بهجایآنمشتریانشماميتوانند

اعتباربسیاربیشتریبرایتانایجادکنند.

4- آیا خواننده با توصیه کننده ارتباط برقرار مي کند؟
بسیاراهمیتداردکهاظهارنظرازطرفشخصیباشدکهبرایخواننده
آنشخص بگوید توصیه خواندن از پس باید خواننده باشد. قابلشناسایی
چقدرشبیهمناست.درصورتامکان،نامکاملشخصراپسازنظرش
بنویسید.حتیاگراوناراحتنميشود،ميتوانیدشهر،منطقهوایمیلاورا
باشد. موثر بسیار ميتواند نیز توصیهکننده عکس از استفاده بنویسید. هم
دربدترینحالتميتوانیدازحروفاولنامونامخانوادگیمشتریاستفاده

کنید.
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انواع توصیه های مشتریان
1. ارائه نتیجه

توصیههاییکهنتیجهاستفادهازمحصولیاخدمتیخاصرابیانميکنند
بسیارتأثیرگذارهستند.مشتریانبهدنبالاطمینانبیشتربرایخریدهستند.
چه به خریدهاند، را محصول این قبلًا که کسانی بدانند ميخواهند آنها

نتایجیدستیافتهاند؟آیامشکلاتشانحلشدهوراضیهستندیاخیر.
از استفاده با که باشد نتیجهای ذکر ميتواند مشتریان توصیه بنابراین،
محصولبهدستآمدهاست.مثال:بااستفادهازاینروشدرمانیکمردردمن

نهتنهاکمشد،بلکهپسازمدتیکاملًاازبینرفت.

2. داستان موفقیت 
داستانهایکیازقدرتمندتریننوعشهادتمشتریانهستند.اینداستانها
معمولًااینطورشروعميشوندکهشخصیفکرميکردایناتفاقهیچگاه
برایاورخنميدهد،امابااستفادهازمحصولشماآناتفاقبهوقوعپیوست،

مثلًاسلامتیاشبهبودیافت.

3. نتایج مشخص
هستند، تأثیرگذار بسیار هستند، واقعی اعداد شامل که توصیههایی
بهخصوصزمانیکهبرایتأییدادعاییخاصبهکارميروند.اگرمحصولی
مقدارکاهش داریدکه ازمشتریان توصیههایی و برایلاغریميفروشید
وزنآنهارابیانميکند،ازآنهااستفادهکنید.توصیهایکهميگوید»من
دریکماهچهارکیلولاغرشدم«بسیارمؤثرترازجملههاییمانند»خیلی

لاغرشدم«یا»سریعاًوزنکمکردم«است.

4. داستان های قبل و بعد
بسیار ... و ورزشی زیبایی،لاغری، آرایشی، برایمحصولات روش این
مؤثراست.اینداستانهاميتوانندهمراهعکسیاحتیبدونعکسباشند.
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5. داستان خریدار سخت گیر و مشکل پسند
شایدعجیببهنظربرسد،اماداستانهاییکهباانتقادشروعميشوند،تأثیر

بیشتریبرمخاطبميگذارندواعتمادمخاطبراسریعترجلبميکنند.

داستان ها باید واقعی باشند
خودشان که ميشوند اشتباه این مرتکب تبلیغ سازندگان از بعضی
داستانهاییازطرفمشتریانمينویسندودرتبلیغاتاستفادهميکنند
تافروشراافزایشدهند.مخاطبانباهوشترازآنچیزیهستندکهفکر
ميکنید.آنهاادعاهایساختگیراتشخیصميدهند.سعیکنیدتاحد
رابدونویرایشدرجکنید.گاهیهمین ممکنشهادتهايمشتریان
ویرایششده ازجملات بیشتری تاثیر اشتباه، از پر بهظاهر توصیههای

فروشندهميگذارند.

شهادت هایي که باید از آن ها پرهیز کرد
1. توصیه هایی که درباره کالا نیستند

مثال:شرکتآنهابینظیراست.مردمشرکتآنهاخیلیخوبهستند.
ایننوعتوصیههاباعثنخواهدشدمردمکالایشمارابخرند.

2.توصیه های گنگ و مبهم
مثال:ماازعملکردایندستگاهبسیارراضیهستیموبهماکمکزیادی

ميکند.مناینقهوهسازراخیلیدوستدارم.
3. توصیه هایی که ساختگی به نظر برسند

اینقرصلاغریبااستفادهازجدیدترینفناوریروز،سهمبهسزاییدر
کاهشچربیبدندارد.

4.نظرات اغراق آمیز
توصیههاییکهبهتعریفزیادوبیموردازمحصولميپردازندمشتریانرا

نسبتبهمحصولبدبینخواهندکرد.
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نظرات مشتریان را در کجای تبلیغ قرار دهیم؟
یکیازراهها،پراکندهکردنتوصیههایچندمشتریدرجاهایمختلف
صفحهاست.البتهميتوانیدجایخاصیرابهآناختصاصدهیدوتمامي

توصیههارادرآنقسمتقراردهید.
توجه زیر نکتههاي به مشتریان توصیه برای مناسب مکان یافتن برای

کنید.

1. حمایت از ادعای شما
اگردرتبلیغادعاییميکنیدوتوصیهمشتریادعایشماراتأییدميکند،

آنرابلافاصلهپسازادعایخودقراردهید.

2-غلبه بر اعتراضات و مخالفت ها
از مختلف انواع معمولًا خانمها ميفروشید. ضدپیری کرم کنید فرض
اینکرمهاراامتحانکردهاندونتیجهرضایتبخشینگرفتهاند.بنابرایناز
آن به رسیدن با خواننده که کنید استفاده جایی در مشتریان شهادتهاي

مخالفتخواهدکرد.

3. اگر تعداد نظرات زیاد است آن ها را دسته بندی کنید
توصیههاییراکهدربارهمحصولهستند،دریکجاقراردهیدوتوصیههای

مربوطبهخدماتخوبشرکترادرجایدیگر.

را  مشتریان  توصیه  چگونه  است  جدید  شما  محصول  اگر 
به دست آورید؟

وقتیميخواهیدمحصولیجدیدرابهبازارعرضهکنید،مشتریانیوجود
ندارندتاازتوصیههایآنهااستفادهکنید.

ميتوانیددرآگهیهایاولیهازبخشنظراتمشتریانصرفنظرکنید.اگر
مایلیدازنظراتمشتریاناستفادهکنید،چندپیشنهادبرایاینکاروجوددارد.

یکیازاینمواردرابهکارگیرید.
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اگر به مشتریان دسترسی ندارید و نمي توانيد توصيه 
های آن ها را جمع آوری کنيد.

درمشاورهبازاریابیبرایشرکتهامعمولًاباایناعتراضمواجهميشومکه
مشتریاندردسترسنیستندیاتمایلیبهنوشتننظراتخوددربارهمحصول

ندارند.دراینصورتميتوانیدازیکیازروشهایزیراستفادهکنید.
۱.عکسافرادیمشابهمشتریانتانرانمایشدهیدکهدرحالاستفادهاز
محصولشماهستند.اینعکسنشانميدهدکهافرادیمشابهخوانندهازاین

محصولاستفادهميکنند.
۲.آماریازتعدادمحصولفروشرفتهیاتعدادمشتریانتانارائهکنید.

۳.اگربهسازمانهاوشرکتهایمعتبرميفروشید،نامآنهارادرآگهی
خودذکرکنید.البتهاینکاربایدبااجازهآنهاصورتگیرد.

۴.اگررسانههادربارهمحصولشمامطلبینوشتهاند،آنرادرآگهیبیاورید.
۵.نامههاییرابرایمعرفیمحصولبهمطبوعاتتهیهکردهوآنهارابه
تمامیمطبوعاتارسالکنید.حتیاگرمطبوعاتبهآننامههااهمیتیندادند،

ميتوانیدمتننامهرادرآگهیخودقراردهید.
6.ازنشریاتمعتبراطلاعاتیرااستخراجکنیدکهادعایشمارادرباره
محصولتأییدميکنند.مثلًااگرنوشابههایبدونگازميفروشید،مطلبی

دربارهمزایاینوشابههایبدونگازبیابید.ازآندرآگهیاستفادهکنید.

یکیازروشهایزیررابهکارببریدتادراسرعوقتچندتوصیهجمعآوری
کنید.

ميکنند، استفاده شما دیگر محصولات از که دارید مشتریانی اگر .۱
در رایگان بهطور را جدید محصول و  کرده انتخاب را آنها وفادارترین

اختیارشانقراردهیدوازآنهابخواهیدنظراتشانرابرایشمابفرستند.

بهطور را خود محصول ندارد، مشتری هیچ هنوز شما محصول اگر .۲
رایگاندراختیارافرادیمشابهمشتریانواقعیقراردهیدوازآنهابخواهید
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مطلبیدرموردمحصولتهیهکردهوبرایتانبفرستند.ازآنهابخواهیدنظرات
واقعبینانهباشدونهصرفاتعریفازمحصول.

آشنا مشتریان برای احتمالًا که متخصص، افرادی برای را محصول .۳
مطالبی شاید البته، کنند. بررسی آنرا بخواهید آنها از و بفرستید هستند
در نباشد. مناسب مشتریان توصیههای بخش در ارائه برای که بگویند را
اینصورتسعیکنیدمحصولرابهبودبخشیدوسپسآنرابهبازارعرضه

کنید.

و موانع درباره بنویسید. را تولید در درگیر اشخاص از یکی داستان .۴
مشکلاتیکهدرراهتوسعهوساختمحصولوجودداشتبگوییدواینکه

چگونهسرانجاممحصولبهدرستیکارکردونتیجهلازمراازآنگرفتید.

افرادیمعتبردرصنعتیازمینهکاریخودتانآشناهستید،از با ۵.اگر
آنهابخواهیدنظرشانرادربارهمحصولبیانکنند.

سيستمی برای جمع آوری نظرات مشتریان بسازید
اگربهدنبالتوصیههایباارزشهستید،سعیکنیدسیستمیبهوجود
آوریدکهمشتریانبهراحتیبتوانندنظراتخودرابیانکنند.مثلًااگر
وبسایتدارید،بخشیازآنرابهجمعآورینظراتمشتریاناختصاص
روشهای از کنید. ساده مشتری برای ممکن حد تا را اینکار دهید.
وقتگیراستفادهنکنید.مثلًاتوقعنداشتهباشیدکهمشتریاننظراتخود
رارویکاغذنوشتهوآنرابرایشماپستکنند.حتیميتوانیدبرای

افرادیکهنظراتخودرامنعکسميکنند،جوایزیدرنظربگیرید.

اگرازتوصیهمشتریانبهدرستیاستفادهکنید،خواهیدتوانستدرصدپاسخ
بهتبلیغرابهمیزانقابلتوجهیافزایشدهید.حالکهبااهمیتوروشهای
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تهیهتوصیهمشتریانآشناشدید،درتبلیغاتبعدیخودازآناستفادهکرده
ونتایجآنراببینید.

7- پيشنهاد مشخص و با محدودیت
که تبلیغی را. فقطمحصولات نه و میخرند را پیشنهادات امروزه مردم
پیشنهادیمشخصبرایمشترینداشتهباشدبهموفقیتهایبزرگنخواهد

رسید.
فرضکنیددریکروزتعطیلدرخانهنشستهایدوبرنامهخاصیندارید.
دوستشماتلفنمیکندویکپیشنهادمشخصبهشمامیدهد.اومیگوید
اتومبیلداردواگرمایلیددنبالشماخواهدآمدتاباهمبهدربندبرویدوناهار
بخورید.شمافرصتداریدتااینپیشنهادرابپذیریدیاآنراردکنید.بهاحتمال

زیادشمااینپیشنهادراقبولمیکنید.
نگیرد تماس شما با دوستتان و باشید نشسته خانه در خودتان اگر حال
وپیشنهادیندهد،احتمالرفتنشمابهدربندوصرفناهاردرآنجاچقدر

است؟مشخصاستکهبسیارکمتراست.
وضعیتخریدارانهمدقیقامشابهاست.آنهامیدانندمحصولاتوخدماتی
وجوددارندکهمیتوانآنهاراخریداریکرد،ولیمعمولاهنگامیاقدامبه
خریدمیکنندکهباپیشنهادیمشخصوبامحدودیتروبروشوند.بگذارید

کمیدربارهایجادمحدودیتدرپیشنهادتوضیحدهیم.
طبیعتانسانطوریاستکهمعمولاکارهارابهتعویقمياندازد.بنابراین،
درتبلیغات،بایدبهمشتریدلایلیارائهدهیدتاتعللراکناربگذارد.راهحل
آناستکهدرپیشنهادخودمحدودیتایجادکنید.همانطورکهقبلاتوضیح

دادهشدمحدودیتمیتواندازنظرزمان،تعدادو...باشد.
برایاینکارميتوانیدبهخریدارانیکهتاتاریخیخاصازشماخریدکنند،
مزایاییبدهید.مثلًاتخفیفیدرنظربگیریدیاجوایزیرایگانهمراهسفارش
بدهید.معمولًاچندینهدیهکوچکتأثیربسیاربیشترینسبتبهیکهدیه
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دارند.دربازارهاییکهقیمتهاثابتوبههمبسیارنزدیکهستند،تخفیف
جایزه دادن روش موارد بقیه در باشد. خرید برای خوبی محرک ميتواند

مناسبتراست.
قیمت از بیش جوایز قیمت که است آن مقاومت غیرقابل روش یک
محصولباشد!مثلًامحصولخودراباقیمتپنجهزارتومانميفروشیدو
بهکسانیکهبلافاصلهاقدامکنند،جوایزیبهارزشششهزارتومانهدیه
ميدهید.البته،هدایاميتواندازمحصولاتخودتانباشدوبنابراینبرایشما

ارزانترتمامشدهاست.
دربخشپایینتبلیغیکپیشنهادمشخصوبامحدودیتارائهکنید:مثلا
بنویسید:کسانیکهتاتاریخ۹اسفنداینمحصولراخریداریکنند،کتاب

شکستنمرزهایفروشراهدیهخواهندگرفت.
وقتیمخاطبدربرابرپیشنهادقرارگرفتمیداندکهبایدتصمیمبگیرد
بنابرینتعدادخریدارانبه وبرایاینتصمیمگیریمحدودیتزمانیدارد،

میزانقابلتوجهیافزایشمییابد.
تا کارگاه این که میدانستید اگر میپرسم: آموزشی کارگاههای در من
سالهاهرهفتهدقیقادرهمینزمانوهمینمکانتشکیلمیشود،چند
نفرازشماامروزدرکارگاهشرکتمیکردید؟وهمانطورکهحدسمیزنید
تقریباهیچکسیدستشرابلندنمیکند.بلهخریدارانبهپیشنهاداتمشخص

وبامحدودیتپاسخمیدهند.

8- توضيح روش خرید و مراحل بعدی
بسیاریازسازندگانتبلیغفکرميکنندکافیاستکالایخودرامعرفی
خودشان مشتریان بنویسند، را لازم تماس شماره آگهی پایین در و کنند
از بسیاری نیست. اینگونه موارد از بسیاری در اما گرفت. خواهند تماس
مشتریانعلاقهمندتماسنخواهندگرفت.آنهاازصحبتبایکغریبهکه
ميخواهدمحصولیبهآنهابفروشد،بیمدارند.شمابایدازمشتریانبخواهید
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را تمامیمراحلکار برایکاستنترسوبیاعتمادی و بگیرند کهتماس
بهدقتوباجزئیاتکافیتوضیحدهید.بهمثالزیرتوجهکنید:

»خوانندهگرامی،اگربهمحصولماعلاقهمندیدوبرایخریددچارتردید
هستید،کارشناسانبخشفروشباصبروحوصلهفراوانبهسوالاتشما

پاسخخواهنددادتاهرگونهابهامیبرطرفشود.
سپسميتوانیدازمنشیبخواهیدتاشمارابهبخشفروشمتصلکند.در
بخشفروش،آقایبقوسیان،آدرسشماراثبتخواهدکردودرهرزمانی
کهبرایشمامناسبباشد،کالاباپیکمخصوصشرکتارسالشدهووجه
آنهنگامتحویلکالادریافتخواهدشد.هزینهحملونقلبهعهدهشرکت

است.منتظرتماسشماهستیم.«

بسیاریازآگهیهادارایتوضیحاتمربوطبهروشخریدنیستومشتری
سرگرداناست.دربسیاریازآگهیهاازیکمحصولصحبتمیشودودر

بخشزیرینتبلیغچندینشمارهتلفنذکرشدهاست.

در تبليغات بر کيفيت تاکيد نکنيد!
بسیاریازسازندگانتبلیغبرکیفیتتاکیدميکنند.امروزهدیگرکیفیت
به کیفیت است. ضروریات جزو و نمیرود بهشمار رقابتی مزیت یک

آسانیقابلاثباتنیستواگرهمباشد،چهمزیتیبرایمشتریدارد؟
کیفیتتنهازمانیاهمیتپیداميکندکهسودآنبهطوردقیقبرای
مشتریمشخصشود.مثلًاطولعمرمحصولرابیشترکندومقدارآن

هممشخصباشدیابهتعمیراتکمترینیازداشتهباشد.
اگرميگوییدمحصولشماباعثصرفهجوییدروقتميشودبایدبا
اعدادوارقاممقدارآنرامشخصکنید.مثلادریکدورهیکسالهچند

ساعتزمانصرفهجوییميشود.
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توجیه قیمت
برای است قیدمیکنیدگاهیلازم را قیمتمحصولات اگر تبلیغات در
از بیشتر شما قیمت اگر معمولا کنید. ارائه قانعکننده توجیهی خود قیمت

قیمترقیباناستوهمچنیناگرکمتراستبایدقیمتتوجیهشود.
قیمت یا کنید مقایسه قیمتخود با و بگویید را رقیبان قیمت ميتوانید
جدیدراباقیمتقبلیخودمقایسهکنید.رازفروشموفق،داشتنقیمتهای
پاییننیست.دربخشتوجیهقیمتمشتریراقانعکنیدکهباخریدازشما
اشارهکنیدکه ناچیزاست.مثلا قیمتیکهميپردازد و زیادیميبرد سود
زندگی و ميدهد کاهش را اضطراب و هزینه زمان، چقدر شما محصول

راحتتریرابهشماهدیهميدهد.
اگر مثلا کنید. استفاده پرتقال با مقایسهسیب ازروش قیمت توجیه در
با سیدی آن مقایسه بهجای است بهتر میفروشید آموزشی سیدی یک
درآمد افزایش گرانقیمت، آموزشی دورههای با آنرا دیگر، سیدیهای

حاصل،صرفهجوییانجامشدهو...مقایسهکنید.

تحویل خیلی سریع 
اغلبمشتریاندوستدارندخیلیزودبهمحصولموردعلاقهشاندست
یابند.بنابرایناگرروشیبیابیدکهکالاراخیلیسریعترازدیگرانبهدست
فرد به منحصر مزایای از یکي ميتوانید موضوع همین برسانید. مشتری

کالایشماباشد.
روندخریدکتابهایالکترونیکیرشدشدیدیبهخودگرفتهونکتهعجیب
آناستکهکتابهایالکترونیکیقابلدانلود،معمولاگرانترازکتابهای
کاغذیفروختهميشوند.رازفروشبالایکتابهایالکترونیکیدردسترسی
سریعاست.خریدارباواردکردنمشخصاتکارتبانکی،بلافاصلهبهصفحه
دانلودکتابدسترسیپیداميکندودرچنددقیقهکتابرویکامپیوترخریدار

قرارميگیرد.
درتبلیغاتیکهبرایفروشپستیارائهميشود،نوشتهميشودپولکالا
رابهبانکبپردازیدوسپسرسیدآنرابهآدرسخاصیپستکنیدوسپس
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کالاارسالخواهدشد.اینروشتمایلمشتریرابرایخریدکاهشخواهد
داد.بهجایآنبنویسید:قبلازساعت۳بعدازظهر،مبلغمحصولرابهبانک
بپردازیدوباماتماسگرفتهشمارهرسیدرابخوانیدتاهمینامروزکالابا

پستپیشتازبرایتانارسالشود.فرداصبحميتوانیدازمحصوللذتببرید.

هفت اشتباه مرگبار در تبلیغات
1- تمرکز بر خودتان

درایننوعتبلیغاتخودمحور،بخشاعظمیازآگهیدربارهخودتاناست؛
شما افتخارات به نیز آن متن و ميگوید شما از آگهی عنوان مشتری. نه
ميبالد.باچنینتبلیغاتیبهفروشکافیدستنخواهدیافت،زیرامشتری

ميخواهدببیندآگهیچهنفعیبرایخودشدارد.
مثال:شرکتبستنیسازیبقوسیانباافتخارموفقبهدریافتلوحزرین

شد!
برایمشتریمهمنیستشرکتسازندهچهافتخاراتیراکسبکردهاست،

بلکهمحصولیعنیبستنیومزایایآنبرایشمهماست.

2-گم شدن در شلوغی
عناوینرایجوکلیشهایدرتبلیغاتباعثبیتوجهیخوانندهبهآنميشود.
شمابایدبتوانیدتوجهخوانندهراجلبکنیدتااوبقیهآگهیرابخواند.خواننده
بارسیدنبهعنوانیتکراریبهسادگیازآنخواهدگذشت.ازعباراتیمانند:
یکفرصتاستثنایی،زوددیرميشودو...استفادهنکنید.سعیکنیدادعای

شماخاصوبیهمتاباشد.

3- عدم استفاده از مدل های آگهی امتحان شده
به شروع تبلیغات، اصول از آگاهی هیچ بدون تبلیغ سازندگان از بعضی
ساختنآگهیرویکاغذیسفیدیاصفحهسفیدمانیتورميکنند.اینرویکرد
دراغلبمواردبهشکستميانجامد.اینکاردرستمانندآناستکهبدون
ازتجربهدیگرانشروعبهساختنخانهکنیموخانههایمشابهرا استفاده
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بررسینکنیم.درانتهایکاربهمشکلاتزیادیبرمیخوریم،مثلایادمان
رفتهبرایآشپزخانههواکشدرنظربگیریم!

4- فروش قبل از موقع
اگرمشتریانبانامتجاریومحصولاتشماآشنانیستند،درابتدایآگهی
سراغفروشنروید،بلکهابتدااطلاعاتکافیدراختیارخوانندهقراردهیدو
دراوتمایلبهخریدراایجادکردهوسپسازقیمتوپیشنهادفروشصحبت

کنید.

5- ایجاد شک و تردید
شود. خواننده تردید و باعثشک که نکنید عنوان را مطالبی آگهی در
بسیاریازفروشندگاننرمافزارادعاميکننددارایبزرگترینآرشیونرمافزار
درایرانهستند.اگرازصفت»ترین«استفادهميکنید،برایاینادعادلیل

بیاورید.ازتصاویرومدارکاستفادهکنید.

6- دعوت به تعلل
یکآگهیموفقبایدشماراواداربهخریدفوریکند.شماميتوانیدبهسه

روشحسفوریترادرمشتریایجادکنید.
۱-عرضهکالارامحدودسازید.

۲-تعدادرامحدودکنید.
۳-زمانخریدرامحدودسازید.

7- ساخت آگهی برای متخصصان
که نکنید استفاده ادبیاتی از بپرهیزید. متخصصان برای آگهی ازساخت
واضح و کوتاه جملات از باشد. نیاز دانشگاهی مدرک به آن، فهم برای
شما بازارهدف اگر البته باشد. قابلفهم آسانی به باید متن کنید. استفاده
مثلافقطپزشکانهستند،موضوعفرقمیکند.درهرصورتمتنراطوری

بنویسیدکهبرایمخاطبانخاصشماسادهوقابلفهمباشد.
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برای آگهی دادن در مجله ها به نکات زیر دقت کنید
۱-تیراژمجلهچقدراست؟

۲-توزیعآنچقدروسیعاست؟آیابهشهرستانهافرستادهميشود؟
۳-مخاطبانآنچهکسانیهستند؟
۴-قیمتآگهیدرآنچقدراست؟

۵-کیفیتکاغذوچاپچگونهاست؟
6-آیامجلهبهصورتیکاملامنظموبهموقعچاپمیشود؟

استفاده از تصاویر در تبلیغات
درتبلیغاتچاپیاستفادهازعکسهمباعثزیباییتبلیغوهمجلبتوجه

خوانندهميشود.دراستفادهازعکسبهمواردزیرتوجهکنید.
۱-ازعکسهاییحرفهایباکیفیتبالااستفادهکنید.اگرلازماستاز
یکعکاسحرفهایکمکبگیرید.تاحدممکنازعکسهایدردسترس

موجوددراینترنتاستفادهنکنید،مگرآنکهگزینهدیگرینداشتهباشید.
۲-درتبلیغاتبههیچوجهازعکسهاینامربوطوصرفاتزئینیاستفاده
نکنید.عکسمحصولیاعکسشخصیدرحالاستفادهازمحصولميتواند

مفیدباشد.
۳-عکسهایواقعیتاثیربیشترینسبتبهعکسهایطراحیشدهتوسط

کامپیوتردارند.
۴-درآگهیازعکسهایزیاداستفادهنکنید.هدفازبهکارگیریعکس
تقویتپیامشمااست.عکسهانبایدتمامیتوجهرابهخودشاناختصاص

دهند،بلکهبایدکمککنندپیامتبلیغبهترمنتقلشود.
نشان را ازمحصول استفاده از حاصل منفعت تصویر در کنید ۵-سعی
از استفاده بهجای طبیعی، پشم با فرش دادنیک نشان برای مثلا دهید.
عکسگوسفندميتوانیدازعکسکودکیاستفادهکنیدکهدرآرامشروی

قالیخوابیدهاست.
6-کلفضاراباعکسپرنکنید.ازعکسهایمرکزیاستفادهکنیدتا

مجبورنباشیدمتونرارویعکسبنویسید.
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دستور العمل اجرایی فصل پنجم

برایساختیکتبلیغچاپیپرفروشمراحلزیررادنبالکنید

1- انجام تحقیقات
تحقیقاتکافیدربارهرقیبانوهمچنینمشتریانانجامدهید.تماماطلاعات
لازمرادرپوشهایجمعآوریکنید.نقاظقوتوضعفرقیبانرادرتبلیغات
مشخص را مشتریان خواستههای و نگرانیها بزرگترین کنید. مشخص

کنید.

2- عنوان تبلیغ
حداقل۱۰۰عنوانبنویسید.معمولاعنوانهایخوبوعالیزمانیبهذهن
خطورمیکنندکههرعنوانممکنراکهبهذهنمیرسدیادداشتکنید.
اینفصل ارائهشدهدر با۱۰معیار انتخابکرده را سپسبهترینعنوانها

مناسببودنآنهارابررسیکنید.

