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تقدیم به همسرم

برای تهیه نسخه چاپ شده این کتاب بر لینک زیر کلیک کنید.
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پيش گفتار
راه  حل چيست؟

درباره كتاب
امكاناتی كه با خريد كتاب به دست آورده ايد!

فصل اول - ابزارهای لازم برای شروع کار

كامپيوتر
چاپگر

نرم افزار آفيس
تلفن با امكان پاسخ گويی خودكار

دستگاه فكس
اتصال اينترنت

دفترچه يادداشت
كارت ويزيت

از كارت ويزيت برای افزايش فروش استفاده كنيد
اشتباهات رايج در طراحی كارت ويزيت

عدم توضيح زمينه كاری
استفاده از عكس های نامناسب

عدم استفاده از جمات توضيحی
استفاده از فونت های بسيار كوچك

فصل دوم - شكستن مرزهای فروش با ...یافتن مشتریان جدید

چرا بسياری از شركت ها ومشاغل كوچك ورشكست مي شوند؟
تبديل مشتری يابی اتفاقی به فعاليت روزانه

بخش كوچكی از بازار را انتخاب كرده، آن را از آن خود سازيد
چهار قدم برای متمايز شدن از رقيبان

خود را جای مشتری بگذاريد
فهرست كامل و جامعی از محصولات و خدمات خود تهيه كنيد

فهرستی از محصولات، لوازم جانبی و هدايايی را تهيه كنيد كه در حال حاضر ارائه  نمي دهيد، اما افزودن آن ها باعث 
رضايت بيشتر مشتريان خواهد شد

به مشتريان و عاقه مندان توضيح دهيد كه چگونه نيازهای آن ها را بهتر از رقيبان برطرف خواهيد كرد.
راهی ديگر برای متفاوت ديده شدن

يافتن دسته بزرگی از عاقه مندان به خريد
استفاده همزمان از روش های متعدد بازاريابی

روش های مختلف برای به دست آوردن مشتريان جديد
ابتدا با فهرستی كوچك تر شروع كنيد
عمليات مشتری يابی را متوقف نكنيد

روش های نوين مشتری يابی
سمينارها و دوره ها را به درآمد تبديل كنيد
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در انتهای اتاق يا سالن محصولات خود را بفروشيد
پيشنهاد مشاوره با قيمتی ويژه را ارائه دهيد

يك برنامه پيشرفته و كامل بفروشيد
كارگاه های يك روزه بفروشيد

اهميت پی گيری
در سمينارها و كنفرانس های ديگران صحبت كنيد

برگزاری تبليغات دو مرحله ای
چگونه تبليغات دو مرحله اي برگزار كنيم؟

با كمك شريك های تجاری فهرستی از عاقه مندان تهيه كنيد
به كمك محصولی بسيار ارزان قيمت عاقه مندان را به مشتری تبديل كنيد

از سيستم های پاسخ دهی خودكار ايميل استفاده كنيد
محصولات جديد را به مشتريان كنونی، معرفی كنيد

قرار دادن كاغذهای تبليغاتی در مكان های ديگر
چگونه به مشتريان عاقه مند اطاعات بيشتر بدهيم؟

مراحل انجام كار
فهرستی از فعاليت های مشتريان احتمالی تهيه كنيد

برای هر مكان از روش متفاوتی استفاده كنيد
متن صحبت با صاحب مكان را از قبل تهيه كنيد

محتويات مطالب تبليغاتی
درخواست از مشتريان برای معرفی شما به ديگران

چند پيشنهاد
جوايزی برای افراد خانواده و دوستان شخص خريدار در نظر بگيريد

از مشتريان بخواهيد شما را به سه نفر معرفی كنند
از فروشندگان و تامين كنندگان كمك بگيريد

شركت در نمايشگاه ها برای يافتن مشتريان جديد
چگونه غرفه اي پربيننده داشته باشيم؟

بازاريابی قبل از برگزاری نمايشگاه
اطاع رسانی از طريق تلفن

فكس، گزينه اي ارزان برای اطاع رسانی
بازاريابی پس از پايان نمايشگاه

پيشنهاداتی برای بازاريابی پس از اتمام نمايشگاه

فصل سوم - شكستن مرزهای فروش با ... افزایش فروش به مشتریان کنونی

تهيه فهرست مشتريان
اطاعات مشتريان شامل چه مواردی است؟

چگونه مي توان اطاعات تماس مشتريان را جمع آوری كرد؟
قبل از تهيه اطاعات رايگان به صورت كتاب الكترونيكی يا فايل صوتی، برای مشتری به اين نكته ها توجه كنيد