3- متن تبلیغ
اگرعنوانشمانیازبهتوضیحدارد،آنرادرمتنتبلیغبنویسیدوبلافاصلهپس

ازعنوانقراردهید.شایدتصمیمبگیریدکهتبلیغشمانیازیبهمتنندارد.

4- نوشتن مزایای محصول به صورت نکات کلیدی
تمامیمشخصاتمحصولخودرایادداشتکنیدوازدیدگاهمشتریبهاین
مشخصاتنگاهکنیدوازخودبپرسیداینمشخصهچهمزیتیبرایمشتری
ورزشی وسیله یک کنید فرض کنید. یادداشت و بیابید را مزیتها دارد؟
باوزن افراد استکه آن موتور دارد.مزیت اسببخار قدرت۳ با موتوری
۱۰۰کیلوگرمبهراحتیمیتوانندازآناستفادهکنند.بنابریندرتبلیغبهجای
نوشتناینکهموتور۳اسببخاراستبنویسید:موتورتحملوزنافرادراتا

۱۰۰کیلوگرمدارد.
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5- ارائه ضمانت
کار در ضمانتهایی چه ارائه که کنید بررسی را موضوع این خود تیم با
شماعملیاستوبرایکاربرانقابلتوجهاست.امکانپسگرفتنمحصول
درصورتعدمرضایتمشتریرابررسیکنید.اگربتوانیداینکاررابکنید

بهترینضمانتممکنراارائهکردهاید.

6- نظرات مشتریان راضی
فهرستیازبهترینمشتریانخودراتهیهکنیدوباآنهاتماسبگیریدوازآنها
بخواهیدنظرشانرادربارهکسبوکارتانوهمچنینمحصولاتاعلامکنند.
ازقبلتوضیحدهیدکهمیخواهیدنظراتشانرادرتبلیغبعدیاستفادهکنید.
اگرآنهاوقتکافیندارندنظراتراتلفنیبپرسید.مکالمهراضبطکنیدو

سپسبهمتنتبدیلکنید.

7- پیشنهاد مشخص و با محدودیت
بعدی تبلیغهای در شاید باشید. داشته پیشنهادمشخص تبلیغیک هر در
دید از پیشنهادات جذابترین خطا و سعی با دهید. تغییر را خود پیشنهاد

مشتریانرابیابید.

8- توضیح روش خرید و مراحل بعدی
فرضکنیدشمامشتریهستیدوبرایاولینبارمیخواهیدخریدیانجام

دهید.تماممراحللازمبرایخریدرایادداشتکنیدودرتبلیغاستفادهکنید.

9- ارزیابی
پسازچاپهرتبلیغنتایجراارزیابیکنیدتاتبلیغبعدیرابهترسازید.



147

شکستن مرزهای فروش

فصل ششم

شکستن مرزهای فروش با ...

بازاریابی اینترنتی



شکستن مرزهای فروش

148

کسبدرآمدازطریقاینترنت،اصولًاباکسبدرآمدازراههایدیگرمشابه
به اینترنت طریق از را بازاریابی پیام شما که است این تفاوت تنها است.
باشد دیجیتال محصولی بهصورت کالا اگر البته و ميکنید اعلام دیگران

ميتوانتحویلکالارانیزازطریقاینترنتانجامداد.

 چرا از اینترنت برای بازاریابی و فروش استفاده کنیم؟
روزبهروز فروش و بازاریابی برای ابزاری بهعنوان اینترنت از استفاده 
متداولترميشود.زیراارزانتروسریعتراستوباتلاشکمتریميتوان

محصولیاخدماترابهدیگرانمعرفیکرد.
اماموضوعیکهباعثميشودصاحبانکسبوکاربهسمتاینترنتنروند،
تمامیمراحل ازصاحبانشرکتها بسیاری آناست، پیچیدگی از وحشت
طراحیوساختوبسایترابهدیگرانواگذارميکنند.وبسایتیساخته
ميشود.اماقبلازآنکهوبسایتباعثایجاددرآمدشود،بهحالخودرها

ميشود.
کرد. تصور وبسایت داشتن بدون را موفقی شرکت نميتوان امروزه
خوشبختانهبرایاستفادهازاینترنت،لازمنیستهمهچیزرادراینبارهبدانید.
بادنبالکردنمراحلساده،ميتوانیدوبسایتیراهاندازیکردهوبامشتریان
ارتباطبرقرارکردهوحتینمایندگیبگیرید.کاربراناینترنتحدود۲۵سال
پیشبهطورعمدهبافروشگاههایاینترنتیآشناشدندوبیشاز۲۵سالاست
کهخریدازطریقاینترنتبهروالروزانهبسیاریازمردمدرجهانتبدیل

شدهاست.
طبقآخرینآمارارائهشدهازطرفشرکتمخابراتایران،درسال۱۳8۹
تعدادکاربراناینترنتدرایرانبه۲8میلیوننفررسیدهاستوهرسالهاین
تعدادرشدقابلتوجهیدارد.پساگرازاینترنتبهعنوانابزاریبرایبازاریابی
وفروشاستفادهنکنید،مشتریانزیادیراازدستميدهیدوهمچنیندرآمد
یافتن برای جوان نسل افراد از بسیاری ميدهید. دست از را قابلتوجهی
پرفروش، کتابهای فیلمها، بهترین دیدنی، مکانهای مورد در اطلاعاتی

دورههایآموزشیو...بهجستوجودراینترنتميپردازند.
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یک وب سایت چه کارهایی را باید انجام دهد؟ 
وبسایتیکیازرسانههاییاستکهکسبوکارشمارابهجهانیانمعرفی
اینکار بااصول باید اینترنتی بازاریابی تبلیغاتو ميکند.برایموفقیتدر
اگر ميشوند. ساخته متفاوتی دلایل و انگیزهها با وبسایتها شوید. آشنا
هدفوبسایتشماافزایشفروشوتوسعهکارتاناست،اینسایتباید

حداقلسهکارمهمرابهخوبیانجامدهد.حالبهاینسهموردميپردازیم.

1- ثبت کردن نام و اطلاعات مشتریان احتمالی
اولینومهمترینکاروبسایت،آناستکهاطلاعاتتماسعلاقهمندان
بازدیدکنندگانراجمعآوری راجمعآوریکند.اگروبسایتشمااطلاعات
مقالهای در اخیرا بود. نخواهد موفق فروش افزایش در هیچگاه نمیکند
شما سایت به هیچگاه دیگر بازدیدکنندگان، درصد ۹۵ حدود که خواندم
نبود،ولیموضوعمهمآناستکه ایران آمارمربوطبه این برنمیگردند.
وقتیبازدیدکنندهایبهسایتشمامراجعهکردشایدآخرینبارباشدواگر

اطلاعاتتماساوثبتنشودارتباطشمابرایهمیشهگسستهخواهدشد.
اطلاعاتی یا محصول بازدیدکنندگان، تماس اطلاعات جمعآوری برای
زمینه در رایگان گزارشی مثال بهعنوان کنید؛ تهیه آنها برای باارزش
کسبوکارتانبنویسید،سپسبازدیدکنندگانرامتقاعدکنیدکهنام،ایمیلو
مشخصاتخودرادرفرمیپرکنندتابتوانندبهاینمحصولرایگاندست

یابند.
برایرسیدنبهاینهدفازعنوانیجذاباستفادهکنید،عنوانبایدیکیاز
بزرگترینعلاقههایامشکلاتبازدیدکنندهراموردهدفقراردهد.بهطور
مختصرتوضیحدهیدچهکسیهستید،چگونهميتوانیدبهمشتریانکمک
کنیدوبهآنهاپیشنهاددریافتمحصولیرایگانرابدهید.جزئیاتمحصول
رایگانرانیزدرچندخطتوضیحدهید.باصفحهتبلیغمحصولرایگانطوری
رفتارکنیدکهگویااینمحصولپرسودترینمحصولشماست.متنتبلیغاتی
مناسبیتهیهکنید.بازدیدکنندهپسازتکمیلفرمودادناطلاعاتتماس
بایدبهصفحهدیگریهدایتشودکهدرآنبهطورواضح،نحوهدسترسیبه
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اطلاعاتدادهشدهبیانشدهباشد.اگردرجمعآوریاطلاعاتبازدیدکنندگان
اطلاعاتخریداران بهدستگاهجمعآوری کنید،وبسایتشما موفقعمل

احتمالیتبدیلمیشود.

در وب سایت چه اطلاعاتی دریافت کنيم؟
توجهداشتهباشیدکهاینجادربارهعضویتدرسایتصحبتنمیکنیمبلکه
دربارهفرمیصحبتمیکنیمکهکمتریناطلاعاتممکنراازبازدیدکننده
دریافتکردهوبهاواجازهدانلودمطلبیرایگانرابدهد.بهچنینفرمهایی
معمولافرمعضویتسریعمیگویند.دراینفرمبهتراستفقطناموایمیل
افرادرادریافتکنید.هرچهاطلاعاتکمتریدریافتکنید،افرادبیشتریفرم
راپرخواهندکرد.وبسایتبرایانتریسیجدیداحتینامراهمحذفکردهو
فقطایمیلافرادرادریافتمیکند.مهمتریناطلاعاتیککاربردرحوزهوب

همانآدرسایمیلاواست.
معمولاًهاستخریداریشده،امکانارسالایمیلاتوماتیکرادارد.بهاین
امکانAutoresponderميگویند.ازاینامکاناستفادهکردهوبافاصله
بازدیدکننده به مفید اطلاعاتی و بفرستید ایمیل چند روز، تاسه دو زمانی
بدهیدودرایمیلهایششموهفتمميتوانیدمحصولخودرامعرفیکردهو
ازبازدیدکنندهبخواهیدآنراخریداریکند.اگرهاستچنینامکانینداشت

ازخدماتسایتهاییمانندwww.icontact.comاستفادهکنید.

2-فروش محصولات و خدمات 
صفحهمحصولرابهصفحهتبلیغاتیقدرتمندیتبدیلکنید.تمامدلایل
لازمرابرایخریدمحصولبهبازدیدکنندهبدهید.درصفحهمحصولبهذکر
توضیح خود دوست برای که همانطور نکنید. بسنده محصول مشخصات
میدهیداینمحصولچگونهزندگیاورامتحولخواهدساخت،اطلاعات
کاملوتوضیحاتلازمرابنویسید.برایساختتبلیغاتیکهواقعاًپرفروش
باشدوحتیشایدشماراثروتمندسازد،بهفصل»ساختتبلیغاتپرفروش«
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مراجعهکنید.درصفحهمحصول،نظراتمشتریانراضیراقراردهید.حداقل
یکعکسودرصورتامکانچندینعکسازمحصولرادراینصفحه

بگنجانید.
مدتیاستسیستمپرداختاینترنتیازطریقبانکهایسامان،پارسیان،
اقتصادنوین،ملتو...راهاندازیشدهاست.شماميتوانیدباارائهمدارکلازم
قراردادیمنعقدکنیدوبهمشتریانسایتاینامکانرابدهیدکهباکلیک
یکدکمهبهسایتبانکرفتهپرداختخودرابهصورتآنلاینانجامدادهو

خریدرانهاییسازند.
بانکها توسط شده صادر کارتهای تعداد مرکزی، بانک آمار براساس
بنابراینمیتوانگفت است، میلیونگذشته ازمرز8۳ بهمنماه۱۳88 در
ایران در اینترنتی خرید دارند. بانکی کارت اینترنت کاربران تمامی تقریبا
رشدبسیارسریعیراطیمیکند.بسیاریازمردمبرایپرداختقبضهای
دوم رمز خود کارت برای و میکنند استفاده اینترنت و تلفن از خود
مشتریانشماشوند.پسهماکنون افرادمیتوانند دریافتمیکنند.همین
بهترین بینظیر موقعیت این از تا کنید راهاندازی سیستمی و کرده اقدام

استفادهرابکنید.

3-معرفی کسب و کارتان به رسانه ها
صفحه آن در دهید. اختصاص رسانهها به را صفحهاي وبسایت در
اطلاعاتمختصریازخودتان،کسبوکارتان،عکسمحصولاتباکیفیت
چاپو...راقراردهیدوکاررابرایرسانههاییمانندمجلاتوروزنامهها

آسانکنیدتاشایدخبریدربارهشماچاپکنند.
همچنینميتوانیدآمادگیخودرابرایمصاحبهبانشریههااعلامکنیدو
فرمیقراردهیدتاافرادعلاقهمندبهمصاحبهباشماآنراپرکنند.باکمی
ابتکاروخلاقیتمیتوانیدباعثشویدکهمجلهیانشریهایپرمخاطبدرباره
بسیار مطالبی چنین تاثیرگذاری کند. چاپ مطلبی کسبوکارتان یا سایت

بیشترازتبلیغاتاست.
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روش های افزایش فروش به کمک اینترنت
 

1- بازاریابی ویروسی
متحول کارآفرینان برای را محصول دادن تحویل روش نهتنها اینترنت
کرده،بلکهاینمسئلهکهآنراچگونهمیفروشیمتحتتأثیرقراردادهاست.
زمان باشد. داشته سریعی بسیار نتایج ميتواند اینترنت طریق از بازاریابی
انتقالپیامبازاریابیتسریعشدهاستوممکناستبتواندرچندساعتبه
فروشهایغیرقابلتصوریدستیافت.بههمیندلیلبسیاریازشرکتهایی

کهازاینترنتبهدرستیاستفادهميکنندبهسرعتدرحالرشدهستند.
بازاریابان توسط که هوشمندانه و جالب بسیار استراتژیهای از یکی 
درباره خواننده به که است خاص گزارشی ایجاد ميشود استفاده اینترنتی
مزایایمحصول،خدمات،تجاربیاسایرچیزهاییکهارائهمیدهیداطلاعات

کافیميدهد.
دراینترنتگزارشیخاصبهصورتفایلPDFکهبهراحتیقابلدانلود

باشد،ابزاریباورنکردنیبرایافزایشسریعفروشاست.

بازاریابی ویروسی چيست؟
بازاریابیویروسیروشیجالببرایرساندنپیامشمابهدیگراناست.
دراینروشگزارشیحاویاطلاعاتباارزشبرایمشتریانتهیهشدهو
همچنینمحصولیخاصمعرفیوتوصیهمیشود.اینگزارشدراینترنت
پخشمیشودوبهدیگراناجازهدادهمیشودکهآنراکپیکنند،بهدیگران
بدهند،آنرادروبسایتخودبرایدانلودبگذارندیابهعنوانجایزههمراه
محصولاتخودعرضهکنند.بااینروشدرزمانیکوتاههزاراننفردرحال
پخشکردنگزارششماهستندونتایجیحاصلمیشودکهتصورآن

بهکمکتبلیغاتسنتیمشکلاست.
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دراینترنتبازاریابیویروسیبرمبنایاصلدستبهدستشدنکارميکند.
حتماًمشاهدهکردهایدکهکلیپهایویدیوییجالب،مطالبخواندنیکوتاهو
...بدونهیچتلاشیبهسرعتدستبهدستشدهوپسازمدتیکوتاه،بسیار

متداولميشوند.
مانندویروسیکهباعثانتشارسرماخوردگییاآنفلوانزامیشود،همچنین
گزارشخاصشماکهبرایمعرفیمحصولاتوخدماتشمانوشتهشده

ميتواندازطریقانتشارویروسیبهسرعتپخششود.

گزارش هاي ویروسی به دو روش متفاوت دست به دست می شوند:
۱-کسیایمیلیامقالهايرامنتشرمیکندکهمردمرابهدانلودگزارش

وبسایتشماتشویقمیکند.
۲-کسیگزارشیامقالهشمارادروبسایتخودشقرارميدهدیابه

کسیدیگرميدهد،زیراشمابهآنشخصاختیاراینکاررادادهاید.

که ميشود استفاده اینترنت ذاتی خاصیت این از ویروسی بازاریابی در
اطلاعاتدرآنخیلیسریعدردسترسهمگانقرارميگیرد.همانطورکه
زمان، بازاریابیویروسیميتواننددرکوتاهترین استراتژیهای دید خواهید
نام،تخصصوپیامشماراگسترشدهد.وقتیعملیاتبازاریابیویروسیرا
آغازکردید،دیگربهسادگینميتوانآنرامتوقفکردوانتشارگزارششماتا

مدتهاادامهیافتهوسرانجامبهتدریجمتوقفميشود.

فرایند چهار مرحله اي عملیات بازاریابی ویروسی
برایشروععملیاتبازاریابیویروسیبهمواردزیرنیازدارید.

مرحله اول 
سه صفحه اینترنتی برای عملیات بازاریابی ویروسی ایجاد کنید

استفاده خود فعلی وبسایت از ميتوانید ویروسی بازاریابی اجرای برای
کردهوسهصفحهبهآنبیافزاید.گزینهدیگرآناستکهوبسایتمجزایی
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مختصبازاریابیویروسیدرنظربگیرید.شمابهسهصفحهحیاتیبرایارائه
گزارشهايخاصودرنهایتفروشکالایاخدماتتاننیازدارید:

۱-یکصفحهوبکهگزارشهايرایگانشمارابهشکلفایلقابلدانلود
ایمیل،شماره آدرس نام، باید ابتدا دانلود برای بازدیدکنندگان ارائهمیدهد.
تلفنهمراهیاهراطلاعاتموردنیازدیگرراواردکنندتابهفایلگزارش

دسترسیپیداکنند.

اطلاعات اینکه برای بازدیدکنندگان از تا سفارش تایید صفحه ۲-یک
تماسشانراارائهدادهاندتشکرشود.صفحهتاییدهمچنینبهبازدیدکنندگان
میگویدکهپسازدانلودگزارشرویلینکخاصیکلیککنند.اینلینک

بایدمشترکجدیدرابهصفحهفروشمحصولشماببرد.

بهنمایش را ماهرانهاي تبلیغاتی متن ۳-صفحهفروشمحصولشماکه
ميگذاردوبازدیدکنندهراترغیببهخریدمحصولیاخدماتشمامیکند.

مرحله دوم 
گزارشی بی نظیر و با ارزش بنویسید 

موفقیتطرحبازاریابیویروسیبهاینبستگیداردکهافرادباچهسرعتی
گزارششمارابهمشتریان،اعضا،دوستانواربابرجوعهایشانمیرسانند.
اینموضوعنشانميدهدکهشمابایدقادربهتهیهگزارشیمفیدباشیدکه
شاملاطلاعاتیباارزشباشدکهبهآسانیدردسترسهمگاننیست.بهعبارت
دیگرهرچهمحتوایگزارششمابهترباشدوازظاهربهتریبرخوردارباشد،
احتمالانتشارآنبیشتراست.گرافیکحرفهايومحتویاتمفیدوگرانبها

افرادبیشتریرامشتاقخواهدساختتاآنرابهدیگرانمعرفیکنند.
ازآناستفادهميکنندآناستکه اینترنتی بازاریابانباهوش روشیکه
گزارششانرابامجوزچاپوتکثیردوبارهعرضهميکنند.اینکارباعثرشد
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را امکان این اینترنتی آنلاین بازاریاب هزاران به زیرا ميشود، انتشار نرخ
ميدهدکهآنراهمراهاطلاعاتمحصولیاخدماتیکهخودشاندارند،ارائه

دهندیابهعنوانجایزهاهداکنند.
گزارشميتواندهمچنینفایلصوتی،کتابالکترونیکییاکلیپویدیویی
باشدکهدرآنلینکوبسایتشماموجوداستومخاطبانرابرایدریافت

اطلاعاتبیشتر،محصولاتومنابعبهسایتهدایتمیکند.
بازاریابیویروسی،زمانکافیصرفکنیدتا قبلازعرضهمطلبیبرای
مطمئنشویداطلاعاتارزشمندیدرآنوجودداردومشتریاناحتمالیرابه

کلیککردنلینکسایتتشویقخواهدکرد.

مرحله سوم 
پی گیری علاقه مندان از طریق ایمیل

آدرس ميشود، رایگان گزارش دانلود صفحه وارد بازدیدکنندهاي وقتی
ایمیلخودراواردميکند.شماآدرسایمیلرادراختیارداریدواینامکان

فراهمميشودکهبهبازاریابیازطریقایمیلبپردازید.
یک کنید. استفاده ایمیل خودکار پاسخگوی از ميتوانید اینکار برای
سرویسپاسخگوییخودکارکهمعمولاهمراهخدماتهاستینگارائهميشود
رامیتوانطوریبرنامهریزیکردکهبهطورخودکاریکسریایمیلرابا
فاصلهزمانیکهازقبلتعیینشدهبهآدرسهایخاصیبفرستد.شمامیتوانید
بازاریابیویروسی یکخودآموزرایگانتهیهکردهوبهعنوانمکملیبرای
برایمخاطبانارسالکنید.هدفازاینکارحفظارتباطبامخاطبانوتعقیب
کردنمشتریاناحتمالیوتشویقآنهابهخریدخدماتیامحصولاتشما

است.
اعتماد کسب ایمیل، خودکار پاسخگویی سرویس یک از استفاده دلیل
ارزشمند محتویات ارائه به ابتدایی ایمیل چند در است. احتمالی مشتری
بپردازید،نهفقطتبلیغمحصولات.درپنجمینیاششمینایمیلمیتوانیدبه

معرفیمحصولیکهقصدفروشآنراداریدبپردازید.



شکستن مرزهای فروش

156

مرحله چهارم 
گزارش خود را تبلیغ کنید

ایمیلهای چاپی، و اینترنتی رسانههای در انتشار برای مطالبی تهیه با
تبلیغاتیوسایرابزارسادهبازاریابی،گزارشرایگانرابهدیگرانمعرفیکرده
وآنهارابهدانلودآنترغیبکنید.کارتبلیغبرایاینگزارشرایگانرابا
جدیتتمامادامهدهید.تمامیتلاشهایشمابرایترویجگزارشرایگانبه

درآمدتبدیلخواهدشد.
و باشید داشته وبسایتتان در پشتیبانی صفحه یک میتوانید همچنین
درباره اطلاعاتی و گزارش از مناسبی عکس مانند لازم اطلاعات تمامی
که میکند کمک دیگران به اینکار باشند. موجود آنجا در آن محتویات

بهراحتیگزارششمارادرسایتهایخودشانقراردهند.

اگر وب سایت ندارید، باز هم می توانيد به 
بازاریابی ویروسی بپردازید! 

برایاینکاریکگزارشباکیفیتتهیهکنیدودرجاهایمختلفآن
شمارهتلفنتماسخودرادرجکنید.سپسدرسایتگوگلکلماتیمانندبانک
مقالات،کتابخانهرایگان،ارسالمقالهومواردیمشابهراجستوجوکنید.در
کمالتعجبخواهیددیدکهصدهاوبسایتبهزبانفارسیوجوددارندکه
میتوانیدمقالاتخودراآپلودکردهودرمعرضدیدهزاراننفرقراردهید.پس
ازپرکردنفرمعضویتدراینسایتهامیتوانیدمقالهویروسیرادرآنها

قراردهید.

خود را برای نتایجی سریع آماده کنید
بهوبسایتشما بازدیدکنندگان ویروسی، بازاریابی آغاز از ساعاتیپس
مراجعهميکنند.سرعت،یکیازبزرگترینمزایایبازاریابیاینترنتیاست.
قبلازآغازبازاریابیویروسی،برایارائهخدماتبهمشتریانوپاسخدادن
بهایمیلهاآمادهشوید.هموارهدرحالبهترکردنمطالبصفحاتبازاریابی
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ویروسیباشید.بهیادداشتهباشیدکهترتیبدادنسیستمگزارشویروسی
بهنظرپردردسروزمانبراست،امایکیازبهتریناستراتژیهابرایافزایش

فروشوکسبدرآمدازطریقاینترنتاست.

2- بازاریابی مقاله ای
هدایت خریداران به وب سایت به کمک مقالات

امروزهراههایزیادیبرایبالابردنتعدادبازدیدازوبسایتوجوددارد.
متأسفانهاغلباینراههابههزینهبسیارزیادینیازدارندوکارآفرینانمبتدي

قادربهاستفادهازآنهانیستند.
اگربهتازگیبااینترنتآشناشدهایدیااطلاعاتفنیکافیدرزمینهاینشیوههای
گرانقیمتندارید،مجبورخواهیدبودکهدرماهصدهاهزارتومانهزینهکنید!
اماراهدیگریبرایبالابردنتعدادبازدیدازسایتوجودداردکهعلاوهبر

داشتنکاراییقابلقبولکاملًارایگاناست.

راهکاری اثبات شده با بیش از یک دهه اثر بخشی
زمینه در آموزشی دوره و نرمافزار مخترع و کارشناس پوتاش، جیسون
بازاریابیازطریقمقالات،بازاریابیمقالهایرابهدرختفرسودهشکوهمندی
و تنه تغذیه برای را خورشید نور که ميکند تشبیه شاخوبرگ هزاران با

ریشههایخودجمعآوریميکند.
مقالههایشماهماینتواناییرادارندکههمانندیکخورشیدیایکمنبع
تغذیهکنندهباشند؛زیرایکمقالهبهتنهاییمیتواندازطریقخبرنامه،مجله
الکترونیک،دفترراهنمایاانجمنهایاینترنتیخواندهشودوخودبهخودبه

طورگستردهایهمانندیکویروس،بینمیلیونهانفرنفوذکند.
جایگاههای دیگر و الکترونیکی مجلههاي وبسایتها، به مقاله ارائه
تبادلنظراینترنتییافرومهاتقریباًاززمانیکهاینترنتبهیکجامعهپررونق
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تجارتهایکوچک برای درآمد باارزشکسب منبع به تبدیلشد، تجاری
تبدیلشدهاست.

دلیل اثربخشی بازاریابی مقاله ای
ارائهمیکنیدتانیازهای زمانیکهمقالهایباکیفیترابهیکوبسایت
مشتریانبالقوهراتأمینکند،معمولًااینمقالهفقطدرآنجاساکننميماند،
بلکهمنتشرمیشودوبهخبرنامهسایت،وبلاگیادیگروسایلارتباطیاضافه
میشود.خوشبختانهانتشارمقالهبهصورتآنلاینبسیارسریعترازانتشاراز

طریقچاپاستوروشیتقریباًفوریاست.
شما، تخصص از خوانندگان ساختن مطلع بهجز مقالهای بازاریابی البته
که است این آنها اساسیترین که دارد هم دیگری قابلتوجه مزیتهای
موجبارتقايجایگاهشمادرموتورهایجستوجومیشود.بهاینصورت
تعداد براساس را ارتباطوبسایتشما و موتورهایجستوجو،کیفیت که
تعیینميکنند. لینکشدهاست، باوبسایتشما وبسایتهایدیگرکه
اینامرشبیهسیستمرایگیریاست.اگرصرفاًبهجایداشتنپنجرای)به
اینصورتاستکهاگرپنجوبسایتنظرمثبتینسبتبهشماداشتهباشند
ودرسایتخوددربارهشماصحبتکنند(سیصدرایداشتهباشید)سیصد
صفحه در را شما مقاله آنها زیرا دادهاند، لینک شما سایت به وبسایت
خبرنامهخودثبتکردهاند(،جایگاهشمادرموتورهایجستوجوناگهانترقی
خواهدکرد.هرگاهکسیمحصولاتوخدماتیرادرحرفهوزمینهتخصصی
شماجستوجوکند،وبسایتشمابالاترازدیگررقباکهبازاریابیمقالهای
راانجامندادهاندنمایانخواهدشد.برایبالابردنچشمگیرتعدادبازدیدبا

استفادهازمقالاتمراحلزیررادنبالکنید.

1- تعیین اهداف خود 
بازاریابیمقالهاي از ازصاحبانکسبوکارهایکوچک اینکهبسیاری با
برایافزایشفروشمحصولاتاستفادهميکنند،عدهايدیگرازاینروش
برایجمعآوریفهرستیازعلاقهمنداناستفادهميکنندتادرآیندهبتوانند
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بهآنانبفروشند.اگرهنوزمحصولیبرایفروشنداریدبازهممیتوانیداز
مشاورهای، خدمات پیشنهاد و فهرست یک ایجاد برای مقالهاي بازاریابی

حقاشتراکوفروشمحصولاتدیگراناستفادهکنید.

فهرست چيست؟
دربازاریابیاینترنتیمنظورازفهرستیالیست،نامواطلاعاتتماس
علاقهمندانبهزمینهایخاصاست.نخستینقدمدربازاریابیاینترنتی
فهرستسازیاست.اگربهیادداشتهباشیددرتوضیحبازاریابیویروسیگفتیم
کهگزارشرایگانرابهشرطگرفتنناموایمیلعلاقهمنداندراختیارآنانقرار

میدهید.بااینکاردرواقعفهرستخودرامیسازید.

بازاریابیمقالهایدرتمامیکسبوکارهاکاربرددارد،حتیاگرهدفشما،
ایجادعلاقهبرایعضویتدریکگروهیاکلوپسرگرمیبهصورتآنلاین

یاآفلایناست،بازهمميتوانیدازاینشیوهاستفادهکنید.

2- ساخت وب سایتی برای فروش محصولات و خدمات
بهترینکاربردبازاریابیمقالهایجذبمشتریاناحتمالیبهوبسایتبرای
گزارش بهصورتیک میتواند اطلاعات این است. بیشتر اطلاعات کسب
رایگان،دورهآموزشیکوتاهمدت،یکصفحهاطلاعاتیادیگرمواردباشدو

خوانندهمقالاترابهخریدارتبدیلکند.
اما  است. کلاسیک دومرحلهای بازاریابی روش یک مقالهای بازاریابی
و جذاب عبارات کنار در را رایگان اطلاعات و مقالهای بازاریابی باید شما
متقاعدکنندهفروشدریکوبسایتقراردهیدکهخوانندگانرابرایخرید
متقاعدکند.لینکصفحاتفروشخودرادرصفحاتاطلاعاترایگانقرار
دهیدکهخوانندگانبتوانندرویآنکلیککنندوخریدخودراانجامدهند.به

اینصورتاستکهدرنهایت،مقالاتبهدرآمدتبدیلمیشوند.
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3- موضوعات مورد علاقه مخاطبان را کشف کنید
اگربیشازچندماهاستکهکسبوکارخودراراهاندازیکردهاید،بااستفاده
ازروشهایبازاریابیاینترنتیميتوانیددرحرفهخودبهعنوانمتخصصبه
برای تخصصیتان مقالههای توسعه و شروع برای شوید. معرفی دیگران

مشتریانومراجعانبهسؤالاتزیرپاسخدهید.
-چالشها،فرصتهاوعلایقآنهاچیست؟

-چهمسائلومشکلاتیباعثاضطرابونگرانیهایآنهامیشود؟
-بهچهچیزهاییبلافاصلهعکسالعملنشانميدهند؟

را مقالاتخود اصلی اینسؤالاتميتوانیدموضوعات به پاسخگویی با
مشخصکنید.

 4- زیر مجموعه های موضوعات اصلی را مشخص کنید
فعالیت انسانی روابط زمینه در مشاور بهعنوان شما اگر مثال بهعنوان
کار محل در خصومت نوجوانان، عشق درباره مقالاتی میتوانید ميکنید،
ومادرانمجردبنویسید.تماماینموضوعهابهروابطانسانیبستگیدارند.
مقالاتمربوطبهاینموضوعاتدرسایتهایبسیاریمنتشرخواهندشد.
سعیکنیددرچندینزمینهمرتبطبهعنوانمتخصصمعرفیشوید.کارشما
مشاورهدرزمینهروابطانسانیاست،امااینتخصص،خودبهتخصصهای

دیگریمانندنوجوانان،مادرانمجردو...تقسیمميشود.

5-  به نوشتن مقالات بپردازید یا کسی را استخدام کنید که این کار 
را برایتان انجام دهد

اگراستعدادنویسندگینداریدیابهنوشتنمقالاتعلاقهايندارید،بهفکر
معتبر بهمجلات ميتوانید اینکار برای باشید. حرفهاي فرد استخدامیک
مراجعهکردهونویسندگانمقالاترابیابید.معمولًانویسندگانناموایمیل
خودرادرابتدایمقالاتدرجميکنند.روشدیگرجستوجودروبسایتها
ویافتنمقالاتمناسبوتماسبانویسندگانآنهااست.اگرنميخواهیداز

اینروشهااستفادهکنیدميتوانیددرروزنامهآگهیکنید.
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پسازیافتننویسندگانمعمولًاميتوانیدازطریقایمیلباآنهاارتباط
داشتهومقالاتراسفارشدادهونتیجهرادریافتکنید.منباچندنویسنده
نکته و داریم خوبی همکاری که است سال چند و ميکنم کار مترجم و
جالبتوجهآناستکهاکثرآنهاراتابهحالندیدهاموبابسیاریازآنها
تاکنونصحبتنکردهام.تمامیکارهاازطریقایمیلانجامميشودوپرداخت

حقالزحمهآنانازطریقانتقالوجهبهحساببانکیآنهاانجامميشود.

اجزای یک مقاله حرفه ای
1. مقدمه 

درمقالاتاینترنتی،بهتراستطولمقدمهفقطیکبندباشد.هدفمقدمه
آناستکهخوانندهرانسبتبهخواندنبقیهمقالهعلاقهمندسازدوهمچنین

آنچهدرپارگرافهایبعدیميآیدرامعرفیکند.

2. بدنه
بدنهبخشاصلیمقالهاستونکاتمهمواطلاعاتباارزشیرادرمورد
پیشنهادات ارائهميدهدوميتواندشاملعقاید،اطلاعاتو موضوعمقاله

شمابهعنوانیکمتخصصباشد.

3. نتیجه
یا راهحل معمولًا و راخلاصهمیکند نتیجهموضوعبحثشده پاراگراف

پیشنهادیراارائهمیدهد.

4. اطلاعاتی درباره نویسنده
دراینقسمتنویسندهوخدماتاو،بهطورمختصرمعرفیميشوند،سپس
گزارش ميتواند پیشنهاد این ميشود. ارائه خواننده به رایگان پیشنهادی
رایگان،مصاحبهشنیدارییاهرچیزدیگریباشدکهخوانندهرابرایکلیک

برلینکوبسایتترغیبکند.
سعیکنیدبهجایصحبتدربارهخودتان،درموردمزایاییصحبتکنید
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کهخوانندهدرصورتکلیککردنلینکوبسایت،بهصورترایگاندریافت
خواهدکرد.

برایجذببینندهبیشترميتوانیدمقالهرابهچندبخشتقسیمکردهوبا
فاصلهزمانییکیادوروزآنهاراعرضهکنید.وبسایتهاییکهبخش
اولمقالهشمارامنتشرکنند،مایلبهانتشاربخشهایدیگرخواهندشدتا

مطلبتکمیلشود.

طول هر مقاله چقدر باشد؟
طولمقالاتمعمولًاباتعدادکلماتمقالهمحاسبهمیشوند.نرمافزار
Wordدرقسمتچپپایینصفحه،تعدادکلماترانشانمیدهد.اگر
میخواهیدبهتعدادکلماتبخشیازمتنپیببرید،کافیاستآنبخشرا
انتخابکنیدونرمافزاروردتعدادکلماتانتخابشدهرانیزنشانخواهدداد.

مناسبترینطولبرایمقالاتاینترنتی،بنابرتجربهشخصیمن،بین
۵۰۰تا8۰۰کلمهاست.مقالاتیباکمتراز۵۰۰کلمهمعمولًابسیارکوتاهو
بیارزشبنظرمیرسند.ازطرفدیگرمقالاتطولانیتراز8۰۰کلمهمعمولًا
خواندهنمیشوند،زیرازمانتمرکزکاربراناینترنتبسیارکماستومخاطبان

معمولًابادیدنمتنهایطولانی،ازخواندنآنصرفنظرمیکنند.

6- مقالات را در سایت های مقالات رایگان منتشر کنید
دراینترنتصدهاوبسایتفارسیبرایارسالمقالهوجوددارد.اینسایتها
مقالاتشمارادریافتکردهودرمعرضنمایشبازدیدکنندگانسایتشانقرار
ميدهند.بعضیازآنهامقالاتراازطریقایمیلبرایکاربرانیکهثبتنام

کردهاند،ارسالميکنند.
براییافتنچنینسایتهاییدرگوگلجستوجوکنید.کلماتیمانندبانک
مقالاتفارسی،ارسالمقاله،آرشیومقالاتو...براییافتناینسایتهابه
شماکمکخواهندکرد.ایننوعسایتهامعمولًابخشیباعنوانارسالمقاله
دارندکهازطریقآنميتوانیدمقالهراآپلودکنید.معمولًامقالاتپساز
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چندروزوبعدازپذیرفتهشدن،توسطمدیردرسایتنمایشدادهمیشوند.
روشدیگرآناستکهازبانکهایمقالاتخارجیاستفادهکنید.بعضی
ازآنهااززبانفارسیپشتیبانیميکنندوميتوانیدمقالاتفارسیخودرادر

آنهادرمعرضنمایشقراردهید.
راهدیگروالبتهزمانبرترآناستکهباجستوجودرگوگلبااستفادهاز
واژههایکلیدی،سایتهایخاصیرابیابیدکهبهزمینهکاریشماوابسته
هستند.سپسباصاحبوبسایتتماسبگیریدوازاوبخواهیدکهازمقاله
شمااستفادهکند.امروزه،بسیاریازوبسایتهافرمهایارسالمقالهدارند
کهمیتوانیدبهصورتآنلاینآنرابانام،ناموبسایت،موضوعمقالهومتن

مقالهپرکنید.

7- مراحل یکم تا ششم را دوباره تکرار کنید
مقالاتبرایمدتزمانیطولانیدراینترنتباقیمیمانند.آنهافهرست
شده،بایگانیشدهوبهصورتویروسیتوسطهزاراننفربرايیکدیگرفرستاده
میشوند.بههمیندلیلاستکهشمارابهاستفادهازبازاریابیمقالهايتشویق
ميکنیم.طبقگفتهجیسونپوتاشاگربیشازبیستمقالهدرحالگردش
دراینترنتداشتهباشید،ترافیکسایتشمابهمقدارقابلتوجهیميرسد.

3- بازاریابی ایميلی
کسبوکارهای و یکنفره کارآفرینان دوست بهترین ایمیل هم هنوز
کوچکاست.ایمیلتقریباًرایگانوانتقالآنبسیارسریعاستوبهکارگیری
آنميتوانددرآمدیتولیدکندکهسریعترازروشهایدیگریاستکهبرای

ارسالپیامهایتاناستفادهميکنید.
مانندهراستراتژیدیگر،ایمیلهمنیازمندیهایخاصخودراميطلبد.
این است.شماميتوانید مستقیم پاسخ با تبلیغاتی متن تهیه گام نخستین
مهارترابهسادگیآموختهوبرآنتسلطپیداکنید.برایاطلاعاتبیشتر
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ميتوانیدفصلپنجمدرباره»تبلیغاتپرفروش«رادقیقتربخوانید.
مبلغ روز، ۹۰ مدت در تنها توانست که است کارآفرینی جانسون، جف
۴۵۴هزاردلاردرآمداینترنتیکسبکند.اوازایمیلبرایفروشکالاهاو
خدماتاستفادهکرد.رازموفقیتاوچهبود؟جفميگوید:»کلیدکارآناست
کهدریابیدچهچیزیواقعاًبرایمشتریانتانمفیدخواهدبودوپیشنهادیرا
بفرستیدکهبرایشانواقعاًجذابباشد.«اواضافهميکند:»دربهترینحالت

ممکن،فقطسيتاچهلدرصدایمیلهاخواندهخواهندشد.«
جفمدیرسابقیکبنگاهسهامبود،اوميخواستراهیبیابدتاازموقعیت
خستهکنندهاشدورشودتااووهمسرشبتوانندفرزندانرابهخوبیپرورش
دهند.اوشروعبهبررسیروشهاییکردکهبهاواجازهميدادتادرازای
ساعاتکمترکاری،درآمددلخواهرابهدستآورد.جفميگوید:»ميخواستم

بزرگشدنفرزندانمراببینم.«
جفدرجریانجستوجوهایش،فهمیدکهاینترنتابزارواهرمیبینظیر
استوازآنميتواندبرایصرفهجوییدروقتشوگسترشکسبوکارش
استفادهکند.جفدراوایلکارمتوجهشدکهبرایکسبدرآمدازاینترنت

بایددوکارراانجامدهد:
۱-ایجادیکوبسایتکهدر۲۴ساعتهرروزوهفتروزهفتهمشتریان

جدیدتولیدکند.
۲-ارائهپیشنهادهایویژهفروشبهافرادیکهجذبوبسایتميشوند.

جفاولینوبسایتشراراهاندازیکرد.اودراولینقدمبهجایفروشکالا
وخدماتخودش،بهعنوانیک»واسطهحرفهای«مطرحشد،کسیکهدر

خلقمشتریوایجادفروشبرایکسبوکارهایدیگرانتخصصدارد.
اوارتباطبامشتریانوهمچنین،انتشارفاکتور،تماسهایتلفنیوتحویل
کالارابهسایرکسبوکارهاواگذارکرد،درحالیکهخوداودرابتداتماموقتش

راصرفایجادمشتریانجدیدکرد.
درششماهاولیهفعالیت،وبسایتجفآنقدرترافیکداشتکهباعث
ایجاد۱۵۰۰تا۲۰۰۰دلاردرآمددرروزميشدونکتهجالبآناستکهاو
درسایتشحتییکمحصولبرایفروشنداشت،بلکهبهتبلیغکسبوکار
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دیگرانميپرداخت.اووبسایتهایدیگریراراهاندازیکردکهبهتبلیغ
کالاهایدوشرکتبزرگميپرداختند.جفبهکمکاینسایتهادر۹۰

روز،۴۵۴هزاردلارکمیسیونفروشدریافتکرد.
اوکلیدموفقیتخودرادراستفادهازایمیلميداند.موفقیتدربازاریابی
ایمیلینیازمندبهدستآوردنناموایمیلعلاقهمندان،ایجادارتباطباافراد
فهرستودرآخرارسالایمیلدوبارهبههمانافراداست.اینایمیلميتواند
دربارهچیزهاییمانندپیشنهادمحصولجدید،هدیهایرایگان،یکمناسبت

خاصومشابهاینهاباشد.

قابل استفاده برای همه کسب و کارها
قابلاستفادهاست.رستورانها ایمیلیدرهرکسبوکاری بازاریابی روش
ميتوانندازایمیلبرایارائهتخفیفدرشبهایکممشتریاستفادهکنند.
مشاورانميتوانندخبربرگزارییککارگاهآموزشییاسمینارراتوسطایمیل
بهمشتریاناعلامکنندوهمچنیندارندگانفروشگاهميتوانندیکپیشنهاد
فروشفوقالعادهکردهوسپسآنرابهوسیلهایمیلبهمشتریانمخابرهکنند.
دوستانشانهم برای را ایمیل تا درخواستکرد ازمشتریان حتیميتوان

ارسالکنند.
نیست. اینترنتی ایمیلمختصکسبوکارهای از استفاده بهعبارتدیگر،
هرکسیميتواندازآناستفادهکند،حتیاگرشغلشکاملًاسنتیباشد.اگر
ایمیل از ميتوانید فعالیتهاهستید، دیگر یا مشاوره دفتر فروشگاه، مالک
برایترغیبمشتریاناستفادهکنید.حتیاگرکسبوکارشماکاملًاخانگی

است،ایمیلميتواندبهترینرسانهارتباطیشمابامشتریانباشد.

راز ساخت ایمیل های پرفروش
ایمیلهاییکهبهطورحرفهايتهیهشدهباشندميتوانندفروشرابهطور
ارائهفرمولدقیقیميپردازیم به اینبخش افزایشدهند.در قابلتوجهی
تاقادربهتهیهایمیلهاییباشیدکهبازشوند،خواندهشوندوازهمهمهمتر

فروشراافزایشدهند.
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با موضوعی گیرا و جذاب شروع کنید 
موضوعایمیلمهمترینبخشآناستوخوانندهبادیدنموضوعایمیل
آن خواندن از یا بخواند آنرا متن و کرده باز را پیام که ميگیرد تصمیم

صرفنظرکند.
دربخشموضوعميتوانیدسؤالیبپرسید،نتیجهايرابیانکنید،جایزهاي
ارزشمندارائهدهیدیادلیلارسالایمیلراشرحدهید.اگرپیشنهادویژهاي
بازمانیمحدوددارید،آخرینفرصترادرسطرموضوعبیانکنید.اگرنام
سطر در میتوانید کردهاید دریافت ایمیلش طریق از بهدرستی را مشتری

موضوعبهنامخودشنیزاشارهکنید.
دراینجاچندنمونهازموضوعاتجالبتوجهراارائهمیدهیم:

• »سلام،علاقهمندهستمباشمادرروزپنجشنبهمصاحبهکنم«
• فقطتاپایانخردادماه– سیدیصوتیرایگانمرادریافتکنید.تنها

سههفتهباقیماندهاست.
• درسهماهاخیرهزاراننفرعضووبسایتماشدند.شماچطور؟

درمتنایمیلتاآنجاکهممکناستازمتونخشکورسمیاستفاده
نکنید.استفادهازمتونرسمیوبازرگانیباعثمیشود،مشتریاحساس
کندکهبایکسازمانبیهویتطرفاستونهیکفرددلسوزکهکارش
رابهخوبیانجامخواهدداد.بهجاینوشتن»جنابآقایبقوسیان،احتراماً
اطلاعاتدرخواستیبهپیوستارسالشد.«میتوانیداینطوربنویسید»سلام
آقایبقوسیانعزیز،بسیارخوشحالمکهبهمحصولاتماعلاقهمندید،

کاتالوگمحصولاترابرایتانضمیمهکردهام.«

عنوان دوستانه اي بیافزایید
اگرنامدریافتکنندهایمیلراداریدازآناستفادهکنید.درغیراینصورت
ازروشهایمتداولاستفادهکنیدمانند»سلامهمکارعزیز«،»سلامخریدار

گرامی.«عنوانایمیلراتاآنجاکهميتوانیدشخصیودوستانهسازید.
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در پاراگراف اول ایجاد هیجان کنید
ارائهکنیدکهبهخواندنادامهدهد. توجهخوانندهراجلبکردهودلیلی
شایدبهطورغیرمستقیمبگوییدکهپیشنهادمخصوصیفقطبرایاودارید.
بهتراستیکهدیهرایگان،تخفیفویژهیااطلاعقبلیدربارهفروشراتنها

برایمشتریانپیشنهادکنید.
مثلادربنداولبنویسید:روشییافتهایمکهبهکمکآنمیتوانیدفقطبا
۳۰هزارتومانمحصولاتخودرابهیکمیلیونکاربرجدیدمعرفیکنید.

برایاطلاعازجزئیاتاینروشادامهایمیلرامطالعهکنید.

چند مزیت برتر خود را شرح دهید
که را خود رایگان محصول یا پیشنهاد خدمات، محصول، از جنبههایی
ازهمهترغیبکنندهتراست،انتخابکنید.خودراازدیگرانمتمایزسازید.
ایرانیهیچمزیتیراذکرنميکنند.هیچگاه تبلیغاتی ایمیلهای از بسیاری
خودرابدونرقیبتصورنکنید.مزایایخودراطوریبنویسیدکهاگرخواننده

چندایمیلازرقیباندریافتکرد،بامقایسهآنهاازشماخریدکند.

اطلاعات تأییدکننده فراهم کنید
موفقیت، نمونههای موضوعی، مطالعات تقدیر، نشانهای گواهینامهها،
مقایسهقیمتهاوجزئیاتدیگریازاینقبیلکمکميکنندتااعتراضات
اینبگذاریدکه ازخرید،برطرفشوند.فرضرابر احتمالیمشتریقبل
ارائه مدرک و دلیل با را مطالب کرد. نخواهد باور را شما مطلب خواننده

دهید.

مختصر و گیرا بنویسید
تنهاجزئیاتیراکهازجذابیتبیشتریبرخوردارند،درایمیلخودلحاظکنید.
اگرپیشنهادشمااحتیاجبهتوضیحاتطولانیتریدارد،نشانیوبسایترا

برایمشاهدهصفحاتفروشطولانیوکاملدراختیارافرادقراردهید.



شکستن مرزهای فروش

168

متن را به مطالب کلیدی تبدیل کنید
حجمزیادیازمطالبفشردهوپشتسرهم،برایخوانندگاندلهرهآورو
زمانبرخواهدبود.ازاینرو،منهمیشهمطالبراباقراردادنمزایاونکات

مهم،درجملههايکوتاهوکلیدی،خواندنمتنراآسانترميسازم.

هرجاکهمناسببودازعلامت• کهبولتنامیدهمیشودبرایمتمایز
کردناقلامومواردیکهدریکردهقرارمیگیرنداستفادهکنید.مثلا
بهجایاینکهبنویسید:»دردورهآموزشیایمیلمارکتینگباموضوعاتی
روشهای تبلیغاتی، ایمیلهای انواع ایمیلی، بازاریابی مزایای چون:
تهیهفهرستایمیلمشتریانوروشطراحیایمیلهایتبلیغاتیآشنا

میشوید«بنویسید:
دردورهآموزشیایمیلمارکتینگبااینموضوعاتآشنامیشوید:

•  مزایایبازاریابیایمیلی
• انواعایمیلهایتبلیغاتی

• روشهایتهیهفهرستایمیلمشتریان
• روشطراحیایمیلهایتبلیغاتی

پیشنهاد اصلی را ارائه کنید
اگروبسایتندارید،پیشنهادهایتانرابهصورتمستقیموبازبانسادهو

فصیحدرایمیلقیدکنید.بهتراستپیشنهادهایفصلیراانتخابکنید.
ما و بیاورید بهخشکشویی آذر از۳۰ قبل را زمستانیخود مانند:»کت
۱۰درصدتخفیفخواهیمداد.«یاهنگامیکهفروشکماستبرایجذب

مشتریازایمیلاستفادهکنید.
مثال:»باخریددوپرسغذادرهردوشنبه،سهشنبهیاچهارشنبهازیک
ببرید.«اطمینانحاصلکنیدکهبرایپیشنهادتان پیشغذایرایگانلذت
محدودیتزمانیدرنظرگرفتهاید.ميتوانیدازمشتریاندرخواستکنیدکه

ایمیلرابراینشاندادناینکهاینایمیلرادریافتکردهاندباخودبیاورند.



شکستن مرزهای فروش

169

روش پاسخ گویی را برای خواننده مشخص کنید
همیشهبهمشتریبگوییدکهدقیقاًبایدچهکاریانجامدهد.بهعنوانمثال
بنویسید:»برایاطلاعاتبیشترازوبسایتمادیدنکنید.«یا»روزپنجشنبه

نهماسفندماهقبلازظهربرایدریافتهدیهتانبهماتلفنکنید.«

لینک وب سایت را به ایمیل اضافه کنید 
اگروبسایتداریدایمیلبایدبههرطریقممکنمخاطبراترغیبکند
کهلینکیراکلیککندوواردوبسایتشماشود.اگرموفقبهاینکارنشوید

فروشخوبینخواهیدداشت.
اگرمیخواهیدمشتریانبرایخواندنصفحاتکاملفروش،دانلودکوپن
یاانجامعملیاتدیگربهسایتشمامراجعهکنند،اطمینانحاصلکنیدکه
دستکمدوباریکیدرنیمهدومایمیلتانویکیدرستدرپایانمتنوقبل

ازامضا،آدرسوبسایتراذکرکنید.

ایمیل را اختصاصی سازید
بخشپایانیبسیاریازایمیلها،خشکوغیردوستانههستند.اینسؤال
پیشميآیدکه:»چهکسیاینمطلبرامينویسد؟«برایجلوگیریازاین
کنید!حتی منتقل ایمیل به را ازشخصیتخودتان نامطلوب،بخشی تأثیر
ميتوانیدشوخیکوچکوکاملامؤدبانهايرااضافهکنید.بهیادداشتهباشید،
رابطه باآنها ازپیش افرادیهستیدکه برای پیام شمادرحالفرستادن

کاریدارید.پیامرابهصورتدوستانهمطرحکنید.

قوانین ایمیل های تجاری  
ازژانویهسال۲۰۰۴،برایارسالایمیلهایناخواستهکهمعمولًااسپمیا
هرزنامهنامیدهميشوند،قوانینیوضعشدهاندوبرایمتخلفانجریمههایی

درنظرگرفتهشدهاست.اینقوانیندربسیاریازکشورهااجراميشوند.
را خود ایمیلی بازاریابی ميتوانید آنها، رعایت و قوانین با آشنایی با
بدونمشکلادامهدهید.درغیراینصورتشایدشرکتارائهدهندهخدمات
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هاستینگوبسایتشما،بهشمااخطاردهدتافعالیتسایتشمارامتوقف
سازدکهمیتوانددردسرسازباشد.

قاعدهکلیکهرعایتآنهمیشهبهنفعتانخواهدبودآناستکه
فقطبهافرادیایمیلبفرستیدکهارتباطکاریقانونیباآنهادارید
برای ازشماکردهاند،مثلًا یاکسانیکهدرخواستدریافتاطلاعات

دریافتگزارشیرایگانایمیلرادراختیارتانگذاشتهاند.

البتهطبققوانینارسالایمیلمعمولامیتوانیدبهافرادیکهنمیشناسید
از آن در و کنید، معرفی را وکسبوکارخود بفرستید ایمیل بار فقطیک
علاقهمندانبخواهیدبرایدریافتایمیلهایبیشترازطرفشمابهسایتتان
مراجعهکنندوعضوشوند.ولیاگرارسالایمیلبهافرادخارجازفهرستشما

بهصورتادامهدارباشدقابلشکایتوپیگیریاست.

موارد زیر را در نظر بگیرید
۱-ارسالاطلاعاتنادرستوگمراهکنندهممنوعاست.

»فرستنده«و»گیرنده«ایمیلشماوارسالاطلاعاتبایدصحیحبودهو
شخصیراکهایمیلراارسالکردهاست،مشخصکند.

۲-ازانتقالایمیلهاییکهموضوعیاغواکنندهوفریبندهدارند،ممانعتبهعمل
ميآید.خطموضوعینبایدگیرندهرادربارهمحتوایامطلباصلیپیامگمراه

کند.

۳-بایدبرایخارجشدنگیرندهازمشترکاندریافتایمیلروشیداشته
باشیدوآنروشدرتمامیایمیلهاتوضیحدادهشود.حتیزمانیکهفردی
برایدریافتاطلاعات،شخصاایمیلخودرادراختیارتانقراردادهیامشترک
خبرنامهشماشدهاست،اینحقراداردکهایمیلهایبیشتریازشمادریافت
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نکند.شمابایدیکآدرسایمیلیاروشپاسخگوییاینترنتیدیگریدراختیار
گیرندهقراردهیدتااوبتواندازایمیلهاییکهدرآیندهبهآنآدرسفرستاده

ميشوند،ممانعتکندوشمابایدبهایندرخواستهااحترامبگذارید.

۴-درایمیلهایتجاریوتبلیغاتیبایدآدرسپستیمحلفعالیتفرستنده
ذکرشود.البتهاگرشماکسبوکاریواقعیومعتبرداریداینموضوعبهنفع

شماستوبانوشتنآدرسخودميتوانیدکسبوکارخودرامعرفيکنید.

فیلترهایاسپمیاایمیلهایناخواسته،برنامههاینرمافزاریهستندکهاز
مشتریاندرمقابلدریافتپیامهایناخواستهمحافظتميکنند.برایاینکه
اطمینانحاصلکنیدکهپیامشمابیشتریناحتمالرابرایگذرازاینفیلترها
ورسیدنبهمقصددارد،بهشماپیشنهادميکنیمکهدرتمامیارائهدهندگان
سرویسایمیل،یکایمیلآزمایشیثبتکنید.سپسپیامخودراباارسالبه

آدرسهایایمیلخودتانبیازمایید.
بعضیازبازاریاباناینترنتیبرایخلاصشدنازشرفیلترهایایمیل،از
کلماتیمانندپول،رایگانو...استفادهنميکنندیادرصورتاستفادهتغییری
توجه مثلًا:پ.و.ل. نباشد. قابلشناسایی فیلتر توسط که کلمهميدهند در
بدون فیلترها دید از کلمه این حروف، بین نقطه شدن اضافه با که کنید

مشکلدرنظرگرفتهميشود.
هنوزبسیاریازافرادازاینترنتdial upاستفادهميکنند،بنابراینایمیل
شمابایدسریعاًلودشود.ازگرافیکزیاد،انیمیشنوموسیقیدرایمیلاستفاده
نکنید.هدفشمافروشمحصولاتاست،پسایمیلراساده،واضحوگویا

نگهدارید.
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استفاده از سایت های آگهی
باجستجویکلمات»آگهیرایگان«درسایتگوگل،دههاسایتآگهی
رایگانبهزبانفارسیخواهیدیافت.باعضویتدراینسایتهاودرجآگهی،
تبلیغاتشمادرسایتنمایشدادهخواهدشد.دربسیاریازاینسایتها
میتوانیدعکسمحصولرانیزبهنمایشبگذارید.اگرحاضربهصرف
هزینهایمختصرباشید،میتوانیدآگهیرادرصفحهاولسایتبهنمایش
بگذارید.برایانتخابسایتمناسببهتعدادبازدیدکنندگانروزانهوهمچنین
بهطراحیسایتتوجهکنید.بعضیازسایتهادرطبقهبندیکالاهایخود،

دقیقاًبخشیبرایمحصولشمادرنظرگرفتهاند.

 چرا بازدیدکنندگان از سایت شما خرید نمي کنند؟
شماباذوقوشوقفراوانسایتفروشخودراراهاندازیميکنید.بازحمت
شما سایت به بازدیدکنندگان ميشوید. بازدیدکننده جذب به موفق زیاد
مراجعهميکنند،اماخریدنميکنند.مشکلکاردرکجاست؟دراینبخش
به۱۰دلیلعمدهميپردازیمکهمعمولًاباعثانصرافبازدیدکنندهازخرید

ميشود.

1. بازدیدکنندگان هنگام سفارش، احساس امنیت نمي کنند
و است امن کاملًا شما پرداخت سیستم که کنید یادآوری مشتریان به
اطلاعاتآنهادرمعرضخطرقرارنخواهدگرفت.بهآنهااطمیناندهید
اختیاردیگرانقرارنخواهد ایمیلومشخصاتشخصیشمادر کهآدرس

گرفت.

2. صفحه فروش به اندازه کافی جذاب نیست
صفحهتبلیغاتیشمابهجایذکرمزایایمحصولبرایمشتری،بهتعریف
عنوانصفحهمحصول، است. پرداخته ارائهمشخصاتمحصول یا ازشما
برایمشتریانبازارهدفجذابنیست.درصفحهمحصول،نظراتمشتریان
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را محصول صفحه نکردهاید. ارائه معتبری گارانتی یا ننوشتهاید را راضی
مطابقبانکاتگفتهشدهدرفصلپنجمطراحیکنید.

ارائه  سایت  از  دوباره  بازدید  برای  دلیلی  بازدیدکنندگان  به   .3
نکرده اید 

معمولًابازدیدکنندگاندربازدیداولخریدنميکنندوحداقلبایدچندین
باربهسایتشمامراجعهکنندتاحاضربهخریدشوند.بهترینراهبرایتشویق
مشتریانبهبازدیددوباره،ارائهخبرنامهايرایگاندربارهکسبوکارتاناست.
مجدد مراجعه باعث جدید مطالب و مقالات منظم کردن اضافه همچنین

بازدیدکنندگانمیشود.

4. به بازدید کنندگان اطلاعات کافی درباره کسب و کار خود نداده اید
آنهادرصورتشناختنشماوکسبوکارتانراحتترخریدخواهندکرد.
درسایتخودحتماًبخشیبهنام»دربارهما«داشتهباشیدودرآنقسمت،
مختصریازتاریخچهشرکت،اطلاعاتتماسوآدرسپستیخودراقرار

دهید.حتیعکسهاییازمحلکارتانوخودتانبهاینبخشاضافهکنید.

5. گزینه های کافی برای پرداخت ندارید
برایموفقیتدرفروشاینترنتیبایدتقریباًتمامیروشهایپرداخترا
پشتیبانیکنید.روشهایپرداختمرسوم،پرداختآنلاینتوسطکارتهای

بانکیعضوشتاب،خریدپستی،سفارشتلفنیوواریزبهحسابهستند.

6. وب سایت شما حرفه اي به نظر نمي رسد 
بهترینحالتآناستکهپسوندسایتcom.باشد.مراجعهبهقسمتهای
مختلفسایتبایدبسیارآسانباشد.همچنینگرافیکسایتبایدحرفهايو
وابستهبهموضوعسایتباشد.وبسایتهایحرفهایحداکثراز۳رنگدر
طراحیسایتخوداستفادهمیکنند.معمولاتمامیمتونبایکفونتخاص
مثلاtahomaنوشتهمیشود.برایکسباطلاعاتبیشتردراینزمینهبه
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مقالاتسایتمدیرسبزمراجعهکنیدتابااصولگرافیکیوبازاریابیدرمورد
سایتآشناشوید.

7. متن تبلیغاتی شما طوری است که مشتری مجبور به خواندن آن 
تا انتها نمي شود 

اگرجایزهیاهدیهايویژهدرنظرميگیرید،آنرادرانتهایصفحهدرجکنیدتا
بازدیدکنندهواداربهخواندنمتنشود.تمامیاطلاعاتمهمرادربالایصفحه
قرارندهید.ازطرفدیگرمتنرابامقدمههایبیموردوتوضیحبدیهیات،
طولانینکنید.متنشمابایدطوریباشدکهاگرمخاطبشروعبهخواندن
آنکردنتواندبهراحتیآنرارهاکند.اطلاعاتبایدطوریبههممرتبطباشند

کهخوانندهراترغیبکندمطلبرادنبالکند.

8. سایت شما برای افراد بازار هدف جذاب نیست
افرادیهستندکهعلاقهمندبهخریدمحصولموردنظر بازارهدف افراد
رأیگیری از بازدیدکنندگان ازعلایق دقیق اطلاعات برایکسب هستند.
استفادهکنید.بهعنوانمثالدرصفحهاولسایتازآنانبپرسیدکهبهدنبال
چهنوعاطلاعاتیهستند.اگرسایتشماکفشفوتبالميفروشدومطالب
نه کند؛ جذب را فوتبال تماشای به علاقهمندان که است طوری سایت

بازیکنانفوتبال،هیچگاهفروشموفقینخواهیدداشت.

9. همواره در حال بهینه  کردن اطلاعات صفحه محصول نیستید
هم آن و دارد وجود راه یک تنها بینظیر تبلیغاتی نوشتنصفحه برای
روشسعیوخطااست.بسیاریازفروشندگانیکباراقدامبهنوشتنمطالب
برای نميدهند. تغییر آنرا هیچگاه سپس ميکنند، خود محصول صفحه
اگر باشید. محصول صفحه بهبود حال در همواره ميباید فروش افزایش
را اطلاعات این میشود، تکرار سوالات این و میکنند سوالاتی مشتریان
بهصفحهمحصولاضافهکنید.پیشنهادمنآناستکههرماهمحتویات

صفحاتمحصولرابررسیکردهوتکمیلکنید.
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10. هیچ دلیلی به بازدید کننده نمي دهید تا حس فوریت برای خرید 
در او ایجاد شود

بسیاریازبازدیدکنندگانشایدبهمحصولشماعلاقهمندباشند،اماخرید
آنرابهبعدموکولميسازندواینتعویقتازمانیادامهپیداميکندکهخرید
بهفراموشیسپردهميشود.بازدیدکنندگانراترغیبکنیدتاهماکنونخرید
کنندازجایزهویامزیتیویژهبرخوردارشوند.پیشنهادیکهدرآنمحدودیتی
وجودنداشتهباشدباعثفروشنخواهدشد.محدودیتمیتوانددرزمانیا

تعدادباشد.

دستور العمل اجرایی فصل ششم

1. بازاریابی ویروسی انجام دهید.
ابتدااطلاعاتباارزشیکهمشتریانوعلاقهمندانبهدنبالآنهستندراتهیه

کنید.برایاینکاردراینترنتبهجستجوبپردازید.
سپسباایناطلاعاتفایلPDFتهیهکنیدودرآنبنویسیدکهخوانندهحق
داردآنرابهعنوانهدیهبهدیگرانبدهدوهمچنینبرایدانلوددرسایتش
و کنید اضافه بهسایتتان را ویروسی بازاریابی برای بگذارد.صفحاتلازم

تبلیغاتراآغازکنید.

2. بازارابی مقاله ای را آغاز کنید.
تهیه برای کنید. تهیه کاربردی و مقالهخوب ۲۰ حداقل ممکن درصورت
محتوامیتوانیدکتابهاییمطالعهکنیدوبخشهاییازآنراخلاصهکنید،یا

مصاحبهایانجامدهیدوآنراتبدیلبهمتنکنید.
دربینمطلبوهمینطورانتهایهرمقالهاطلاعاتیدربارهخودتانولینکبه
سایتتانرااضافهکنید.درگوگلجستجوکنیدوسایتهایمقالاترابیابید

ومقالههارابهاینسایتهااضافهکنید.
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3. بازاریابی با ایمیل را شروع کنید.
هرچهزودترباطراحسایتتانتماسبگیریدوازاوبخواهیددرصفحهاصلی
ایمیل آدرس و نام کردن وارد با بازدیدکننده و کند اضافه فرمی سایتتان
ایمیلهای جمعآوری به روش این با شود. هدایت فایل دانلود صفحه به

علاقهمندانبپردازید.
به توجه با البته بفرستید. اعضا تمامی به ایمیلی منظم بهصورت هرهفته
زمینهکاریشماشایدلازمباشدایمیلهارادربازههایزمانیطولانیتریا

کوتاهتربفرستید.
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را کارفروش بهتنهایی اگر دارد. بستگی فروشتان توانایی به درآمدشما
انجامميدهیدیاکارمندانیداریدکهدرفروشبهشماکمکميکنند،درهر
صورت،هدفاصلیشمابهدستآوردنمشتریانجدیدوهمچنینفروش

بیشتربهمشتریانفعلیاست.
است. فروش و بازاریابی اول، وحله در کسبوکار هدف توضیح، این با
صرفنظرازنوعفعالیتتان،شمایکواحدبازاریابیوفروشراادارهميکنید.
بر نظارت است،مهمترینکارش مدیریکرستوران و مالک فردیکه
مدیر درواقع رستوران یک مدیر نیست. ... و اولیه موارد خرید کارمندان،

بازاریابیآنرستوراناست.
هربخشدیگریازکارراميتوانبهدیگرانآموزشداد،واگذارکرد،به
نیروهایخارجازشرکتمحولکردیاخریداریکرد.تنهااستثنا،کارفروش
استوبایدراهیبیابیدتابتوانیدمستقیماًبرفرایندفروشتسلطداشتهباشید.
کارمهمبعدیاستخدامافرادیاستکهبتوانندباشورواشتیاقازروشهای
فروششماپیرویکنند،سپسبایدآنافرادرابهطورمناسبیپشتیبانيکنید

تادرافزایشسریعفروشنقشمؤثریداشتهباشند.
بنابراینخودتانبایدیکمتخصصفروشباشیدوالهامبخشکارمندانو
بخشفروشباشید.تعجبینداردکهافزایشدرآمدبهمیزانقابلتوجهیبه

تغییراتدرروالفروشبستگیدارد.
که ميکنند ایجاد فرهنگی نهتنها موفق، سازمانهای و شرکتها
هموارهتلاش بلکه کند، بیشتر فروش و فعالیت به تشویق را فروشندگان
ميکنندتاستارگانفروشرابهتیمفروشخوداضافهکنند.نکتهجالبآن
استکه7۰تا۹۰درصدکلیهفروشهاتنهاتوسط۲۰درصدفروشندگان

شرکتانجامميشود.
نکتهبسیارمهموقابلتوجهآناستکهبینبازاریابیوفروشتمایزقائل
شویم.کارفروشندگانشمابازاریابینیست!بازاریابیبهعهدهخودشماست.
شماميبایدتبلیغاتپرفروشبسازید،درمشارکتهایسودآورشرکتکنید
راجلب ومشتریان ارسالکرده را آنها و تهیهکرده تبلیغاتی نامههای و
کنید.کارفروشندگان،نهاییساختنفرایندبازاریابیشمااست،یعنیترغیب
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یاخدماتبه مشتریبهپرداختپولوهمچنینتحویلمناسبمحصول
آنها.

مجموعه مدیر بیمه، یکشرکت به بازاریابی مشاوره جلسه در بهتازگي
ازمدتیگفتوگو ابرازنگرانیميکرد.پس ازمیزانفروشویزیتورهایش
مشخصشدکهاینمدیرانتظارنامعقولیازویزیتورهایخوددارد.اوشخصاً
چاپ بروشور، تهیه تبلیغات، مانند مشتریان جذب جهت در فعالیتی هیچ
کارتویزیتو...انجامنميداد.اواینتصوراشتباهراداشتکهیکویزیتور
ميتواند خود صحبت نحوه با فقط و ندارد نیازی چیزها این به حرفهاي

مخاطبانرابهمشتریتبدیلکند.
نیروی کار کنید، استفاده پرفروش تبلیغات ساخت فنون از درصورتيکه
فروش پیشنهادات تهیه به قادر اگر شد. خواهد راحتتر بسیار فروشتان
مناسب قیمتی با خدمات مجموعه یا خاص محصولي برای منحصربهفرد
باشید،کارکنانفروشتانبهطورمؤثریبهسفارشگیرندگانتبدیلميشوندو
اگردربارهجذبشریکهایجدیدمذاکرهکردهباشیدتاهمکارانتانمشتریان
خودرابهاستفادهازمحصولاتشماترغیبکنند،کارفروشندگانبسیاردلپذیر
آسان فروش یک از بیش را فروش کارکنان چیزي هیچ بله، بود. خواهد

خوشحالنميکند.
حرفهاي، فروشندگان استخدام هنگام شرکتها از بسیاري متأسفانه،
فراوانی وفادار مشتریان از »ما یا جلوتریم« رقبا از »ما نظیر ادعاهایي

برخورداریم«مطرحميکنند،امااغلبشرایطبهاینخوبینیست.
کاری شرکت آن در فروش که ميیابد در مدتی از پس فروش نیروی
بسیاردشواروطاقتفرسااستیابهشرایطمناسبترینیازداردومدیریت
ارائهکار هیچگاميبرایایجادآنشرایطبرنميدارد.درنتیجه،آنهادر
سطحبالايخودباشکستمواجهميشوند.آنهادرحقیقتهیچگاهپاداش

قابلتوجهیدریافتنکردهوازکارخودکنارهگیریميکنند.
اینفروشندگانحرفهای،پسازترکشرکتبهدنبالشرکتهاییميگردند
کهاستراتژيهایبازاریابیقویوحرفهايرادنبالکندتاآنهابهراحتیبه
کارفروشبپردازند.کاردرایننوعشرکتهابسیارآسانولذتبخشاست.
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بسیارکوچک درصورتيکه حتی  – استکهشرکتشما معنی بدان این
باشد-بهراحتیميتواندیکفروشندهممتازیایکبازاریابحرفهايرابه

خودجذبکند.
البتهپسازجذبچنینفروشندگانینميتوانیدازآنانانتظارداشتهباشید
اینکه باشند،مگر آنانبهمشتری بهدنبالجذبعلاقهمندانوتبدیل که
به فروشندهحرفهاي باشند.یک پیوسته بهشرکتشما اینشرط با آنها
به بهتنهاییهم یا راسازماندهد تبلیغاتیموثری ندرتميتواندعملیات
جذبمشتریانجدیدپرداختهوهمکارفروشونهاییکردنمعاملاترا
بهخوبیانجامدهد.بهجزدربازاریابهایشبکهايکهخارجازموضوعاین
کتاباست،درموارددیگرکارکنانفروشبایدسرگرمنهاییکردنمعاملات

حاصلازعملیاتبازاریابیشماباشند.

چگونه مي توان فرهنگی ایجاد کرد که فروشندگان بازده 
خوبی داشته باشند؟

1- فرهنگ راضی و خشنود نگه داشتن مشتریان را ایجاد کنید
شرکتهایپردرآمدجهانمعمولًاازمشتریانيمشتاقوخوشحالبرخوردار
هستند.درحقیقتشغلاصليشمابهعنوانصاحبکسبوکار،ایجادمشتریان
جدیدبرایکارکنانفروشاست.مسئولیتدیگرشماآناستکهمطمئن
شویدکارکنانشماتجربهخریدلذتبخشیبرایمشتریانایجادميکنند.در
اینصورتمشتریاندرآیندهبیشترتمایلدارندکهخدماتومحصولاترا

خریداريکنند.
بهفروشندگانخودیادآورشویدکهفرهنگشرکتشماطوریاستکهدر
هرشرایطميبایدمشتریانراخشنودوراضینگهداشت.شمابایدمستقیماً
بهخوبی آیامراحلفروش ببینیدکه باشیدو برگروهفروشنظارتداشته
انجامميشود؟آیامشتریانخریدازشماراتجربهايلذتبخشميدانندیا
بابدقولیها،عدمتحویلبهموقع،بدرفتاریومشکلاتدیگرمواجههستند.

قرار موقعیتی در را شما مشتریان، برای بینظیر خدمات کردن فراهم 
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ميدهدتاازآنانبخواهیدکسبوکارتانرابهدیگرانمعرفیکنندکهاین
یکیازبهترینروشهابرایافزایشفروشاست.

سوال تعيين کننده!
تعیینکننده«توضیحمیدهدکه آقایفردریچهلددرکتاب»سوال
که: است آن میکند معین را شما شرکت آینده که سوالی مهمترین
احتمالاینکهمشتری،شرکتشمارابهدیگرانتوصیهکندچقدراست؟
بنابرینمعیارهاییتعریفکنیدکهبهکمکآنسطحرضایتمشتریانرا
بالاترببریدوهرمشتریحاضرباشدشمارابهدیگرانتوصیهکند.این

موضوعرابهتیمفروشخودآموزشدهید.


مشتریانیکهباآنهابهخوبیبرخوردشود،برسرموضوعاتدیگریمانند
قیمت،حساسیتکمتریازخودنشانميدهندوهمینموضوعکاربخش

فروشرابسیارسادهترميکند.

2- به فروشندگان برای هر معامله وجه قابل توجهی بپردازید
داشتیم، بهعهده را کامپیوتری یکشرکت اداره هنگاميکه قبل سالها
درآمد درحدود درآمدش مدتی از کهپس پیوست ما گروه به فروشندهاي
مدیرانشرکتبود.اوتواناییفوقالعادهايدرفروشداشتوتأثیرقابلتوجهی

دررشدشرکتگذاشت.
در فردی که ميکنند نگرانی ابراز موضوع این از مدیران از بسیاری
مجموعهآنهادرآمدیبهاندازهخودشانداشتهباشد.هیچگاهدرمورداینکه
فروشندگانتاندرآمدبسیاربالاییدارند،نگراننباشید.دربعضیمواردشاید
فروشندهشمادرآمدیدرحدوددرآمدشمابهعنوانصاحبکسبوکارداشته
باشد.سعینکنیدقوانینیبگذاریدتادرآمدفروشندگانرامحدودسازید.وقتی
مبلغبالاییرابهفروشندهخودميپردازید،پسمطمئناًاوفروشقابلتوجهی

انجامدادهوسودکلانیرابهشرکتسرازیرکردهاست.
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اگر ببینید. ساده بسیار را مسائل کسبوکار صاحب بهعنوان کنید سعی
کارمندانفروشبراساسپورسانتمستقیمکارميکنند،پسزمانيکهبیشتر
بفروشند،بیشتردریافتميکنند.اینکاملًاعادلانهاست.باایننوعطرزفکر

ميتوانیدفروشندگانممتازراجذبونگهداریکنید.
وقتیدرصدقابلتوجهیازفروشرابهفروشندگاناختصاصدهید،دیگر
را تمامتلاشخود آنها زیرا بود، نخواهید میزانفروش بودن نگرانکم
خواهندکرد.سودفروشندگانرابلافاصلهپسازانجامهرمعاملهبهآنها
انگیزهکافیبرایتلاشو اینروشفروشندگانهمواره با پرداختکنید.
فعالیتبیشترخواهندداشتودرآمدشمانیزافزایشخواهدیافت.نوعبرخورد
شمابافروشندگان،تعیینکنندهبرخوردفروشندگانشمابامشتریخواهدبود.

کسب و کار یک نفره خود را توسعه دهید
را تماميکارها یعنی هستید، یکنفره کسبوکارهای دارندگان جزو اگر
وکار بیابید خوب فروشنده یک فرصت اولین در ميدهید، انجام خودتان
فروشرابهاوبسپارید.ناگهانخواهیددید،وقتزیادیبهدستخواهدآمد

تابهبازاریابی،برنامهریزیکارهاوتوسعهکسبوکاربپردازید.
با کردند مراجعه شما به مشتریان وقت هر شوید مجبور اینکه بهجای
آنهاصحبتکنیدميتوانیدوقتکافیبرایتمرکزبرمشتریانسودمندتر
یاراهاندازیخطتولیدیاپیشنهادخدماتجدیداختصاصدهید.صحبتبا
آنگاهخواهید بهفروشندهخودبسپارید، را انجاممراحلفروش مشتریانو

توانستکارخودرابهسرعتتوسعهدهید.
درفروش« کتاب»موفقیت نویسنده دنی ریچارد آقای با پیش ماه چند
مصاحبهایداشتمکهدرمجلهموفقیتچاپشد.درآنمصاحبهآقایریچارد
دنیتوضیحمیدادکهیکیازمشکلترینوترسناکترینمراحلدرتوسعه

کسبوکار،استخداماولینکارمنداست.
کارها تمامی میکنند. مقاومت تغییر این برابر در کارآفرینان از بسیاری
توسطشماانجامشدهاستوحالبهیکبارهبایدبهفرددیگریاعتمادکنید،
بهاودستمزدبپردازیدوهمچنیناجازهدهیددرتصمیمگیریهادخالتکند.
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ولیهرچهزودتراینتوسعهراانجامدهید،کارتانسریعتررشدخواهدکرد.

چگونه یک فروشنده خوب بیابیم؟
بسیاریازمدیرانميپرسندکهچگونهميتوانندیکفروشندهخوببیابند
اما دارند. زیادی بسیار توقعات یا هستند کمیاب یا آنها که ميگویند و

فروشندگانخوبراميتواندرافراداطرافتانبهراحتیپیداکرد.
آنهاکسانیهستندکهدربارهشماوکارتانباذوقوشوقصحبتميکنند،
بامحصولاتشما باشند.کسانیکه ازمشتریانشما آنهاحتیميتوانند
آشناهستندوآنهارااستفادهميکنند.آنهابایدچندخصوصیتمهمداشته
باشند:مهربانوبااستعدادباشند،بهراحتیبادیگراندوستشوندوبادیگران

سازگارباشند.همچنینقابلیتانجامکارتیمیاهمیتبسیاریدارد.
با اگر بگذارید. کنار بلافاصله را وهمیشهنگران بیانگیزه ایرادگیر، افراد
چنینافرادیهمکاریکنیدپسازمدتکوتاهیاینروحیهرابهافراددیگر

شرکتمنتقلمیکنند.
اما باشند، نکرده راتجربه کارفروش تابهحال مناسبممکناست افراد
چنینافرادیراميتوانواردمجموعهکردهوباآموزشهایکوتاهوبهموقع

آنانرابهفروشندگانیموفقتبدیلکرد.
پیگیری بهدقت را شما کار که دارند وجود افرادی کسبوکاری هر در
ميکنند.مناولینوبهترینفروشندهامراازمیانمشتریانمانتخابکرد،او
دانشجوییبسیارپیگیربودوبارهاتماسميگرفتونظراتخودرادرباره

اشکالاتکارمابیانميکرد.اواکنونبهترینفروشندهشرکتاست.
درصورتیکهشمادرحرفهتانکارفروشراانجامدادهباشیدیامدتیتیم
فروشراادارهکردهباشید،خصایص،مهارتهاوحساسیتهایموردنیازرا
برایفروشکالاوخدماتخودميشناسید.چراایندانشرابرایشناسایی

واستخدامافرادیکهميتواننددرفروشفعالیتکنند،بهکارنميبرید؟
فهرستیازخصوصیاتمدنظرتانراتهیهکنیدودرفرایندمصاحبهبهکار

ببرید.سؤالاتمربوطبهآنخصوصیاتراازداوطلبانبپرسید.
درصورتیکهداوطلبانخوشقولبهنظربرسند،آنهارابههمراهیکنسخه
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ازروشفروشخودبرایمطالعهبهخانهبفرستید.درصورتیکهقراراست
آنهابااستفادهازنسخهشمافروشیتلفنیانجامدهند،زمانیرابرایتماس
آنهابامدیرفروشوتمرینروشفروشآنهاتعیینکنید.البتهآنهابه
آیاخصوصیات اماميتوانیدتشخیصبدهیدکه ندارند، اندازهکافیتمرین
اختیارقرارگذاشتن ازسرمایهگذاریمالیودر یاخیر.قبل رادارند لازم
منابعیبرایآموزشببینیدآیاآنهاازتواناییبالقوهکافیبرخوردارندیاخیر.
ماهه یک آزمایشی دوره یک کنید، استخدام را آنها دارید تصمیم اگر
بهآنانپیشنهادکنید.اغلبسازمانهایفروشاینرویهرادنبالميکنند،
بیشترآنهاتمایلدارندعملکردکارمندجدیدرابهدقتبررسیکنند،قبلاز

آنکهویراموردحمایت،مراقبتوآموزشقراردهند.
شماميتوانیدازابتدابهفروشندهمبتديتوضیحدهیدکهازفرهنگفروش
در آنها از استفاده با دارید انتظار و برخوردارید خود درشرکت مشخصی
طول۳۰روزیکفروشندهفوقستارهبهگروهخوداضافهکنید.ازابتدایکار
مواردخاصیرابهآنهاانتقالدهید-آموزش،ابزارپشتیبانی،منابعانگیزشی،
ميخواهید شما دارد. مثبتی تأثیر بهتنهایی امر این . و... شایسته جایگاه
کارمندانجدیدباانگیزهباشندوشغلخود،محصولوخدماتشماراازآن
خودشانبدانند.اگرآنهابهایننتیجهبرسندکهبااینفرهنگنميتوانند

کارکنند،بهزودیآنجاراترکخواهندکرد.

روشیکهمندرکسبوکارماستفادهمیکنمآناستکهبافروشندگان
جدیدبرای۱ماههمکاریمیکنم.درپایانیکماهاگرکارشمطلوببود،قرار
ادامههمکاریرابرای۲ماهدیگرتمدیدمیکنم.درپایان۲ماه،اگرشخص
کارشرابهخوبیانجاممیدهد،مدتهمکاریرابهمدت۳ماهدیگرتمدید
میکنم.اگردرپایانایندورهنیزهمکاریموفقیتآمیزبود،قرارهمکاریهای
درازمدتمیگذارم.بااینروش۳بارفرصتدارمکهبدونناراحتکردنشخص
مقابلهمکاریبااورامتوقفکنم.اگرفقطیکدورهآزمایشییکماههتعریف
کنیمبسیاریازافراددرآندورهمیتوانندشخصیتخودراپنهانکنندومطابق

میلمارفتارکنند،ولیدردوره6ماههچنینکاریبسیارسختاست.
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فروشندگان خوب کارآفریناني همانند شما هستند
اگرمتخصصانفروششمابراساسدریافتپورسانتکارميکنند،آنهادر
حقیقتبرایخودشانکارمیکنند.درآمدآنهابهتلاشوتواناییخودشان
زمان در بیشتر خدمات و فروشمحصولات برای جدید راههای یافتن در

کوتاهتربستگیدارد.
اگرشما»تفکریککارآفرین«رابهفهرستضوابطبرایجستوجودر
داوطلببیافزایید،اینامرکارشمارادرانتخابکارکنانفروشبسیارراحتتر

خواهدکرد.
دارد، شخصی بهبود به تمایلي متقاضي آیا اینکه تعیین براي راه یک
پیبردنبهاینموضوعاستکهآیااوبراییادگیریمطالبجدیدحاضربه
سرمایهگذاریاستیاخیر؟آیادردورههایآموزشفروششرکتکردهاست؟
آیادراتومبیلبهسیدیهايانگیزشییامطالبآموزشیگوشميکند؟آیا
مشتاقانهبهدنبالپیشرفت،توسطمطالعهکتابهایمرتبطاست.درصورتي
کههرگزقبلًادرزمینهفروشفعالیتینکردهاست،حداقلسعیدریادگیری

راههایجدیدبرایکسبدرآمدیاتوسعهپروژههایدیگرکردهاست؟
فروشندگان ميکنید، دنبال اشتیاق با را خود حرفه شما که همانطور
کارآفریننیزاستراتژیهاوتاکتیکهایفروشرادنبالميکنند.آنهامدام

تواناییهایخودرادراوقاتفراغتتقویتميکنند.
یکیازمهمترینکارهاییکهباعثرشدفروشفروشندگانميشود،تشویق
آنانبهیادگیریاست.بهآنهانشاندهیدکهفروشمهارتیآموختنیاست
فیلمها، ميتوانید کرد. خواهند بیشتری پیشرفت بیاموزند، بیشتر هرچه و
سیدیهاوکتابهایآموزشیتهیهکردهوبهآنانهدیهبدهید.فروشندگانی

کههموارهدرحالیادگیریباشند،پسازمدتیبیرقیبخواهندشد.

تیم فروش را به ابزار مناسب تجهیز کنید 
حتیاگرفروشندگانتاندرکارخودبهترینباشندبازبهپشتیبانيشمانیاز
دارند.اینشماهستیدکهبایداطلاعاتمحصول،تبلیغاتمناسب،فروشهای

ویژهومطالبلازمراتهیهکنیدتافروشندگانازآناستفادهکنند.
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مطالب تهیه برای شخص بهترین شما کسبوکار، صاحب بهعنوان
بهترین شما حقیقت در هستید. خود محصولات اطلاعات و کاتالوگها
فروشندهسازمانیاشرکتهستید،زیراکسبوکارخودرابهترازهرشخص

دیگریميشناسیدوبیشترینانگیزهرابرایموفقیتدارید.
شمابرايکاریکهانجامميدهید،کسبوکاریکهبهوجودآوردهایدوبرای
وضعیتونیکناميخوددربازارتعصبدارید.بههمیندلیل،فروشندهايبهتر

ازشمادرکسبوکارتانوجودندارد.
حالچگونهميتوانیدایناشتیاقودانشرابهمتخصصانفروشخود
انتقالدهید؟باتهیهمکالماتوروشهایفروشخودوآموزشتیمفروش.

پسدستبهکارشدهوبهکادرفروشخود،آموزشهایلازمرابدهید.
آسانترینراهآناستکهمکالماتتلفنیخودرابامشتریانضبطکنید،
سپسبهترینهایآنهاراانتخابکردهوبهفروشندگانبدهیدتاآنرابارها

گوشکنند.درصورتلزومبرایاینکارازمشتریاناجازهبگیرید.
بهترینجملاتبرایشروعمکالمه،پاسخاعتراضاتمشتری،پاسخهای
به مربوط موارد سایر و فروش نهاییکردن جملات سؤالات، به مناسب
مکالمهرابهصورتصوتیذخیرهکنید.سپسازآنبرایآموزشکارکنان
فروشاستفادهکنید.درفروشتلفنیاینعواملبراینهاییکردنفروش

بسیارمهمهستند.
سپسشمابهمکالماتآنانهنگامفروشگوشفرادهیدوتوصیههای
لازمرابهآنانارائهکنید.اگرباشوروشوقحرفنميزنندیااگرزیادتوضیح

ميدهنداینموضوعراباآناندرمیانبگذارید.
البتهدلیلآموزشکارمندانفروشبرایتقلیدازتواناییهایفروششما
ایناستکهميخواهیدآنهانسبتبهشرکتاحساسمالکیتداشتهباشند
وهمانطورعملکنندکهاگرشمادرموقعیتفروشبودید،انجامميدادید.
شمادوستداریدکهتماماطلاعاتلازمرادربارهمحصولیاخدماتدراختیار
مشتریقراردهید،بهمشتریانبرایحلمسئلهکمککنیدوهدفتانصرفاً
فروشنیست.اینچیزیاستکهشمابهعنوانیکمدیرانجامميدهیدو

همینروحیهميتوانددرکارکنانفروشنیزبهوجودآید.
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تهیه نسخه فروش برای کارکنان
صاحبانشرکتهایکوچکاغلبتمایلیبهثبتکردنروشهایفروش
خودندارند.نسخهفروشدقیقاهمانفرایندفروششمااستکههرروزه
تکرارميشود،ازمرحلهمکالماتمقدماتیوآغازگرتاپاسخبهاعتراضاتو
پاسخهایمناسبآنبراینهاییساختنفروش.کافیاستوقتاختصاص

دادهوآنرابهصورتمکتوبدرآورید.
یکیازدوستانمبهژاپنرفتهبودودربارههتلیکهدرآناقامتگزیده
بودتوضیحميداد.اوميگفتبهمحضورودبهاتاق،خدمهآنجافیلميرااز
طریقتلویزیوناتاقبهنمایشگذاشتودرآنفیلمتماميامکاناتهتلو
نحوهاستفادهازآنهانشاندادهميشد.طولآنفیلمکمترازدهدقیقهبود.
فیلمطوریتهیهشدهبودکهبرایمسافرانخارجیکاملاقابلفهمباشدو

نیازیبهتوضیحاتخدمهنباشد.
فیلمنشان این بهساختهشدن تمایلی اگرصاحبهتل حالفرضکنید
نميداد.باورودهرمسافرجدید،یکیازکارکنانبایداینامکاناتراتوضیح
و ميکردند فراموش را توضیحات از بخشهایی کارکنان احتمالًا ميداد،

همچنینتوضیحاینمطالببهیکخارجیکارمشکلیاست.
تهیهنسخهفروشنیزدقیقاًتاثیرمشابهیدارد.شماهمميتوانیدجزوهاي
تهیهکردهوسوالاترایجمشتریانواعتراضاتمعمولرادرآننوشتهو
پاسخهایمناسبراتهیهکنید.فروشندگانشمالازمنیستدرپاسخگویی
بهاعتراضاتازخودابتکارنشاندهند،بلکهبایدازقبلباپاسخهایمناسب

تجهیزشوند.
اینکارفروشندگانشمارابهروباتتبدیلنميکند.درحقیقت،بهآنهاکمک
ميکندتابهترینپاسخهارابدهندتااینکهبهتدریجبتوانندحضورذهنبیشتری
درطولفروشتلفنیداشتهباشندوبهجاییبرسندکهنیازیبهاستفادهازمتن
نداشتهباشند.همچنیناگرفردیازتیمفروشهمکاریباشماراادامهنداد
ومجبورشدیدفردجدیدیراجایگزینکنید،کاربسیارآسانترخواهدبود

زیراتمامیمطالبلازمبهصورتمکتوبدراختیارفردجدیدقرارمیگیرد.
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به ساخت سيستم بپردازید
فرضکنیدامروزتمامتیمفروششمااستعفابدهند.چهاتفاقیبرای
کسبوکارتانمیافتد؟آیااطلاعاتمهممشتریانفقطدرذهنکارکنانشما
وجوددارد؟آیاتمامقولوقرارهابامشتریانثبتنشدهاستوبایدازتیمفروش

بپرسیدتادرجریانکارهاقراربگیرید؟
فرضکنیدامروزتمامکارکنانبروند.برایاینموضوعکاملاآمادهباشد.
تمامروشهایفروش،روشمکالمه،اطلاعاتمحصولو...رابهصورت
کاملثبتکنید.جزوههاییتهیهکنیدکهکارمندیجدیدباخواندنآندر

کمترینزمانبهفروشندهایحرفهایتبدیلشود.
اگربهسیستمسازینپردازید،دیریازودبامشکلاتغیرقابلجبرانیروبرو

خواهیدشد.پستادیرنشدهاستکارراشروعکنید!

امروزهفروشبهارائهمشاورهبهمشتریانتبدیلشدهاست.فروشندگان
بایدبرایشنیدن،سؤالکردنوحلمسائلآمادهباشند.آنهادرصورتیکه
بخواهندمدامبهحرفیکهبایدبزنندفکرکنند،مشاورانخوبینخواهندبود.
یکجزوهفروشبهآنهاکمکميکندتاجزئیاتمهمراازقلمنیاندازند،
بازبانیکهبرایمشتریانشماقابلفهمتراستصحبتکنندودرپاسخبه

اعتراضاتحرفهايترعملکنند.
البتهاگربهنظربرسدکهکارکنانفروشبهجایمحاوره،متنیراميخوانندتأثیر
نامطلوبیبرخریدارخواهدگذاشت.اماپسازمدتیکهکارمندانفروشکاملًا
عمل مؤثرتر بسیار خدمات و محصولات فروش در شدند، مسلط متن به
خواهندکردوزمانیخواهدرسیدکهمتنفروشجزئیازصحبتهایشان
اطلاعات، سایر و پیشنهادات توضیحات، سؤالات، پاسخها، و شد خواهد

بخشیازوجودشانخواهدشد.
هنگام که دارند نیاز چاپشدهاي مطالب به همچنین فروشندگان
اطلاعات شامل ميتواند مطالب این کنند. مراجعه آنها به بتوانند فروش
تکصفحهایمحصول،جزئیاتقیمتمحصولات،مشخصاتدقیقآنها،
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مقایسهمحصولاتبایکدیگروهمچنینپاسخبهسؤالاتمتداولباشد.

پنج مطلب آماده که باید در اختيار فروشندگان قرار گيرد
1. مشخصات یک صفحه اي محصول برای فکس کردن یا ایمیل

البتهممکناستشمابروشورهایتمامرنگیوزیباداشتهباشیدیااطلاعاتلازمدر
وبسایتموجودباشداماهنوزبسیاریازمشتریانترجیحميدهند،اطلاعاتموردنیازخود
راازطریقفکسیاایمیلدریافتکنند،پساطلاعاتلازمراتهیهکردهوروییکطرف
کاغذچاپکنیدتابرایارسالازطریقفکسآمادهباشد.همچنیننسخهPDFآنراتهیه
کردهدراختیارفروشندگانقراردهیدتاآنراارسالکنند.دربسیاریازفروشهایتلفنی
خریدارتقاضایاطلاعاتبیشترميکند،دراینشرایطميتواناطلاعاتیکصفحهايرا

برایاوارسالکرد.
2. جدول مقایسه محصولات 

اگرمحصولاتمتفاوتیداریدکهبعضیازآنهامشخصاتمشترکیدارند،مثلًاچندین
نوعدستگاهچاپگرلیزریميفروشید،جدولیتهیهکردهومحصولاتراباهممقایسهکنید.
قیمتهرکدامرانیزدرجدولذکرکنید،اینکاررابانرمافزاراکسلانجامدهیدودرصورتنیاز
ازآنپرینتبگیرید،نسخهPDFآنراهمتهیهکنیدتابرایارسالبهصورتایمیلمناسب

باشد.
3. سؤالات متداول مشتریان و پاسخ آن ها 

ایناطلاعاتبهخصوصبرایفروشندگانجدیدميتواندبسیارکارسازباشدتابتوانند
بهاعتراضاتوسؤالاتبهخوبیپاسخدهند.

4. صفحه نظرات مشتریان راضی
بامشتریانراضیوخوشحالتماسگرفتهوازآنانبخواهیدکهنظرخودرادرباره
محصولتاندرچندخطبنویسیدوبرایتانبفرستند،سپسایننظراترابرکاغذیچاپکنید
وهمچنیننسخهPDFآنراتهیهکنیدتادرصورتلزومبرایافرادیکهدرخریدخودمصمم

نیستند،ارسالکنید.
5.  بروشور کامل محصولات

اینبروشورميتواندشاملعکسمحصولات،توضیحاتکاملدربارهآنها،مزایای
استفادهومتنجذابیباشدکهخوانندهرابهخریدترغیبميکند.اینبروشوربهتراسترنگی

وباکیفیتبالاباشد.
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برای را لازم اطلاعات حاوی آماده برگههای باید فروشندگان همچنین
ارسالازطریقفکسداشتهباشند.اگردربازاریابیوفروشازایمیلاستفاده
ميکنیدمتنآنراهمتهیهکردهوازفروشندگانبخواهیدآنراارسالکنند.

استراتژی های فروش

1-پی گيری تماس ها
برای را ابزار سایر و چاپی مطالب تماميدستورالعملها، کنیم فرض 
بسیار مسئولیت خود فروشندگان به باید حال کردید. تهیه فروشندگان
با ناموفق تماسهای پیگیری با تماسها. پیگیری کنید: مهميواگذار
شرکتشماميتوانیدبهسودعظیميدستیابید.روزانهافرادیباشماتماس
تماس با نميکنند. خرید اما ميکنند، بازدید ازوبسایتشما یا ميگیرند

گرفتنباچنینافرادیميتوانیدفروشخودراچندبرابرکنید.
همگیمابارهابرایخریدمحصولیبافروشندهتماسميگیریموسپس
مراحلبعدیخریدراانجامنميدهیم،حالاگرفروشندهايپسازچندروز
باماتماسبگیردوسعیکندبهتماميسوالاتماپاسخدادهوروالسادهو

آسانخریدراتوضیحدهد،آیااحتمالخریدمابیشترنخواهدشد؟
پسفروشندگانراآموزشدهیدتاپسازتماسازطرفمشتریاناحتمالی،
تماميجزئیاتراثبتکنندوبعدازچندروز،اگرآنشخصخریدنکردبااو
تماسبگیرندوبهسؤالاتاوپاسخدهندوتوضیحدهندکهچگونهمحصول
مشتری اعتراضات به همچنین کرد. خواهد حل را مشکلشان موردنظر

رسیدگیکنید،اینکارفروشرابهمیزانقابلتوجهیافزایشميدهد.

در این تماس ها فروشندگان باید بتوانند
۱-سؤالاتخوبومناسبیبپرسند.

۲-باتوجهبهجوابها،توضیحدهندکهمحصولچگونهبهنیازهایشان
پاسخخواهدداد.
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بهپاسخهاگوش بپرسندوواقعاً افرادتیمفروشسؤالاتیمناسب وقتی
بدهند،تماماطلاعاتموردنیازبراینهاییکردنفروشرادراختیارخواهند

داشتیاراهدیگریبرایکمکبهمشتریخواهندیافت.
راهدیگرميتواندهدایتمشتریبهمحصولیارزانتر،نسبتبهآنچیزی
کهبرایخریدشتماسگرفتهاستیاحتیهدایتمشتریبهشرکتیدیگر
کهمحصولموردنیازاوراعرضهميکندباشد.هیچگاهبهمشتریچیزیرا

کهنميخواهدیابرایشقابلاستفادهنیستنفروشید.
مثلًااگرباطرحچندسوالمتوجهشدیدکهدلیلنخریدنمشتریقیمت
گرانمحصولشماست،شایدبتوانیدمحصولیدیگروباقیمتیمناسبتربه
اوبفروشید.بارهابرایشرکتماپیشآمدهکهمشتریتماسگرفتهودر
موردمحصولیآموزشیسؤالکرده،امادرانتهامحصولیدیگرراخریداری

کردهاست.
بنابراینازپیشنهادمحصولاتمشابهووابستهبهزمینهموردعلاقهمشتری
هراسنداشتهباشیدوهرچیزیراکهفکرميکنیدشایدبرایمشتریمفید

باشد،بهاومعرفیکنید.
بههرحال باشید، نداشته ترس پیگیری تماسهای در سوال پرسیدن از
حتیاگرشماهیچآموزشیامهارتفروشرسميندیدهباشید،فقطدراثر
ابرازعلاقهبهنگرانیهایمشتریوپرسیدنسؤالاتمناسب،باپاسخمثبت

مشتریانمواجهخواهیدشد.
درتماسهایتلفنیاینمواردرادرنظربگیرید:

1. مشتری را ترغیب به صحبت کنید
بامشتریاحوالپرسیکنیدودرقدماولازاوبپرسیدکهچراباشماتماس
گرفته)درصورتیکهنميدانید(یابپرسیدکهچهچیزیاورابرایتماسبا
شماتشویقکردهاست.آیااوتبلیغاتشمارادرمجلههادیدهاست؟اگربله،
چهچیزیدرآگهینظرشراجلبکردهواورابرایتماسگرفتنترغیب

کردهوچگونهشماراپیداکردهاست؟
گاهیهیچاطلاعاتیدربارهمشتریدراختیارندارید.بهترینکاردراینگونه
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مواردپرسیدناینسؤالاستکه»آیاکسیشمارامعرفیکردهاست؟«این
سؤالبهمشترییادآوريميکندکهشرکتشمامعرفانبسیاریدارد.بهاین

ترتیب،فوراًاحساسراحتیبیشتریخواهدکرد.
البتهچیزیکهواقعاًميخواهیدازابتدایمکالمهبدانپیببرید،شناختن
انگیزهمشتریاست.مشتریدرمطالببازاریابیشماچهچیزیمشاهدهکرده
کهویرابهتماسترغیبکردهاستیاچهصحبتهاییبامعرفشماتمایل

ویراتشدیدکردهاست؟

2. سؤالی بپرسید تا دریابید نیازهای واقعی مشتری چیست؟
نميگیرند، تماس خاصی یاخدمت کالا به علتعلاقه به معمولًا افراد
حتیاگرکالایامجموعهخدماتخاصیرادرآگهییابروشورخودتبلیغ
کردهباشید.آنهاتماسميگیرندزیرامشکل،نیاز،خواستهیاآرمانیدارند
وتصورميکنندممکناستشماراهحلمناسبیداشتهباشید.البتهبسیاری
ازتماسگیرندگانخودشانهمنميدانندخواستهیانیازشانچیست.ممکن
استمجبورباشیدبراییافتنمسئلهبهآنهاکمککنید.بههرحالهدف
اصلیشماآناستکهببینیدآیامحصولاتیاخدماتشرکتشما،خواسته

مشتریرابرآوردهميسازدیاخیر.

چیزی  چه  و  است  کسی  چه  خریدار  به عنوان  فرد  این  دریابید   .3
برایش  مهم است

معمولاهنگامصحبت،لازماسترابطهايدوستانهبامشتریایجادکنید.
اینامرکمکميکندتامشتریرابهتربشناسیدوببینیدچهچیزیبرایش
مهماست.همچنینباشناساییزبانخاصودقیقمشتری،هدفازخرید

محصولیاخدمتشمامشخصخواهدشد.
میزاناطلاعاتوسطحمهارتمشتری بتوانید تمام بامهارت باید شما
راتشخیصدادهوسپسبازبانخودشدربارهخصوصیات،مزایاواجزای
با بایککهنهکارصنعت یاخدمتصحبتکنید.شمانميتوانید محصول
سابقهسيساله،طوریصحبتکنیدکهانگارهمیندیروزکارشراشروع
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کردهاست.تنهاازطریقسؤالکردناستکهميتوانیدازمیزانمهارتوی
آگاهشوید.

باتوضیحدادن بیانکرد رابرایشما زمانیکهمشتریماجرایخودش
در و کرده استفاده فرصت از ميکند، ارائه شما خدمت یا محصول آنچه
بهعنوانمثالکارشما آورید.درصورتیکه بهوجود انتظاراتمثبت مشتری
ارائهمشاورهاست،یکراهبرایایجادانتظاراتمثبتایناستکهازمشتری
خودبپرسیدکهآیااودرکسبوکارخودازسیستمپاسخگوییتلفنیخودکار
استفادهميکند.بااینسؤالاتممکناستبتوانیدخدماتیرابفروشیدکه

ممکناستمشتریتابهحالبهآنفکرنکردهباشد.
سپسآرزویمشتریرابااستفادهازداستانها،حکایاتومطالعاتمربوط
بهسایرمشتریانبرآوردهکنید.حتیميتوانیدآیندهايزیبابهتصویربکشید
ودرآنتغییرزندگیمشتریدراثرخریدمحصولیاخدمترانشاندهید.

مثلًاکسانیکهدورههایآموزشیکسبوکاراینترنتیرابهفروشميرسانند،
درتبلیغاتخودتصویریرویاییبرایخریداربهوجودميآورند.مثلًاميگویند
بهتعطیلاتبرویددرکنارساحلنشستهازنسیمخنکدریالذتببریدواز
آنجاکسبوکارخودراادارهکنید،زیرافروشگاهاینترنتیشماهمیشهبازاست
یاميگویندبانقلمکانبهشهریدیگر،فروشگاهخودرانیزباخودببرید.

هموارهکمککننده،صریحورکباشیدومشتریبهسرعتبهایننتیجه
حل در او به ميتواند که است یافته را مناسبی شرکت که رسید خواهد
مشکلاتکمککند.درحقیقت،اگربهمشتریاناطلاعاتکافیندهید،آنها

چیزبیشترینخواهندخواست.
بعضیازفروشندگانبهخاطرترسازلودادناسرارخود،تمایلیبهارائه
توضیحاتدقیقبهمشتریندارند.اماواقعیتایناستکهارائهاطلاعات
از بیشتر شما که ميدهد سوق باور این به را مشتریان اغلب مهارتها و
سایررقیبانبهکارخودمسلطهستید.آنهاباخودمياندیشندکهاگرشما
به پس ميگذارید، تماسگیرندگان اختیار در اطلاعات همه این بهسادگی

مشتریانخودخدماتفوقالعادهايارائهميدهید.
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4. دریابید چه عواملی باعث می شوند تا مشتری بلافاصله تصمیم به 
خرید بگیرد

هرآنچهتااینجاانجامدادهایدشماومشتریرابرایانجامفروشآماده
کردهاست.درحقیقتفروشندگانحرفهايتازمانیکهبهطورمؤثریمراحل
توصیه، و مفید اطلاعات کردن، گوش سؤالات، یعنی مذاکرات، پیشرفت
انعقاد راطینکردهونشانههایخریدراازمشتریدریافتنکردهاندبرای

قراردادیانهاییسازیفروشاقدامنميکنند.
تنهاپسازطیاینمراحلاستکهفروشآغازميشودوتاکنونتمایلرا
ایجادکردهاید،احساسضرورترابالابردهایدومشتریراقانعکردهایدکه
محصولیاخدمتیکهارائهمیکنیدباارزشترازپولیاستکهاوميپردازد.

حالابرايعقدقراردادیکپیشنهادآزمایشیبدهید.
این نظرم »به است این ميشنویم بسیار فیلمها در حتی که جملهاي
محصولبرایشمافوقالعادهاست،آیامایلیدبرایتانبیشترتوضیحدهم؟«

گویید. پاسخ مشتری اعتراضات به دقیقاً بتوانید باید مرحله این در
قرارداد، عقد برای دیگر پیشنهاد چند کردن مطرح با را وی عکسالعمل
بررسیکنید.اعتراضاتشراحلکردهوکارراادامهدهیدتازمانيکهپاسخ

مثبتدریافتکنید.
آگاهباشیدکهبههرحالهراعتراضيدرواقعفقطیکابرازعلاقههمراه
باچالشياستکهمشتريدرآنشمارابهمبارزهميطلبد.مثلًااعتراضبه
قیمتیعنياینکهبهمشترينشاندهیدکهچگونهبیشازآنچهبهشما

ميپردازدرابهدستمیآوردیاصرفهجویيميکند.

پی گیری تماس ها با پیامک
بارایجشدنتلفنهمراهوکاهشهزینهخدماتآن،امروزهتقریباًتمام
بعدها کنید، ثبت را آنها شماره اگر دارند. همراه تلفن تماسگیرندگان،

ميتوانیدازارسالپیامکبرایپیگیریتماسهااستفادهکنید.
ارسال تماسگیرندگان برای و کرده تهیه را کوتاهی متن است کافی
کنیدودرپیامخودازآنانبخواهیدکهبرایدریافتپاسخسوالاتباشما
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تماسبگیرند.ارسالپیامکميتواندازطریقتلفنهمراهیااینترنتباشد.
ارائه را تحتوب پیامک دریافت و ارسال سرویس متعددی شرکتهای
ميدهند.بااستفادهازاینخدماتميتوانیدازبرنامهحسابدارییافایلاکسل
شمارههایتلفنهمراهتماسگیرندگانراآپلودکردهومتنرادروبسایت
ارائهدهندهخدماتپیامک،تایپکردهوبازدندکمهارسال،صدهاوحتی

هزارانپیامکارسالکنید.

ارسال پیام صوتی
اگرکسبوکارییکنفرهراادارهميکنیدونیرویفروشدراختیارندارید
راهحل ندارید، را تماسها پیگیری فرصت که هستید پرمشغله آنقدر یا

چیست؟
ميتوانیدباکلماتوصدایخودتانبهکمکفناوريايبهنامارسالپیام
صوتی،تماسهاراپیگیریکنید.ارسالپیامصوتيبهشمااجازهميدهدیک
پیامکوتاهراضبطکنید،سپسآنرابرایتماممشتریانخودارسالکنید.از
آنجاکهاینسرویسامروزهدراینترنتدردسترساست،حتیبهنرمافزار
خاصیهماحتیاجندارید.همچنیناینفناوريدرصورتیکهمشتریگوشی

رابرداردپیاميراپخشخواهدکرد.

نکات مهم برای تهیه پیام
مشتریانی از پاسخهایی و نوشتهاید خود تبلیغات در جذابی پیشنهاد اگر
است، نگرفته صورت خریدی اما کردهاید، دریافت خواندهاند را آگهی که
ميتوانیدیکپیامدوستانهجهتخاطرنشانکردنجنبههاومزایایبسیار
مهممحصولیاخدمتضبطکنید.مطمئنشویدکهراهیبرایپاسخگویی
آنانمانندتماسباشمادریکساعتمشخصیامراجعهبهوبسایتبرای

سفارشخریدرابهآنهاگفتهاید.
ازتبلیغاتیاغراقآمیزکهکاملًاساختگیومصنوعیبهنظرميرسدبپرهیزید.
پیامخودرادوستانهوباسلیقهبگویید،درستهمانطورکهبامشتریانخوددر

فروشگاهیادفترصحبتميکنید.
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2- فروش بسته ای از محصولات و خدمات
بیشتر ميتوانید خرید هنگام مشتری به که گفتیم قبلی بخشهای در
بفروشید.معمولًامشتریانبهدنبالارزانترینوسادهترینمحصولاتنیستند،
بلکهترجیحميدهندقیمتبیشتریبپردازندومجموعهکاملتریبهدست

آورند.
آنهابهترینراميخواهندودرصورتيکهبتوانندقیمتخریدرادرذهن
خودتوجیهکنند،دراغلبمواقعحاضربهپرداختمبلغبیشتربرایگزینهای

بهترخواهندبود.
بستهای بهصورت را محصولات که است آن روشها بهترین از یکی
بفروشید،یعنیچندمحصولوابستهراباهمبهصورتیکمحصولجدید

درآوریدوآنرابهعنوانمجموعهايکاملتربفروشید.
است، وهیجانانگیز لذتبخش برایمشتری نوعمجموعهها این خرید
زیرابهجایجستوجووتهیهمحصولاتمختلف،بهیکبارهمجموعهايکامل

ازمحصولاترابهدستميآورد.
نویسندهوسخنرانمعروفجککنفیلدنویسندهکتاب»سوپجوجهبرای
روح«ازاینروشبهخوبیاستفادهميکندوکتابهاوسیدیهایصوتی
خودرادریکبستهقراردادهاستوتماميمجموعهراباقیمت۲۹۹دلاربه
فروشميرساند!البته،هرکدامازکتابهاوسیدیهابهطورجداگانهنیزدر
دسترسهستند،امااغلبمردمتمایلدارندیکمجموعهکاملوبینقصرا

خریداريکنندوحاضرندبرایآنپولبیشتریبپردازند.

مشتریان به دنبال راه حل های جامع تر هستند
سالهاپیشکهگوشیهایتلفنهمراهبهتازگیواردبازارشدهبود،گوشی
بازکردم،دیدمدوشاخهآنمتفاوت خریدمودربینراهوقتیبستهآنرا
استوباپریزهایبرقمعمولیایرانسازگارنیست.باعصبانیتبهفروشگاه
برگشتموفروشندهتوضیحدادکهاینوظیفهمانیستکهبرایتانتبدیلرا

فراهمکنیموبایدبهفروشندگانلوازمبرقیمراجعهکنید.
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دیگرهیچگاهازآنفروشندهخریدنکردم.اگردرآنزمانمشاوربازاریابی
وفروشبودم،بهاوتوصیهميکردمکهبستهکاملیبهمشتریبفروشدو
ازفروشقطعاتمکملنیزسودبهدستآورد.بله،امروزهمشتریانبهدنبال

محصولاتوخدماتجامعتروکاملترهستند.
آموزشی برنامههای بلکه نميفروشد، سمینار فقط کسی دیگر امروزه،
دوره، خلاصه صوتی سیدی خانه، در تمرین کتاب همراه گرانقیمت
مشاورهیاخدماتمشورتیبعدازسمینار،آپدیتهایماهانهومنابعاینترنتی،
است ممکن البته ميشود. فروخته کمکی وسایل سایر و مرجع کتابخانه
افراد از امابسیاری نیزفروختهشوند. امکاناتبهصورتجداگانه تمامياین
وقتیدرميیابندميتوانندفایدهبیشتریازمجموعهايکاملببرند،مجموعه

خدماتراتهیهميکنند.
الکترونیکی، لوازم تعمیرگاههای خدماتی، ایستگاههای فرش، شویندگان
عکاسانچهره،مشاوران،آژانسهايبیمهوسایرتأمینکنندگانخدمات،هر
روزازاینشیوهبهرهبردهومجموعهايمتنوعراباقیمتیمناسببهفروش

ميرسانند.

چند مثال برای فروش مجموعه محصولات
شرکتهایبیمهميتوانندچندینبیمهراباهموباتخفیفیمناسببفروشند،
مثلًامجموعهايدرستکنندکهدرآنبیمهاتومبیل،آتشسوزیخانهوبیمه

عمروسرمایهگذاریبهصورتیکجاوباقیمتیمعقولفروختهشود.
تمیز خدمات فرش شستوشوی با همزمان ميتوانند فرش شویندگان
کردندیوارهارانیزارائهدهندیافرشهاومبلمانراباهمودریکزمان

تمیزکنند.
تعمیرگاههاميتوانندخدماتیراباهموباقیمتیمناسبارائهدهند،مثلًا
سرویساتومبیلراباتعویضروغن،تنظیمبادلاستیکهاوتعویضفیلتر

روغنترکیبکردهواینمجموعهرابهصورتخدمتیجدیدارائهکنند.
بهمشتریهمان بهجایفروشیکعکس آتلیههایعکاسیميتوانند
فروخته بیشتری قیمت با و کرده چاپ مختلف اندازه چندین در را عکس



شکستن مرزهای فروش

198

از سبدی ميتوانند میوه فروشندگان حتی آورند. بهدست بیشتری سود و
انواعمیوههادرستکردهوآنرابهافرادیکهبرایپذیراییازمهمانخرید

ميکنند،ارائهدهند.

ارائه مجموعه ای از محصولات
ارائهمجموعهايازمحصولاتبلافاصلهباعثافزایشفروشميشود،
زیرابهفروشندگاناینامکانراميدهدتابهتوضیحمزایایمحصولات
جداگانه تهیه با بدهند نشان مشتری به و پرداخته بسته در موجود

محصولاتاینمجموعهچطوربایدهزینهبسیاربیشتریبپردازد.

چگونه مجموعه اي از محصولات بسازیم؟
اگرمحصولاتیداریدکهمشتریمعمولاآنهاراباهممورداستفادهقرار
آنها بفروشید. مجموعه یک بهصورت و باهم را محصولات آن ميدهد،
ميتواننددریکبستهبندیجدیدقرارگیرندیاعملًاازهمجداباشندوشما
آنهارابهعنوانیکمجموعهمعرفیکردهوباهمبفروشید.مجموعهرابا
شما بهسمت بیشتری درآمد چگونه ببینید و کنید عرضه معقول تخفیفی

سرازیرميشود.
تحقیقاتیرویمشتریانانجامدادهوتعیینکنیددرصورتیکهمجموعهاي
ارزیابی فرم داد.ميتوانید پاسخخواهند کنید،خریدارانچگونه ارائه جدید
برسانید.همچنینمسؤلان بهدستخریداران پستی ارسال با و چاپکرده
سفارشیاکارمندانفروشميتوانندبهجمعآورینظراتمشتریانبپردازند.
از کدامیک کنید: استفاده سؤالات این از ميتوانید خود نظرسنجی در
محصولاتماراهنوزامتحاننکردهاید؟چهچیزيشمارابرايامتحانآن
برميانگیزد؟اگرشماتولیدکنندهبودیدچهمحصولجدیدیرابهفهرست
ارائه آنرا ما و بهکارميبرید معمول بهطور را ماميافزودید؟چهخدماتی

نميدهیم؟
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تعیین قیمت مجموعه
کردید، ارزیابی را مشتریان و غیررسميخریداران بهطور که زماني
پرطرفدارتریناقلامرابرایقراردادندرمجموعهانتخابکردهومحاسبه
کنیدتاببینیدقیمتمجموعهراچهمقدارميتوانیدکاهشدهید.بهبررسی
رقبابپردازید،آیاآنهانیزچنینمجموعهايباقیمتیقابلرقابتارائهميدهند.
یکيازمؤثرترینراههابرایرقابتباسایرکسبوکارهاکهمحصولاتی
مشابهارائهميکنندآناستکهاقلاميتهیهکنیدکهمشتریبهراحتینتواند
بهقیمتآنهاپیببرد.راهدیگراضافهکردناقلاميبهعنوانجایزهاستکه

آنهاراجداگانهعرضهنميکنید.
بهدنبالمحصولاتوخدماتیباشیدکهبرایشماهزینهبسیارکميدارند،

امابهعنوانبخشیازمجموعهازارزشذهنیبالاییبرخوردارهستند.

فروش مجموعه محصولات یا خدمات
اقلام از کههرکدام است این فروشندگان کار سادهکردن براي راه یک
موجوددرمجموعهرابهطورجداگانهدرجایدیگرینظیرکتابچهمحصولات
بهعنوانمحصولاتیگرانوباارزشمعرفیکنید.سپسمجموعهرابهعنوان
محصولیجدا،دریکجملهتوضیحدادهوبرایکسباطلاعاتهرکداماز

اقلاممنفردمجموعهبهبروشورکاملمحصولاتارجاعدهید.
مجموعه اصلی اقلام درباره را کارکنان سایر و رزرو مسئول کارمندان،

آموزشدهیدتابهراحتیبتواننددرافزایشفروشسهميداشتهباشند.

شکستن محصول به بخش های کوچک تر و ارزان تر
تعدادیازمشتریانپولکافیندارندتاتماممحصولاتموردعلاقهشان
راازشمابخرند.بنابراین،بهجایساختنمجموعهايازچندمحصولتلاش
کنیدمحصولیاخدمتچندگانهموجودرابهبخشهایکوچکتریتقسیم

کنید:
اگربهیادداشتهباشید،دربخشاستفادهازاشتراکبهاینموضوعاشاره
کردیم.بستههایکوچکترووابستهبههمبهمشترياجازهميدهندتااقلامو
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خدماتبیشتریازشمابخرند.منظورمادراینجافروشمحصولاتبهصورت
جداگانهنیست.شماقبلًااینکارراانجامميدادید.بلکهمنظورآناستکه
مجموعههایخودرابهبخشهایکوچکتریتقسیمکردهوتماميبخشها

رابهصورتتدریجیبهمشتریبفروشید.

مثال هایی از فروش تدریجی محصولات یا خدمات 
• قراردادهايمشاورهباامکانتحویلوارائهفاکتوردرطولماههاي

مختلف
دوره یک تکمیل با که آموزشی دورههای و مکاتبهاي دورههاي  •

ميتوانیددردورهبالاترشرکتکنید.

3- ارائه پيشنهادات فروش
بامشاهدهروزنامههاومجلههاخواهیددیداغلبتبلیغاتمشابهیکدیگروبسیار
عموميهستند.همگیآنهابهطورغیرمستقیمميگویند:»بیاییدازمابخرید،تاما

سودببریموثروتمندشویم.«
حالاینتبلیغاتراباتبلیغیمقایسهکنیدکهبهطورخاص،بستهايویژهاز
محصولاتوخدماتراباقیمتيخاصبرایافرادیخاصمعرفیميکند.

چنینتبلیغیدربیندههاتبلیغدرهمانزمینهمتمایزخواهدشد.

تبلیغات خود را خاص سازید
موارد از یکی میگیرد. قرار موردتوجه همواره متفاوت و خاص تبلیغات
رقیبان از بسیاری است. آن توجیه و قیمت ارائه بودن متفاوت برای مهم
قیمتهارابهراحتیدراختیارعلاقهمندانقرارنمیدهدوهمچنینقیمترا
توجیهنمیکنند.بارهاازفروشندهپرسیدهامچرااینپیراهنگرانتراستواو

میگویدچونکیفیتشبهتراست.چنینپاسخهاییکافینیستند.
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همواره قیمت را توجیه کنید
اینکارازطریقتوصیهمشتریان،مقایسهباسایربستهها،صحبتدرباره
مشتریاندیگریکهپسازدرخواستکالایااستفادهازخدمتتوانستندبیش
ازقیمتآنصرفهجوییکنندیاروشهایدیگر،امکانپذیراست.مطمئن
شویدکهقیمتمحصولاتبهکمکحقایق،مطالعاتمورديیاسایرروشها

توجیهپذیراست.

درتبلیغاتخودهموارهقیمتراتوجیهکنیدوتوضیحدهیدکهمشتریبا
پرداختقیمت،چهمزایاییبهدستخواهدآورد.همچنینحسفوریترادر

مشتریبرانگیزیدتابلافاصلهبهخریداقدامکند.

قيمت گذاری محصول
درقیمتگذاریمحصولاتوخدمات،بهتراستیکعددخاصرا
بهجايعدديگردشده،بهکاربرید.بهعنوانمثال،قیمت۳68۰تومان
کالای قیمت و دادهاید انجام محاسباتی واقعاً شما ميدهدکه نشان
خودرابرمبنایدقیقیمحاسبهکردهاید.درحقیقت۳68۰تومانبسیار
منطقیترازقیمت۳۵۰۰توماناست.قیمتمشخصنشانميدهدکه
تلاشخودرابرایانتخابیکقیمتمنصفانهبراساسهزینهها،نیروی
کاروحاشیهسوداندککردهاید.البتهممکناستآنکالاسودبسیار
منصفانه است، مشخصی عدد چون اما باشد، داشته شما برای زیادی

بهنظرميرسد.
البتهاگرمحصولشماتوسطفروشگاههابهفروشمیرسدشایدموضوع
بهاینسادگینباشد.مثلافروشندگانسوپرمارکتهاعلاقهایبهفروش
محصولیباقیمت8۹7۰تومانندارندزیراکارشاندربرگرداندنبقیهپول
سختمیشود.بهترینمکانبرایاستفادهازقیمتهایدقیقیمانند۹۹۵۰

توماندراینترنتاست.
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پیشنهاداتی که به سرعت فروش را افزایش مي دهند
به نوبت کردید، مشخص را آنها قیمت و محصولات مجموعه وقتی
ارائهپیشنهاداتفروشمناسبميرسند.پیشنهادهایفروشآزمودهشدهاي
وجوددارندکهبهمحضبهکارگیریفروشتانراافزایشخواهندداد.برخلاف
فروش روش این هدف مرحلهای، دو تبلیغات برگزاری مانند روشهایی
مستقیممحصولاتاست.دراینروشقیمتمحصولراذکرکردهوآنرابا
اطلاعاتمکملتوجیهميکنیدکهباعثميشودکالایشمابسیارباارزش
بهنظربرسد،سپسباایجادحسفوریتدلیلیبهخوانندهميدهیدتااوفوراً

بابخشفروشتماسگرفتهواینپیشنهادفروشراازدستندهد.
بااینکهایننوعپیشنهاداتفروشمعمولًابهصورتکتبیانجامميشوند،
اماکارکنانفروشبایددربارهپیشنهاد،تماماعتراضاتممکندربارهقیمت،

محصولاتیاخدماتوسایرجنبههایمعاملهآموزشببینند.

انواع پیشنهادهای فروش آزموده شده
مستقیم فروش پیشنهادات از اثباتشدهاي نمونههای به بخش این در

ميپردازیمکهخوانندهراواداربهاقدامسریعجهتخریدازشماميکند.

پیشنهادات با مدت محدود
ایننوعپیشنهاداتمدتدار،روشموردعلاقهمندرفروشاست.مشتریان
همیشهتمایلبهتعللدارند.آنانحتیخریدمحصولاتیراکهکاملًاضروری
بهنظرميرسد،بهتعویقمياندازند.باارائهپیشنهاداتبامدتزمانیمحدود

براینمشکلفائقميآیید.
مدت تا را ویژه فروش و کرده ارائه دلیلی فروش، پیشنهاد پیامهای در
پایان تا که کسانی تمام به بگویید مشتری به مثلًا دهید. ادامه محدودی
ساعتکاریچهارشنبه۱۰اردیبهشتسفارشخودراثبتکنند،یککتاب

رایگانهدیهدادهخواهدشد.
تماس ازشهرستانها که آموزشیمن ازمشتریانمحصولات آندسته
ميگیرند،ابتدابسیارپرانگیزههستند،اماوقتیدرميیابندکهبرایپرداختباید
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بهبانکمراجعهکنند،اینکاررابهتعویقانداختهوپسازچندروزبهفراموشی
از بعضی ولی دارد، آنلایندرسایتوجود پرداخت امکان البته ميسپارند.

مشتریانکارتبانکیبارمزدومفعالندارند.
راهحلییافتهامکهبسیارمؤثرواقعميشود؛بهاینترتیبکههرگاهمشتریان
تماسميگیرندتادرموردنحوهخریدسؤالکنند،بهآنهاتوضیحميدهم
کهنامشانومحصولدرخواستیرایادداشتکردهامویکپیشنهادخوب
برایشاندارم.اگرتاپایانساعتکاریهمانروزوجهراپرداختکنند،یک
محصولدیگربهعنوانجایزهبرایشانميفرستمواگرخریدبهفرداموکول

شود،اینجایزهبهآنانتعلقنخواهدگرفت.
بودهو بانکشلوغ بهحالتماسگرفتهوگفتهاندکه تا چندینمشتری
نتوانستهاندوجهراپرداختکنندوتقاضایتمدیداینفرصتراتاصبحروز

بعدکردهاندودرنهایتخریدکردهاند.
اما شده، فراهم ویژهاي فرصت درميیابند وقتی خریداران کلی بهطور

بهزودیپایانخواهدیافت،تمایلبسیاربیشتریبهخریدپیداميکنند.

پیشنهادات تخفیف قیمت
منشخصاًعلاقهايبهتخفیفقیمتمحصولاتندارم،زیرافکرميکنم
خودتان وقتی زیرا ميکند. منتقل مشتری به را نامناسبی ذهنیت تخفیف
فکرکنیدمحصولیاخدمتتانارزشیندارد،حدسبزنیدچهاتفاقیميافتد.

بسیاریازافرادهمهمینفکرراخواهندکرد.
پیشنهادات اینگونه دارید، تخفیف برای موجه دلیلی درصورتیکه اما
ميتوانندمؤثرواقعشوند.مثلًااگرکارشمافروشلپتاپاستوبهتازگي

تغییراتیدرعرضهکالایخودایجادکردهاید،ميتوانیدبگویید:
ماعرضهسریجدیدلپتاپهاراآغازکردهایم.امامقادیرزیادیازسری
هم هنوز اقلام این است. مانده باقی دارند خوبی بسیار کارائی که قبلی
جدید خط در سنگینی سرمایهگذاری ما هستند. فوقالعادهاي سیستمهای
انجامدادهایمودرحالحاضرميخواهیمموجودیانبارقبلیرابهسرعتبه

فروشبرسانیم.
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بینظیر فرصت آوردنیک بهوجود برای داریم. انبار در لپتاپ ما۱۲7
تامین برای بلکه تومان، هزار اصلی8۹۰ قیمت به نه را آنها برایشما،

هزینههایمانفقطباقیمت۵۳۹7۰۰تومانعرضهميکنیم.
بهقیمتخاص۵۳۹7۰۰توماندقتکنیدکهبسیارقابلقبولتراز۵۵۰
هزارتوماناست.بهدلیلمنطقیارائهشدهبرایکاهشقیمتهمتوجهکنید.

پیشنهاد عرضه با تعداد محدود
پیشنهادعرضهمحدود،برایهرنوعمحصول،خدمتیاقراردادمشاورهکه

افرادبایدواقعاًمشتاقباشندتاآنرابخرند،مؤثراست.
درحقیقتاینروشآنقدرمؤثراستکهگاهیميارزدکهعرضهخودرا
بهصورتهدفمندمحدودکنید.بهعنوانمثال،اگرکارشماارائهمشاورهبرای
ایجادسودبیشتردرکسبوکاراست،قطعاًنميتوانیدبهمشتریاننامحدودی
بامحاسبهزمانلازمبرایهرمشتریوزمان رسیدگیکنید.فرضکنید
نتیجه این به خدماتتان بازاریابی بر مشتمل فعالیتها سایر برای موردنیاز
رسیدیدکهدرماهنميتوانیدبیشازپانزدهالیبیستمشتریداشتهباشید.از
آنجاکهدرهرصورتمجبوریدتعدادمشتریانخودرامحدودنگهداریدپس

چراعرضهمحدودراجزئیازپیشنهادخودنسازید؟

پیشنهاد »اجازه ندهید رقبا زودتر اقدام کنند«
ایننوعپیشنهادات،یکیازموفقترینپیشنهاداتاستکهالبتههمیشه

قابلاستفادهنیست.
دراینروشبابهوجودآوردنروحیهرقابتیباعثميشویدافرادبرایاز
دستندادنفرصتوبهدستآوردنمحصولیاخدماتبهشماهجومآورند.
مامحصولآموزشیخاصیبرایفروشندگانخدماتبیمهايتهیهکردهایم
وهرماهتنهاتعدادمشخصیازآنرابهفروشميرسانیمواستدلالمابرای
خریدارانآناستکهاگراینمطالبدراختیارتماميرقیبانباشد،روشهای
آموزشدادهشدهدیگرمنحصربهفردنخواهندبود.درتبلیغاتخودبازاریابان
بیمهراتشویقميکنیماینبستهآموزشیرابخرند،قبلازآنکهرقیبانآنرا
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خریداریکنند.اینامرآنهارابهاقدامبسیارسریعوبدونتصمیمگیریهای
طولانیوادارميکند.دراینروش،باکمیابساختنکالاییکهاگربهدست
رقیبانبیافتدآنهارادرموقعیتبهتریقرارخواهدداد،سودخودراافزایش

ميدهیم.

4- استفاده از روش پایين فروشی 
وقتیکارکنانفروشاعتراضاتیدربارهقیمتبالایمحصولاتدریافتميکنند
وبهنظرميرسدکهمشتریبههیچوجهراضیبهخریدنخواهدشد،ميتوان
ازروشفروشمحصولاتارزانتراستفادهکرد.فروشندگانباهوش،باروش

پایینفروشیمشتریراازدستنميدهند.
باعثميشود ارزانترکه یاجنس یعنیفروشیکطرح پایینفروشی،

بتوانازمشتریکههیچامیدیبهفروشبهاونبود،پولیدریافتکرد.
پایینفروشیدرفروشموفقجایگاهویژهايداردوهمچنینباعثافزایش
سریعفروشميشود.وقتیایناستراتژیهارابهفروشتلفنیاضافهميکنید،

ميتوانیدمنتظرافزایشتصاعدینرخفروشودرنتیجهدرآمدباشید.
پایینفروشیکارکنانفروشراهمبرميانگیزد.فروشندهحرفهايکهاجازه
پایینفروشیدارد،اغلببهیکدستگاهپولسازدائميتبدیلميشود.اغلب
ميتوانیدپیشنهادپایینفروشیرادرآگهیخودجایدهید،درنتیجهخوانندگانی
کهممکناستبهخاطرقیمتبالاخریدنکنند،ميتوانندهنوزگزینهارزانتری
داشتهباشندوهمچنانازخطتولید،عرضهخدماتیامهارتشرکتشما

استفادهکنند.
برگزارکنندگانسمینارهایگرانقیمتمعمولًاازروشپایینفروشبرای
روی را تومانی هزار چندصد سمینار آنان ميکنند. استفاده سود افزایش
بهفروش تومان هزار هجده قیمت با مثلًا آنرا و کرده ذخیره دیویدی
سمینار در هزینهشرکت پرداخت توانایی که کسانی نتیجه، در ميرسانند.
راندارند،اینفرصترابهدستميآوردندتااطلاعاتسمینارراباهزینهاي
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احتمالوجود این باشد، واقعاًمفید اگرمطالبسمینار آورند. بهدست کمتر
داردکهخریداردیویدیدردفعاتبعدی،حاضربهخریدبلیطسمینارشود.
محصولات با مشتری آشناسازی برای فوقالعادهاي ابزار پایینفروشی
گرانترشمااستومعمولًابهفروشهایبیشترمحصولاتگرانترميانجامد.

تهیه پیشنهادات پایین فروشی 
قیمتاقلاميکهدرپایینفروشیارائهميکنید،بایدبهاندازهکافیپایین

باشدتا:
۱-جنسرادرسطحقیمتکاملًامتفاوتیقراردهد.
۲-موانعخریدمشتریرابهطورکاملازبینببرد.

ارزان، مختلف- قیمتهای که گرفتهاند خو باور این به مشتریان بیشتر
بنابراین، است. متفاوت کیفیت سطوح نشاندهنده گران- و متداول
درصورتیکهدرتلاشبرایانعقادقراردادفروشمربوطبهیککالایاعلاء
ناموفقهستید،محصولمقرونبهصرفهتروباامکاناتمحدودتریرابهجای
آنپیشنهادکنید.تفاوتقیمتبایدبهاندازهکافیزیادباشدتاازدیدمشتری

قابلتوجیهباشد.
علاوهبراین،قیمتمحصولارزانترشمابایدبهاندازهکافیپایینباشد
تاتمامنگرانیهایمشتریدربارهقیمتراازبینببرد.کارکنانفروشباید
برایفهمیدنتوانخریدمشتریسؤالاتکافیبپرسند.درصورتیکهکاملًا
مشخصشدکهمسئلهاصلیخریدارفقطقیمتاست،بهتراستفروشرااز
دستندهید.باپیشنهادیکجنسارزانتربهمشتریکههنوزارزشزیادی

دارد،معاملهسرخواهدگرفت.
یکیازمزیتهایمهمپایینفروشیایناستکهبهمشتریاجازهميدهد
ازکیفیت،خدماتوارزششرکتشمانمونهگیریکند.مشتریدرصورت
رضایتازمحصولاتارزان،بهاحتمالبسیارزیاد،محصولاتگرانتررانیز

خواهدخرید.
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برخی از استراتژی های متداول برای پایین فروشی
اگرخدماتمشاورهايميفروشیدوبهطورطبیعیقراردادهایطولانیمدت
قیمتی با را تلفنی بالاميبندید،ميتوانیدمشاورهیکساعته باقیمتهایی
بسیارپایینترارائهکنیدودرکنارآنکتابراهنمایچاپشده،پرسشنامهاي
مشاوره ضبطشده اطلاعات کند، پر مشاوره از قبل ميتواند مشتری که
به ميتواند آن از پیروی با مشتری که کاملی راهنمای و سیدی روی
اهدافشبرسدواقلاميمشابهرابهفروشبرسانید.اینکارنهتنها،جایگزین
فوقالعادهايبرایمشتریانکمدرآمداست،بلکهبهطورمؤثریشمارابهیکی

ازپردرآمدترینمشاورانتبدیلميکند.
ميفروشید، آن مشابه کالاهایی یا مبلمان پیشرفته، محصولات اگر
ميتوانیداقدامبهتهیهیکمدلارزانترکنید.شایدلازمباشدازمشارکت
انتفاعیبافرددیگریبرایفراهمکردنآناستفادهکنید.اگرواقعاًهیچمدل
امکانخرید برایمشتریان ندارد،ميتوانید ازکالایشماوجود ارزانتری

قسطیرافراهمکنید.
آموزشي دورههاي یا سمینارها زنده، آموزشهای انواع که صورتي در
آنلاین بهصورت را دروس ميتوانید ميکنید، برگزار گرانقیمت تخصصي
مبلغ از کمتر قیمتی با را آنها و بسازید کردهیاجزوههایخودآموز تهیه

آموزشزندهارائهدهید.

5- افزودن فروشندگان نامتداول به گروه فروش
محصولات ميتوانید که دارند وجود فروشندگانی کسبوکاری، هر در
خودرابهآنهاعرضهکنیدتاآنهارابهمشتریانخودمعرفیکنند.آنها
ممکناستنمایندهفروششرکتیدیگر،مشاور،ارائهدهندهخدماتیاحتی

پرستارباشند.
اینفروشندگاننامتعارفميتوانندبهفروشندگانحرفهايمحصولاتشما
را محصولات ارزش که است آن دهید انجام باید که کاری شوند. تبدیل
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برایشانتوضیحدادهوسودمناسبیبابتهرفروشدرنظربگیرید.آنهاکار
راشروعخواهندکردوفروشهاییانجامخواهنددادکهشایدشماهیچگاه

نتوانیدخودتانچنینفروشیانجامدهید.

یافتن فروشندگانی فعال 
که تبلیغاتی آژانس یک رشد برای استراتژی طراحی بهمنظور که وقتی
شدم، استخدام بود، کرده راهاندازی بهتازگی را وبسایت طراحی بخش
با که افرادی درباره و کرده برگزار آژانس صاحبان با جلسهای بهسرعت
میفروختند، ميکردند، صحبت ميگرفتند تلفنی تماس احتمالی مشتریان

ملاقاتمیکردندومشاورهميدادنداطلاعاتکسبکردم.
آنهانهتنهابامشتریاناحتمالیدرتماسبودهوحسننیتخودرابهآنان
نشاندادهبودند،بلکهدروضعیتیبودندکهمیدانستندآیاشرکتیبهخدمات

طراحیوبسایتنیازداردیاخیر؟

این افراد یا فروشندگان نامتداول چه کسانی بودند؟
-فروشندگانخدماتآگهیهایمجله

-صاحبانفروشگاههایسختافزارونرمافزارکامپیوتر
-کسانیکهسیستمهایپردازشاطلاعاتطراحیميکردند

-فراهمآورندگانسرویسهایاینترنتی
-نویسندگانصفحاتخبریوسرویسهایمشاوره

-طراحانوبسایتیکنفرهکهتواناییاجرایپروژههایبزرگرانداشتند
ومعمولًاوبسایتهایپیچیدهشرکتهایبزرگراطراحینميکنند.

برایهرکدام تا تهیهکردم مناسبی تبلیغاتی متن برایشروعهمکاری،
ازاینفروشندگاننامتداولارسالشود.درنامهازنیازمابرایدستیابیبه
ازخدماتطراحی مشتریانآنهانوشتموتوضیحدادمکهچگونهاستفاده
وبسایتما،بهنفعمشتریانآنهاخواهدبودوآنکههرفروشندهپساز

معرفیمشتریبهماسودقابلتوجهیکسبخواهدکرد.
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تبدیل مشتریان به فروشندگانی با انگیزه
اگرمشتریانتانمحصولاتیاخدماتشمارابرایفروشدوبارهبهدیگران
افراددرفروشمحصولاتو این توانایی به خریداریميکنند،درآمدشما

خدمات،باسودمناسبودرپیآنخریددوبارهازشمابستگیدارد.
کلیدبهدستآوردندرآمدفوریازاینروشآناستکهبهمشتریان
کمککنیدتافروشبیشتریبهمشتریانخودشانداشتهباشند،کهماآن
تبلیغاتی اجناس بهعنوانمبلغ، تبلیغاتمشارکتیمينامیمودرآنشما را
یاپاداشیتهیهميکنیدکهبهفروشندگانیاتوزیعکنندگانکمکميکندتا
این راهاندازی باشند.اغلبچون بهخریداراننهاییفروشبیشتریداشته
همکاریدوطرفهکميپیچیدهميشود،ميتوانیدیکنمونهسادهازآنراکه

بهراحتیادارهشودوهزینهچندانیندارد،اجراکنید.
عنوان این با توزیعکنندگان، و فروشندگان از نظرسنجی با را کار این 
کهميخواهیدبهآنهابرایفروشبیشترکمککنید،شروعکنید.ازآنها
بپرسید،برایفروشمحصولاتوخدماتشمابهچهنیازدارند؟آموزش؟
به آیا فروش؟ نیروی برای خاص پاداشی یا انگیزه تبلیغاتی؟ استندهای
بستههایکوچکترمحصولاتیامقادیرمتفاوتینیازدارند؟یاشایدبهخدماتی

متفاوتترازآنچهشماارائهميدهید،نیازاست.
بهتراستتحقیقاتراباکمکارترینمشتریانشروعکنیدوسپسبرمبنای
برنامه یک این کنید. عمل آنان تقاضاهای به آمده، بهدست اطلاعات
همکاریدوطرفهاستبهاینمعناکههردوطرف-شماوفروشندگانتان-در
آنتاثیرگذارهستید.راهدیگربرایکمکبهمشتریانبرایفروشبیشترارائه
برنامههايبازاریابيبهآنهااست.معمولًافروشندگانوتوزیعکنندگانازاین

برنامههایآمادهبازاریابیوتبلیغاتاستقبالواستفادهميکنند.
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دستور العمل اجرایی فصل هفتم

1. جزوه ای برای افراد تیم فروش درست کنید
جزوهایدرستکنیدودرآنتمامانتظاراتخودراازفروشندگانتانتوضیح
دهید.نحوهبرخوردمناسببامشتریرادرآنتوضیحدهید.اصولحاکمبر
کسبوکارتانرادرآنبنویسید.مثلامادرشرکتخودماناصلیداریمکه
میگوید:اگرمحصولیبرایمشتریمناسبنیست،فروشندهبایدمشتریرا
ازآنخریدمنصرفکند.تمامیدیدگاههایخودتانرابنویسید.چندنمونهاز
مکالماتفروشبهآناضافهکنید.هدفازاینکارآناستکهبتوانمدل
ازمدتیفروشندگانشمادقیقاطوری راتکثیرکردوپس فروشخودتان

بفروشندکهشمامیفروشید.

2. فهرستی از تمامی ابزار لازم برای تیم فروش را  تهیه کنید
یکصفحهای توضیحات آیا کنید. فراهم را لازم تبلیغاتی اقلام تمامی
محصولدارید؟آیاهرفروشندهکارتویزیتخودشرادارد؟درصورتلزوم
بروشورهاراازاولطراحیکنید.برایتکمیلاقلاملازمبرایفروش،نظر

فروشندگانتانراجویاشوید.

3. پی گیری تماس های علاقه مندان
گیری پی روشهای بهترین و دهید تشکیل جلسهای خود فروش تیم با
مشتریانوعلاقهمندانرامشخصکنید.معمولابهتراستعملیاتپیگیری
درچندمرحلهوباروشهایمختلفصورتگیرد.مثلا۲روزپسازاولین
تماسپیامکیارسالشود،سپسروزبعدفردیتماستلفنیبگیردو۵روز
بعدنامهایارسالشودو...تماماطلاعاتلازمرارویکاغذثبتکنیدتا
تمامافرادتیمفروشدقیقابدانندکهمراحلپیگیریچگونهبایدباشد.هرماه

سیستمپیگیریرابهبودببخشید.
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4. امکان ارائه مجموعه ای از محصولات را بررسی کنید
آیامحصولاتیداریدکهمعمولاباهمخریداریمیشوند.باتیمفروشدرباره
امکانترکیبچندمحصولوخدمتوساختبستهجدیدصحبتکنید.به
فروشندگانآموزشدهیدکهابتدامجموعهمحصولاترابهمشتریپیشنهاد
محصولات از هرکدام معرفی به سپس نکرد خرید مشتری اگر و دهند

بهصورتجداگانهبپردازند.

5. چند پیشنهاد فروش تهیه کنید
ابتدابررسیکنیدکهپیشنهادهایفروششماچگونهمیتواندباشد؟آیاامکان
با پیشنهاداتی میتوان آیا دارد؟ وجود زمانی بامحدودیت پیشنهادات ارائه
محدودیتتعدادفروشایجادکرد؟معمولاهرپیشنهادمحدودبهپاداشینیاز
دارد،یعنیکسانیکهازپیشنهادشمااستقبالکردندبایدپاداشیاجایزهای
بگیرند.کدامیکازمحصولاترامیتوانبهعنوانجایزهاستفادهکرد؟اگر
هسچکدامازمحصولاتمناسبنیستندباتوجهبهمیزانسودمحصول،چه

جوایزیمیتواندرنظرگرفت؟

6. از روش پایین فروشی استفاده کنید
آنرا دلیل و نکردهاند ازشماخرید اخیر ماه درچند افرادیکه از فهرستی
قیمتبالایمحصولاتعنوانکردهاندتهیهکنید.بااینافرادتماسبگیرید
وسعیکنیددریابیدچهمحصولاتجایگزینیباقیمتکمتروجوددارندکه
مایلبهخریدآنهاهستند.اگرلازماستازمحصولاتیاخدماتهمکاران

استفادهکنید.

7. فروشندگان نامتداولی به تیم فروش خود اضافه کنید
چهکسانیمیتوانندمحصولاتوخدماتشمارابهاطرافیانشانتوصیهکنند؟
بهترینگزینهافرادیهستندکهکارشانبهنوعیمکملکارشمااستیابا
افرادیسروکاردارندکهمیتوانندمشتریشماباشند.مثلاشایدیکپرستار

بتوانددرفروشیککتابدربارهموفقیتتاثیرقابلتوجهیداشتهباشد.
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هرکسبوکاریداراییهاییداردکهشاملماشینآلات،تجهیزات،لوازمو
طلبهایشازمشتریاناست.علاوهبراینداراییهایسنتی،اغلبداراییهای
پنهانفراوانیداریدکهاحتمالداردتاکنونهرگزبهبهرهبرداریازآنهافکر
نکردهباشید.داراییهایینظیردانشموجوددرکسبوکار،مهارتکارکنان،
کارتنهای رده،حتی از دربخشخدمات،محصولاتخارج بیکاري زمان
داراییهای موارد، این تمام است. موارد این ازجمله حملونقلمحصولات
باارزشیهستندکهميتوانندبهآسانیبهپولنقدتبدیلشوند.اینفصلبه
شماکمکميکندآنهارابشناسیدوشرکتخودرابرایکسبسودازآنها

آمادهکنید.

شناسایی دارایی های پنهان
برایشناساییداراییهایپنهان،بایدازدیدیکبازاریابیافروشنده،به
بادیدحسابدار.دراینصورتیافتنداراییهای اینامکاناتنگاهکنید،نه
غیرمعمولدرکسبوکارتانبسیارراحتترخواهدشد،زیراسرانجامبهدنبال

داراییهاییهستیدکهدیگرانبارضایتبرایآنهابایدپولبپردازند.
قدماولایننیستکهازخودبپرسید:»چهچیزهایباارزشیدارید؟«بلکه
نیازدارند؟آنها ازخودبپرسید:»صاحبانسایرکسبوکارهابهچهچیزی
دنبالچهميگردند؟«درحالیکهفهرستطولانیازجوابهایممکنبراي
اینسؤالوجوددارد،فکرکنیدکهبقیهکسبوکارهادرصنعتیاشهرتان

برایچهچیزیپولخرجميکنند،بهبررسیچندموردبپردازیم.

1. دسترسی به مشتریان
هستند، شما مشتریان به دسترسی بهدنبال دیگر کسبوکارهای اگر
بنابراینداراییهایپنهانشماميتواندشاملاینمواردباشد:فضایتبلیغاتی
موجودرویکارتنهایحملونقل،اقلامیکهشمادرکیسههایخریدارانتان
میگذارید،پاکتهایفاکتورها،اتیکتهایچسبانوکیفهایدستیبرای
کارگاههای برگزاری جهت اختیار واگذاری و آدرسها فهرست کالایتان،

آموزشیعصرانهدرمحلکارتان.
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2. فروش ارزان کالاها یا حراج خدمات  
بهفهرستداراییهایپنهانخود،موجودیمحصولاتخارجازردهدرانبار،
زمانبیکاريیاخوابتسهیلاتتولید-زمانیکهشماميتوانیدکالاهاي
ارزانتریبااستفادهازموادباقیماندهتولیدکنید-محصولاتعمدهایکه
ميخواهیدسفارشدهید،امابهکسیدیگرنیازداریدتامجموعسفارشبه
حداقلموردنیازبرسدوزمانبیکاريدربخشهایمختلفکهبهشمااجازه
اختصاص دیگر کسبوکارهای به خدمات ارائه برای را کارمندان ميدهد

دهید.

3. آموزش تخصص و مهارت های خاص
ازتخصصخوبیدرحرفهخودبرخوردارهستید؟دراینصورتميتوانید
مهارتخودویاکارکنانراازطریقخدماتمشورتی،مشاورهای،سمینارهای
تلفنی،کارگاههايآموزشيومواردیمشابهبهدرآمدتبدیلکنید.آیاتوجه
ميکنیدکهچگونهميتوانبااندیشیدندربارهنیازهايصاحبانکسبوکار،
داراییهایباارزشرامشخصکرد؟شرکتهایدیگرهمچنینممکناست

بهمواردزیرنیازداشتهباشند.

موارد دیگر موردنیاز کسب و کارهای دیگر
-امکانتبلیغاتکمهزینه

-چیزیکهخودشاننمیتوانندبخرندیاتولیدکنند
-محصولاتوخدماتاضافیکهميتوانندبهمشتریانخودبفروشند

-کمکبرایمذاکرهدرمعاملات
-کمکبراییافتنکارمندانمناسب

-استفادهازکارگرانپارهوقتدرمناسبتهایخاص
-تهیهتبلیغاتمطمئنبرایروزنامههایمحلی

-آموزشروشهایفروشموثر
-دانشکامپیوترواینترنت

-استفادهپارهوقتازامکاناتارسالکالا،آشپزخانه،ماشینآلاتکارخانه،
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اتاقکنفرانسیادفترکار،ارسالمکررآگهیهاو....

البته،تمامياینمواردچیزهاییهستندکهصاحباندیگرشرکتهابهآن
کهشما مشتریانچهچیزهاییمیخواهند و امامصرفکنندگان نیازمندند.

میتوانیددرمیانداراییهایپنهانخودبیابید؟

1. شخصی که کارها را مدیریت کند 
آیاميتوانیدکارمندخدماتیرابرایفعالیتهايخانگیمصرفکنندگاندر
صبحیاروزهایتعطیلکهکارشانکمتراست،بهکارگیرید؟آیاميتوانیداز
رويفهرستتأمینکنندگاندریابیدکهسایرکسبوکارهاچهنوعخدماتي
ارائهميکنندکهشمانميتوانیدانجامدهید؟آیامیتوانیدگوشهایخالیاز
ساختمانتانرابهیکمرکزواگذاریتبدیلکنیدکهآنرابهشرکتهایدیگر
اجارهمیدهیدتادرتعطیلاتبهسازماندادنامورمالیمردم،وضعظاهری

یاشغلآنهابپردازند؟

2. امکانات بیشتر با هزینه کمتر 
مصرفکنندگانومشتریانزیادیبهدنبالامکاناتبیشتریهستندکهبا
حداقلهزینهبهدستآید.آیاميتوانیدبرایمحصولمازاددرانبار،خدمات
درزمانهایبیکاریکارکنانیااشتراکسالانهمشتریاندرصورتپرداخت

کاملهزینهاشتراک،تخفیفقائلشوید؟

3. وقت آزاد بیشتر، زمان تفریح بیشتر
تبدیلکردهو آموزشگاه بهیک را امکاناتخود از آیاميتوانیدبخشی 
یابرنامهتفریحیمنحصربهفردیرابهفروشبرسانید؟آیاميتوانیدبرخیاز
کارمندانخودرابرایارائهخدماتبهگروههایخانوادگیبهکارگیرید؟آیا
ميتوانیدبااستفادهازخطمحصولفعلیخود،کالاهایاخدماتدیگريبرای
تولیدکیتسرگرميبسازید؟مدیرفروششرکتماازرویعلاقهشخصی
تورهایتفریحیبرگزارمیکند.شایدبتوانیماینخدماترابهمشتریانمان
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عرضهکنیمومدیرانیکهدردورههایآموزشیماشرکتمیکننددرتورهای
تفریحیهمثبتنامکنند.

4. کار رضایت بخش
آیابرخیازمشتریانآرزودارندآنچهشماانجامميدهیدراانجامدهند؟
اگرچنیناست،ميتوانیدتجربههايشخصیخودراعرضهکردهوبهاین
مشتریانکمککنیدکسبوکارخودرابهکمکالگویکاریشماراهاندازی

کنند.

تبدیل دارایی های پنهان به درآمد
برایتبدیلداراییهایپنهانبهپولنقدبایدآنهاراطوریبستهبندی
ایدهها که باشید داشته بهیاد باشد. دلپذیر و مشتریجذاب برای که کنید
بهخوبیفروختهنميشوند.مثلًاگفتن»مااینامکاناترادراختیارداریم«
هرگزبهاندازهشرحجزئیات،مزایا،ارائهمثالهاییازنحوهاستفاده،بیاندلیل

ارائهآنو...جذابنیست.
ميآورید؟ بهیاد را بازاریابی قانون سادهترین آیا بیابید. را ایدهآل خریدار
محصولمناسبرابهخریدارمناسببفروشید.فروشداراییهایپنهاننیز

دقیقاًبههمینصورتاست.
زمانیکهفهرستداراییهایپنهانراتهیهميکنید،جدولیدرستکنید
ودرمقابلهرداراییبنویسیدکهچهکسیممکناستحاضربهخریدآن
باشد.برایهرمورد،شخصیوجودداردکههماکنونبهآننیازدارد.باپیدا

کردنآنخریدار،کسبدرآمدازداراییهایپنهانبسیارسادهترخواهدشد.
داراییهارابرایبیشترینسودبستهبندیکنید.باارائهدارایيهامانندهر
کالایاخدمتدیگر،بهصاحبانکسبوکاریامصرفکنندگاننشاندهیداین
داراییهاچقدرارزشمندهستندودربارهمزایایخریدآنهابنویسید.داراییها
رانامگذاریکنید،درصورتلزومیکبروشورتهیهکردهوروشفروشآن

رامشخصکنید.
پیشنهادخاصیراارائهکنید.قیمتمجموعهداراییپنهانخودراتعیین
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کنید،سپسآنراباروشبازاریابیدلخواهمعرفیکنید.پیشنهادیبازمان
محدودیادسترسيمحدودارائهکنیدیاازسایرروشهااستفادهکنید:تخفیف
قیمت،جایزهرایگان»اجازهندهیدرقبازودترپاسخدهند«یامشاورهرایگان.

ابتدابهمشتریانکنونیپیشنهاددهید.فارغازاینکهباصاحبانکسبوکار
فروش درباره مطلعشدن زودتر از افراد ميکنید، معامله یامصرفکنندگان
به اطلاعرساني با فقط بتوانید شاید ميکنند. استقبال استثنایي فرصت یا

مشتریانکنونی،تمامداراییهایپنهانخودرابهفروشبرسانید.
احتمالي خریداران سایر آگاهسازی در را فروش افزایش استراتژیهای
بهکاربرید.بهجایآنکهبهبرگزاریبرنامههایتبلیغاتیگرانقیمتبپردازید،
به فروش اطلاعرساني نظیر فروش، افزایش ارزانقیمت استراتژیهای از

صاحبانکسبوکارومصرفکنندگاناستفادهکنید.

  روش هایی برای فروش دارایی های پنهان
برایفروشداراییهایپنهانميتوانیدازاینروشهااستفادهکنید

ارتباطاتاینترنتی   اطلاعرسانیخبری
فروشندگانجدید   سمینارهایتلفنی
بازاریابیتلفنی   گزارشهايویروسی

فروشتوسطمشتریانفعلی  ارسالایمیلبهاعضا
مقالاتآنلاین پیشنهاداتتوسطشرکایانتفاعی

کارگاههایآموزشی توزیعتبلیغاتچاپیدرمناطقموردنظر

1- نقدکردن محصول مازاد در انبار
اگرموجودیمازادیاخارجازردهدرانبارداریدکهازنظرمالیوانبارداری
هزینهبراست،ميتوانیدباپیشنهادآنبهتوزیعکنندگانومشتریان،آنرابا
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قیمتیمناسببهفروشرساندهودرآمدفوریبهدستآوریدودرهزینههاي
بلندمدتصرفهجوییکنید.

موجودی نهتنها آمریکا، در گلف کیف تولیدکنندگان بزرگترین از یکی
انباررابهسرعتبهفروشميرساند،بلکهتعداديازطرحهایخارجازرده
قدیميترراتنهابرایفروشدرحراجیهاتولیدميکند.اگرکیفگلفیدر
باتولید انتهایچرخهعمردوسالهخودباشد،اوقیمتراپایینميآوردو
تقریباًپنجهزارتادههزارعددازاینکیفهایخارجازرده،سودقابلتوجهی
بهدستميآورد.اونهتنهاباحراجیهایخودهمانندمنبعیسودآوربرخورد

ميکند،بلکهبهآنهابهعنوانفرصتیبرایجذبمشتریانجدیدمينگرد.
تولیداجناسخارجازرده،تنهابخشیازاستراتژیاواست.

جنبهدیگراینکارچیزیاستکهمتعادلسازیقیمتنامیدهمیشود.او
یکقیمتعمدهفروشیپایین،مثلًا۴۹دلاررابرایچندمدلکیفگلف
شدهاند فروخته دلار 7۹ تا ۴۹ حدود در قیمتهایی به قبلًا که متفاوت
مشخص که بالایی قیمت با آنرا فروشندگان که بهشرطی ميکند، تعیین
به بلکه ميشوند، نقد کالاها نهتنها طریق این به برسانند. بهفروش شده
فروش بالایی قیمت با گلف کیفهای این که ميشود ثابت فروشندگان
خواهندرفتواینامربسیاريازفروشندگانرابهمشتریاندائميتبدیل

ميکند.

یافتن خریدار برای تولیدات خارج از رده
دارند، وجود رده از خارج کالای فروش برای فراوانی راههای اینکه با
معمولًابهترینخریداران،مشتریانخودتان،رقیبانوکسبوکارهاییهستند
کهمشتریانشانبهمحصولشمانیازدارند.اینسهگروهبهترینوسریعترین

خریدارانبالقوهبهشمارميروند.

1. مشتریان
ميتوانید ميفروشید، نهایی مصرفکنندگان به مستقیم بهطور شما اگر
خریدارانسابقاینمحصولراشناساییکنید،سپسپیشنهادجذابیبهآنها
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ارائهکنید.البته،اگرخریدارانشمادلالیاتوزیعکنندههستند،بهترینگزینه
برایفروشمحصولاتمازادهستند.

2. رقیبان
یا تولید به دارندکهخودشانعلاقهای نیاز بهمحصولاتی رقیبان اغلب
و دارید رقیبان نیازهای با منطبق مازادی تولید اگر ندارند. آنها نگهداری
ميتوانیدلوگوواطلاعاتخودتانراازآنحذفکنید،اغلبميتوانیدبرای

فروشیکجاوکاملموجودیانباربارقبایخودمذاکرهکنید.
ممکن یا است، فوقالعاده فروش برگزاری فکر در رقیب شرکت شاید
استبهدنبالکالاییارزانبرایارائهبهعنوانجایزهباشدیاشایدبهکالایی
نهچندانگرانوباقیمتمناسبنیازداردکهبتوانددربهدستآوردنمشتریان

جدیداستفادهکند.درهرصورت،ارزشداردکهبارقیبانتماسبگیرید.

3. مشاغل غیر مرتبط
درفصلهایقبلی،دیدیمکهچگونهميتوانباصاحبانکسبوکارهای
را بیشتری محصولات و کرده همکاری انتفاعی شرکای بهعنوان دیگر
فروخت.برایفروشاقلاممازاددرانبارنیزميتوانیددقیقاًازهمینروش

استفادهکنید.

پیشنهادات مؤثر برای فروش محصولات خارج از رده
اگرتصمیمبهفروشموجودیانبارگرفتهاید،بهیادداشتهباشیدکهروشهای
ارائهخاصیوجوددارندکهمعمولًاباعثکسبنتایجبهترميشوند.بهطور
کلی،خریدارانانتظاردارندمحصولخارجازردهبهقیمتیبسیارپایینتراز

قیمتتکفروشیفروختهشود.
روشيبرایتعیینقیمتمعقولبرایهرواحدمحصولوجوددارد:قیمتی
به توماننسبت مانند۴۱8۳ قیمتی مثال، بهعنوان راطلبکنید. نامعمول
کافی وقت شما ميرسد بهنظر زیرا بود، خواهد قابلقبولتر تومان ۴۰۰۰
صرفکردهوپایینترینقیمتممکنرامحاسبهکردهاید.حتیممکناست
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اینطوربهنظربیایدکهآنراباقیمتتمامشدهوبدونسودميفروشید،با
اینروشسودتاناحتمالًاقابلتوجهخواهدبود.

فروش به روش » ارائه دلایل «
زمانیکهتوضیحميدهیدچراموجودیانبار،خارجازردهبهشمارميرود
یابهمردمميگویید،چرابامازادمحصولمواجهشدهاید،نهتنهادلیلمنطقی
بسیارقابلقبولتریبرایکاهشقیمتارائهميدهید،بلکهمشتریانراحتتر
حاضربهخریدعمدهخواهندبود.درتوصیفگرفتاریخودبهعنواندلیلی
برایکاهشموجودیانباروفروشباقیمتبسیارپایین،صادقبودهیاحتی

ميتوانیدکميشوخباشید.

اهدای جوایز
انباراستکههنوزکاربرددارد، بهتریناستفادهازموجودیخارجازرده
برگزاریفروشفوقالعادهاستکهدرآنبهخریداران،اقلامانباررابهعنوان
جوایزاهداميکنید.اگرکالایخارجازردهدرگذشتهفروشخوبیداشته
دربارهسوابقآنمحصولوهمچنین یاجوایزیکسبکردهاست، است،
مزایایآنصحبتکنید.بهاینموضوعاشارهنکنیدکهدلیلدادنمحصول
بهعنوانجایزه،قدیميشدنآناست.بهجایآنمشتاقانهمزایاییراتوضیح
خواهد بهدست خود خرید کنار در جایزه این دریافت با مشتری که دهید

آورد.

یکي بخر دو تا ببر
برایتخلیهمقدارقابلتوجهموجودیانبار،چرااینروشرابهمشتریانیا
خریدارانیکهبهطورمعمولاینکالارادرگذشتهخریدهاند،پیشنهادنکنید؟
درحقیقت،ميتوانیدپیشنهادخاصیرافقطبرایآنهاتهیهکنید.سپسدر
نامه،کارتپستالیاایمیلیادآورشویدکهاینامکانتنهامنحصربهایشان
است.آنهابهدلیلتوجهخاصبهآنان،قدردانیخواهندکردوممکناست

مشتاقانهجوابدهند.
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فروش همراه محصولات دیگر
اگرکالایخارجازردهیامازادشمامکملمناسببرایمحصولیاست
کهفروشخوبیدارد،پیشنهادفروشخاصیراتهیهکنید،سپسکارکنان
فروشیاکارمندانفروشگاهرابرایپیشنهادمحصولخارجازردهدرکنار

محصولپرفروش،آموزشدهید.

ارائه نمونه
از نمونههایی دارند علاقه که دارید مشتریانی تولیدکننده بهعنوان اگر 
کارتانراببیند،ارسالاقلامخارجازردهايکهشمارابهخوبیمعرفیکند،
بستههاي اگر است.همچنین، آنها از بهینه استفاده برای مناسب راهحلی
تبلیغاتیشاملاقلامنمونهتهیهميکنید،ازمحصولاتمازادبراياینکار
اینبستهواقعاًبهمحض استفادهکنید.مطمئنشویدمشتریدریافتکننده

دریافتآنبرايخریداقدامميکند.

برنامه های پاداش به فروشندگان
باخردهفروشان،دلالان،توزیعکنندگانیاحتیفروشندگانسروکار اگر
دارید،ميتوانیدبرنامهپاداشیطراحیکنیدکهدرآنفروشندگانبافروش
محصولاتخارجازرده،بخشقابلتوجهیازسودرابهعنوانپاداشدریافت
کنند.بهاینکاربهعنوانروشیبرایکسبسودنگاهنکنید،بلکهآنرابیشتر

بهعنوانراهیبراینقدکردنموجودیروبهزوالانباردرنظربگیرید.

برای فروش محصولات خارج از رده به بازاریابی بپردازید
اگرتصمیمداریدموجودیانبارخارجازردهرابهشرکتهایدیگربفروشید،
حتیاگرقصدفروشکالابهرقیبرادارید،بایدبهبازاریابیبپردازید.اگر
ایدههای سایر و مناسب قدیمي تبلیغات محصول، فروش برای بتوانید
بازاریابیرابرایتخلیهموجودیانبارفراهمکنید،احتمالًاموجودیانباررا
بایدبهسرعتمشخصاتفنی، بهقیمتبالاتریخواهیدفروخت.دستکم
نحوهمصرفکالاوسایراطلاعاتکلیدیرابرایعلاقهمندانفراهمکنید.

وقتیبهخریداربیاندیشید،موجودیانباررابسیارسریعترخواهیدفروخت.
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2- فروش ظرفيت اضافی خدمات
بنگاههای غذا، تهیه مراکز بهویژه - کوچک کسبوکارهای از بسیاری
کاریابیودارندگانفروشگاه-معمولًاروزهایخلوتیاغروبهایخلوتی
درهفتهدارند.بسیاریازشرکتهایخدماتینیزدرماههایخاصیازسال

سفارشهايبسیارکمتریدارند.
وضعیت این ميتوانید دارید، اضافهای ظرفیت یا بیکاری ساعات اگر

منحصربهفردرافرصتیعالیبرایکسبدرآمدبیشتربدانید.

خریداران را به خرید درساعات خلوت ترغیب کنید
برای چرا بمانند، خانه در خدمتتان ارائه بهخاطر مجبورند، خریداران اگر
آنهاییکهتمایلدارندقرارهایشانرادرروزهایخلوتهفتهرزروکنند،

نرخپایینتریپیشنهادنميکنید؟
اگربهطورکلیقراریرادرصبحرزرونميکنید،امابهکارکنانخدماتی
براینشستنومنتظرتماسماندنحقوقميپردازید،حداقلميتوانیدهزینه
پرداختبهکارکنانراجبرانکنید.تخفیفبرایظرفیتخدمتاضافییا
ترغیبمشتریانباپاداشاضافی،اغلبروشیعالیبرایفعالسازیمشتریان
قدیمياستکهمدتمدیدیباشمامعاملهنکردهاند.بااینمشتریانتماس
یا کنید تمیز رایگان بهصورت را اضافی اتاقی تا کنید پیشنهاد و بگیرید
تعویضکابینترازمانیکهآنهاتعمیر،نظافتوبازسازيرادرزمانهای

خلوترزروميکنند،ارائهدهید.
پیشنهاد را خاصي معامله چنین چرا ميداند مشتری که شوید مطمئن
ميکنیدواینکهاینپیشنهادخاص،زمانیکهسرتانشلوغترشود،منقضی

خواهدشد.

برای خدمات در ساعات شلوغي هزینه بیشتری طلب کنید
باتوجهبهاینکههدفشماداشتنمشتریکافیدرساعاتخلوتاست،
افراد زمانیکه شلوغ، زمانهای برای را خود نرخهای ميتوانید درحقیقت
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سپس دهید، افزایش هستند، مشغول کاملًا صورت هر در شما خدماتی
را خدماتی افراد فرستادن زمان بدهد اجازه بهشما مشتری که درصورتی
بهسادگی امر این گاهی دهید. کاهش را قیمتها کنید، انتخاب خودتان
و دارند انعطافپذیری برنامه مشتریان آیا که است سؤال این پرسیدن

ميتوانندزماندیگریراانتخابکنندیاخیر.

راه های منحصر به فرد برای فروش ظرفیت مازاد خدمات
بااندکیخلاقیت،ميتوانیداوقاتخلوترستورانتان،باشگاهورزشی،سالن
آرایشیاسایرکسبوکارهایخدماتیرابهیکفرصتکسبدرآمدتبدیل

کنید.
بهعنوانمثالاگررستوراندارید،ميتوانیددرشبهایخلوتباپیشنهاد
به ترغیبکننده، موارد سایر یا سرگرميزنده خاص، قیمت با منوهایی
را معمول مشتریان نتوانست کار این اگر ببخشید. رونق خود کسبوکار
برای را مشتریان بهترین و بروید مشتریان اطلاعات سراغ دهد افزایش
استفادهازپیشنهادهایدوغذابایکپرداخت،غذاهمراهدسررایگانو...

دعوتکنید.
زمانیکهمشتریکمتریدارید،آنهاازخدماتعالیلذتميبرندوشمااز
مراجعهدوبارهآنانلذتخواهیدبرد.همینطورميتوانیدقیمتهایپایینتري

برایمهمانیهایبزرگوخدماتکیترینگارائهکنید.
کنید برگزار آشپزی حتیميتوانیددرساعاتخلوترستوران،دورههای
متخصص یا دکتر یک به ميشناسم، که رستورانهایی از یکی همانند یا
اجازهبدهیدازاتاقغذاخوریشمابرایبرگزاریجلسههابابیمارانجراحی
پلاستیک،سرمایهگذارانبزرگوسایرگروههایاینچنینیاستفادهکند.این
ارائه راهیعالیبرایپزشکاناستتاکارخودرادریکفضایتفریحی
کنند،علاوهبراینشماميتوانیدباگرفتنهزینهازدکتریامشاوربرایهر

بشقابغذا،نوشیدنیوخدمات،درآمدکسبکنید.
یافتنچنینفرصتهاییتلاش برای استکههمیشه آن موضوعمهم

کنیدوببینیدکهبهتریننحوهاستفادهازخدماتشماچیست.
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سایر روش ها برای استفاده از ظرفیت مازاد
به آن دادن اجاره درباره دارید، خود کار محل در اضافی فضای اگر
کسبوکارهایدیگرفکرکنید.فروشگاهمکملهایغذاییميتواندفضایی
رابهیکمتخصصتغذیهبرایارائهتحلیلومشاورهرایگانبهمشتریان
ازرژیم بهعنوانبخشی را اجارهدهدودرعینحالمحصولاتفروشگاه

غذاییبیمارانخودبهفروشبرساند.
باشگاهي کنید. راهاندازی موجود اضافی فضای در جدید کسبوکاری
ورزشیراميشناسمکهبخشیازفضایخودرابهمرکزدرمانیتبدیلکرد
ستون درمان متخصصان برای دفاتری دیگرهم باشگاههای از بسیاری و

فقرات،متخصصانماساژ،مربیانخصوصیو...دارند.
اتمامسریعکار برای توانستروشهایی بخشعملیاتییککسبوکار

خودبیابد،سپسکارکنانخودرابهواحدهایشرکتدیگریاجارهدهد.
به را خود خدمات و است خانهها به نظافت خدمات ارائه شما کار اگر
به خدمات ارائه با جانبی کسبوکار یک چرا ميکنید، ارائه صاحبخانهها
دفاتر،مراکزشغلی،استودیوهایفیلمبرداریوسایرموقعیتهایاستثناییدر
زمانبیکاریخودایجادنميکنید؟هرچهحرفهایتربشوید،ميتوانیددرآمد

بیشتریکسبکنید.

3- ترغيب مشتریان اعتباری به پرداخت نقدی
و دارد قیمت به نسبت کافی سود حاشیه شما خدمت یا محصول اگر
با ميتوانید ميکنند، خرید اعتباری بهصورت معمولًا که دارید مشتریانی
پیشنهادتخفیفبهعنوانپاداشبرایتسویهحسابفاکتورهایبهتعویقافتاده،

بهسرعتنقدینگیخودراافزایشدهید.
ميفروشید، چندماهه اقساط با را خدمتی یا محصول اگر مشابه، بهطور
ميتوانیدباتمرکزبرپیشنهادپرداختکاملوجهدرازایدریافتجایزهدرآمد

فوریکسبکنید.
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دادن پیشنهاد پرداخت نقدی به مشتریان
لطمه فروشخود به اعتباری باحذفروشخرید نميخواهید اینکه با
طبقه یا خاص مشتریان به را نقدی پرداخت امکان ميتوانید کنید، وارد
خاصیازمشتریانپیشنهاددهید.بهعنوانمثال،اگرصدمشتریداریدکه
کالاییدویستهزارتومانیخریداریکردهاندوهنوزبیشازصدهزارتومان
بدهکارهستند،ميتوانیدبهآنهادرصورتیکهتمامحسابخودراتادوهفته

بپردازند،۱۰درصدتخفیفبدهید.
اگرمحصولیاخدمتیرابهصورتاقساطدوازدهماههميفروشیدميتوانید
که کنید اعلام آنان به و گرفته تماس پنجم یا ماهچهارم در مشتریان با
درصورتپرداختتمامياقساطباقیماندهبهصورتیکجا،ميتوانندازتخفیف

ویژهایبهرهببرند.
اعتباری برايخریداران استراتژی، این از بیشتر بهرهبرداریهرچه برای
باعنوان»یکخبرخوش«بفرستیدودرآناعلامکنیدکهبراي نامهای
کسانیکهتمامحسابخودراتادوهفتهتسویهکنند،یکتخفیفغیرمنتظره
درنظرگرفتهاید.اگرتلفنیباآنهاتماسگرفتهاید،مذاکرهایانجامدهید.
سپسمطمئنشویدکهآنهاقادرنداینمبلغرابپردازندوچهزمانیميتوانند

اینکارراانجامدهند.

امکان » تسویه کامل« پیشنهاد کنید
درکمالتعجبميبینیمکهبیشترمشتریاندرصورتپیشنهاداینامکان
به اینکار برای اگر بهخصوص ميکنند، پرداخت را هزینه تمام آنها، به

مشتریانگیزهخوبیبدهیم.
برخیافراددوستدارنددرخریدهایخودفقطازپولنقداستفادهکنندتا
خودراازنگرانیپرداختبهموقعاقساطبرهانند.عدهایدیگردوستدارند
نقدخریدکنند،زیراپولیدراختیارشاناستوازوضعمالیخوددرآینده
نامطمئنهستندوميخواهندخریدرانهاییکنند.سایریندرصورتدریافت
جایزهحاضرندخریدرابهصورتنقدیانجامدهند.هرچهکهبفروشید،باید
خرید به بیشتری تمایل تا بگیرید درنظر جوایزی افراد این برای همیشه
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نقدیداشتهباشند.ميتوانیدبرایتشویقمشتریانبهپرداختکامل،ازاین
پاداشهااستفادهکنید:

-جوایزیکهباکالایاخدمتاصلیخریداریشدهقابلاستفادهباشد.
-تخفیفدرخریدهایآتی

-ارائهخدماتممتازیماننداستفادهازسرویسیخاص
بیکار شما خدماتی کارمندان که زمانهایی در رایگان، خدماتی کار -

هستند.

4- تبدیل کارمندان خوب به متخصصانی ارزنده
کارمندانمتخصص،باارزشترینداراییپنهانهرکسبوکارهستند.آنها
نهتنهاافرادماهراستثناییهستند،بلکهمهارتشانبهخوبیدربازارقابلعرضه
است.آنهاباشرکتشمازندگیکردهاند،راههایجدیدانجامکارهارایاد
گرفتهاندوسیستمهایموثریطراحیکردهاند.شایدحتیبرایآموزشآنها
سرمایهگذاریکردهباشیدیابخشعمدهایازمسئولیتهارابهآنهامتحول

کردهباشید.
باتلاشاندکیميتوانیدمهارتآنهارابهروشهایمختلفیعرضهکرده
وسپسبفروشید،مبادلهکنید،قرضبدهیدیابهعنوانجایزهایبرایایجاد

درآمدفوریاستفادهکنید.

دانش کارکنان مي تواند سود ایجاد کند
کارمندانشمامطالبباارزشیراميدانند.آنهاافراد،فرایندها،ساختارها
یا تقویتسیستم بهرشدیککسبوکار، راکهميتواند ویژگیها وسایر
دستیابیبهپولبیشترکمککند،ميشناسند.ایندانشارزشبسیارزیادی

دارد.
درحقیقت،دانشکارکنان-بهویژهدانشیکهموردنیازمشتریانورقیبان
خدمات قراردادهای پروژه، مدیریت مشاوره، درآمد به ميتواند - است

تخصصیو...تبدیلشود.
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دانش کارکنان با روش های زیر به درآمد تبدیل مي شود

1. خدمات نصب و راه اندازی
یا استفاده راهاندازی، اغلبمشتریاننصب، ازمسائلمهم بیشکیکي
اگر بهآنهاميفروشید. یاتوصیهایاستکه تکمیلمحصولات،خدمات
توصیه یا اطلاعات نهفقط و نتیجه بهدنبال شما مشتریان هستید، مشاور
شما پیشنهادی استراتژیهای اجرای در که دارید کارکنانی اگر هستند؛
مجربهستندوتاکنونخدماتاجراییعرضهنميکردید،فروشاینخدمات
رافوراًآغازکنید،حتیاگراینکاربهمعنایفرستادنکارکنانشمابهمحل

کارمشتریانبرایزمانیکوتاهباشد.
اغلبآژانسهایتبلیغاتیوسازمانهایروابطعموميوبازاریابی،گروهي
ازکارکنانیدارندکهبرگزاریبرنامههایتبلیغاتیرابهعهدهميگیرند.این
آژانسهابهطورمعمولدرصدیازهزینههایبرگزاریتبلیغاتیرابهعنوان

دستمزددرنظرميگیرند.
بهکمک یاتوصیههایشما ایدههایخلاقانه اجرای برای اگرمشتریان
نیازدارند،ميتوانیدبهراحتییکیازکارکنانخودرابهعنوانمسئولپروژه

انتخابکنیدتااجرایطرحهایشمارابهعهدهبگیرد.
همچنین،درصورتیکهبهعنوانمثاللوازمالکترونیکی،ابزارآلات،اجزا
را آنها راهاندازی خدمات خودتان اما ميفروشید، کوچک ماشینآلات یا
ارائهنميکنید،یکیازکارکنانخودرابهاینکاراختصاصدهید.اگرچنین
امکانینداریدبرایتشکیلیکمشارکتانتفاعیبافردیبیرونازشرکت

مذاکرهکنید.

 2. دانش فنی تخصصی و حل مسائل پیچیده
انعقادقراردادهایبزرگ،مهارتکارکنانعلمي با شرکتهایتخصصی
وفنیممتازخودرابهدرآمدتبدیلميکنند.بهتازگيدرمجلهایآمریکایی،
گزارشیازاستراتژیفروشدرIBMارائهشدهبودکهتقریباًسههزارمحقق
متشکلازدوهزاردکتروششفردبرجسته،همراهافرادبازاریابیوفروشدر
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بخشخدماتمشاورهIBMبرایارائهخدمتيکهرقبانميتوانندارائهکنند،
شرکتهای پیچیده مشکلات قدرتمند مشاورین گروه این شدهاند: همراه
بزرگراحلميکنندوواضحاستکهمبالغهنگفتیبهعنوانمبلغقرارداد

دریافتميکنند.

3. آموزش بازاریابی و فروش
آموزشبازاریابیوفروشیکیازبهترینآموزشهایپرطرفداردرجهان
است.هرسازمانیميخواهدفروشراافزایشدهدوسودحاصلازفروش
رابالاببرد.درصورتیکهکارکنانشماایندانشرادارند،ميتوانیدکارکنان
رابهشرکتهایخارجازمحدودهجغرافیاییبازارتاناعزامکنیدتابهآموزش

شرکتهایدیگربپردازند.

4. ایجاد کسب و کار جدید
آیاکارکنانشماميدانندچگونهفرصتهایشغلیجدیدرابیابند،مذاکرات
معاملاتراانجامدهندوپولبیشتریدربیاورند؟اگراینطوراست،ميتوانید
بهراحتیمهارتهایاینچنینیراباارائهدورهآموزشيایجادکسبوکارجدید
همراهبرنامهآموزشی،قراردادمشاورهیاخدماتمشاورهتلفنیبهکارآفرینان

تازهکاریامبتديبفروشید.

5. تأمین منابع
یاکشف تأمین اولیهوخدماتخاصو یافتنمواد اگرکارکنانشمادر
برای آن بهکارگیری با که دارید طلایی معدن هستند، سرآمد منابع سایر
ارائهخدماتبهمشاغلدیگرميتوانیددرآمدقابلتوجهیکسبکنید.یکی
که بود مردی داشتهام، سروکار آن با که جالبی بسیار کسبوکارهای از
پایینترینقیمتهایآهنوفهرستفروشندگانآنرابهصورتهفتگیتهیه

کردهوبهفروشميرساند.



شکستن مرزهای فروش

230

6. تحقیقات بازار
شایدکارکنانتانیکبازارجدیدرابرايمحصولاتبررسيکردهباشندیا
تحقیقاتباارزشیدرموردبازارانجامدادهباشند.دراینصورت،آنتحقیقو
دانشبهطوربالقوهارزشزیادیداردوميتواندباقیمتقابلتوجهیبهفروش

برسد.
شرکتهایفراوانیوجوددارندکهکارشانارائهتحقیقاتبازاروپیشبینی
روند درباره گزارشها این از یکی است. آینده سالهای در بازار وضعیت
آمریکا باقیمت۳۰۰دلاردر تاسال۲۰۱۵استکه فروشجهانیکتاب
بهفروشميرسد.باپرداختسیصددلار،یکمقالههشتصفحهایدریافت

ميکنیدکهدرموردآیندهبازارکتابهایچاپیصحبتميکند.

با این تصور که همه آن را مي دانند، از فرصت ها چشم پوشی 
نکنید

معمولًا پیشپاافتادهفرضميکنید، اطلاعات بهعنوان راکهشما چیزي
درخوداسرارحرفهايارزشمند،فرمولهاياختصاصيومهارتهايکمیابي
داردکهميتواندبهمحصولاتآموزشیارزشمندينظیردورههایآموزشی،

سمینارها،فیلمهایآموزشیومواردیمشابهتبدیلشود.
درآیندهنزدیکتماميکسبوکارهايپیشروبهساختمحصولات،دوره
بیشتر فروش بهسمت جهان روند پرداخت. خواهند سمینارها و آموزشي
اطلاعاتپیشميرود.ساختمحصولاتآموزشیبهصنعتبزرگيتبدیل
که است کسبوکاري براي منطقي بعدي قدم همان کار این است. شده

گروهیازکارمندانماهروباهوشرادراختیاردارد.

چگونه دانش کارکنان را ارائه دهیم؟
نگاهيبهروشهايمرسومتهیهوعرضهدانشبیاندازیم.

1. برنامه هاي چندرسانه اي
بهکمکدوربینهايدیجیتالچندصدهزارتومانی،ميتواناقدامبهتهیه
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ديويديهایآموزشيکردکهدرآنکارکنانبهتدریسفرایندیاساختاري
ترکیب یامصرفکنندگانميپردازند. بهسایرصاحبانکسبوکارها خاص
تمرین،سيديهايصوتي کتاب راهنما، کتابچه بایک اینديويديها
وسایراطلاعاتميتواندبهبرنامهچندرسانهایباارزشیتبدیلشودکهبا

قیمتقابلتوجهیبهفروشبرسد.

دوره هاي مشاوره ای و کارآموزي
برخيازسودمندترینبرنامههایآموزشیبههمراهتماسهايتلفنيمنظم،
سمینارهايآنلاینومشاورهتکبهتکفروختهميشود.ایننوعبرنامههای
آموزشیازدیدمشتریارزشبسیارزیادیدارندوميتواندرآمدقابلتوجهی

ازفروشاینبرنامههایآموزشیبهدستآورد.

سخنراني در کنفرانس ها
با ميتوانند سخنراني، استعداد و تخصصی دانش داراي کارکنان 
جمعآورياطلاعاتیباارزشدربارهنیازهايمشتریانجدید،شرکتشمارا

درکنفرانسهايصنعتخودتانوسایرهمایشهايعموميمعرفيکنند.

مشاوره برای مشترکان
برای ماهانه بهصورت ارائهخدماتمشاورهای پرسود، زمینههای از یکی
مطالبه ماهانه اشتراک بهعنوانحق مبلغی مشتری ازهر است. مشترکین
کردهوخدماتهفتگیمشاورهایارائهکنید.برایارائهاینخدماتازبهترین

کارمنداناستفادهکنید.
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دستور العمل اجرایی فصل هشتم

1. نقد کردن محصولات خارج از رده
انبار اگرمحصولاتیداریدکهقدیمیشدهاندیافروشبسیارکمیدارندو
را احتمالی مشتریان و کنید تهیه اقلام این از فهرستی کردهاند، اشغال را
مشخصکنیدوعملیاتبازاریابیویژهایبراینقدکردناینمواردندارک

ببینید.

2. فروش ظرفیت اضافی خدمات
خدماتقابلارائهخودرامشخصکنید.مثلاشایددستگاهبستهبندیدارید
کهدرساعاتیازروزبدوناستفادهباقیمیماند.خدماتحتیمیتوانداتاق
جلساتشرکتشماباشدکهدربسیاریازمواقعبدوناستفادهباقیمیماند.
برای پیشنهاداتی بخواهید آنها از و دهید تشکیل افرادشرکت با جلسهای

فروشاینخدماتارائهدهند.

3. تسویه حساب با مشتریانی که اعتباری خرید می کنند
اگرمشتریانشمابدهکارهستندومعمولابهسرعتبدهیراتسویهنمیکنند،
پیشنهاداتجذابیتهیهکنیدوباتکتکآنهاتماسبگیریدوازآنهابخواهید
ویژه مزایایی و امکانات از و کنند تسویه نقدی بهصورت را خود حساب

برخوردارشوند.

4. خدمات جدیدی برای ارائه دانش کارکنان ایجاد کنید
ازکارکنانبخواهیدتواناییهایخودرابنویسندبهشمابدهند.باتوجهبهاین
تواناییهابررسیکنیدچهخدماتجدیدیمیتوانبهکسبوکارتاناضافه
کرد.امکاننصبوراهاندازی،تعمیر،مشاورهو...بلافاصلهاینخدماتجدید

رابهمشتریانتوصیهکنیدوفروشاینخدماتجدیدراآغازکنید.