به مشتريان بگوييد كه در ازای دادن اطاعات تماس، اين اطاعات را برايشان ارسال می كنيد
روش های كسب اطاعات تماس مشتريان

چگونه مي توان از فهرست مشتريان استفاده كرده و فروش را افزايش داد؟
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روش اول
در تماس های تلفنی چه بگوييم؟

روش دوم
محصولات تكميلی و جانبی

فروش فوق العاده
تخفيف ندهيد

فروش محصولاتی كه كاربرد روزانه دارند
فروش قراردادهای پشتيبانی

برای فروش بيشتر چه بگوييم؟
روش سوم  

تبديل خريداران به مشتريان دائمی
استفاده از سيستم های عضويت

روش چهارم
فرايند خريد را برای مشتری آسان تر كنيد

روش پنجم
مشتريان غيرفعال را دوباره فعال كنيد

روش های ديگر فعال سازی مشتريان غيرفعال

فصل چهارم - شكستن مرزهای فروش با ... برقراری مشارکت انتفاعی

بنا بر تعريف بخش انگليسی ويكی پديا
انواع مشاركت انتفاعی

روش های همكاری با شركا
مذاكره با رقيبان

مذاكره با شركت هايی كه اصاً با كار شما ارتباطي ندارند
يافتن افراد مناسب برای مشاركت انتفاعی

برقراری تماس برای همكاری انتفاعی
روش های افزايش فروش با مشاركت انتفاعی 

ايجاد پيشنهاد فروش مورد تاييد شريك
تهيه پيشنهاد مورد تأييد شريك

ارسال از طريق پست
ارسال از طريق ايميل

تبليغ يك صفحه ای برای گذاشتن در جعبه ارسال سفارش
تماس تلفنی مستقيم

يك حلقه ارجاعی بسازيد
مثال های عملی

چگونه پيشنهاد خود را به شركا ارائه دهيم؟
به دنبال افراد تأثيرگذار باشيد

بازاريابی حلقه ارجاعی
محصولات و خدمات ديگران را به مشتريانتان بفروشيد

آزمونی با مشتريان انتخابی انجام دهيد
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به مشتريان تخفيف بدهيد
به دنبال محصولات خاص و بی همتا باشيد

محصولی مكمل، برای محصول پرفروش ديگران بسازيد

فصل پنجم - شكستن مرزهای فروش با ... ساخت تبلیغات پرفروش

تأثيرگذاری تبليغات در نشريات
فرق تبليغات با اطاع رسانی

مراحل ساخت تبليغات پرفروش
انجام تحقيقات

عنوان
واقعيت يا اخبار

اشاره به محبوبيت
طرح يك موضوع بحث برانگيز

استفاده از واژه چگونه
ساخت تصوير ذهنی

خطاب مستقيم
غافلگيری

پيشنهاد فروش منحصر به فرد
داستان يك خطی

طرح سوال
ايجاد نياز
نقل قول

ارائه تضمين
آيا عنوان بزرگ ترين مشكل، نگرانی يا آرزوی مشتری را مورد هدف قرار داده است؟

آيا از عناوين ابهام برانگيز، خنده دار و با مزه استفاده مي كنيد؟
آيا عنوان از واژه های قدرتمند استفاده مي كند؟

واژه های قدرتمند برای استفاده در عنوان
آيا عنوان مشتری را مخاطب ساخته است يا بسيار كلی است؟

آيا شكل بندی عنوان مناسب است؟
آيا عنوان عايق شخصی خواننده را تحريك مي كند؟

آيا عنوان كاماً واضح و شفاف است؟
آيا عنوان ويژه و دقيق است؟

آيا برای تهيه عنوان وقت كافی اختصاص داده ايد؟
آيا عنوان باوركردنی است؟

20 راه برای ساخت عناوين جذاب
سرعت دستيابی به نتيجه را با آمار و ارقام بيان كنيد

ميزان نتايج را با عدد بيان كنيد
نتايج خود را با نتايج رقبا مقايسه كنيد

به تصوير كشيدن نتيجه
نتيجه را به پارادوكس تبديل كنيد
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به اعتراضات معمول پاسخ دهيد
نتايج را با افراد آشنا و سرشناس مرتبط سازيد

نتيجه را به سوال تبديل كنيد
اطاعات مفيدی را برای دستيابی به نتايج بيان كنيد

داستانی از موفقيت شخصی بگوييد
نتيجه را با اعتبار كسب و كارتان همراه سازيد
نتيجه را به صورت قبل از... و بعد از... بيان كنيد

روی جديد بودن تأكيد كنيد
بر پيشنهاد فروش منحصر به فردتان تأكيد كنيد

مشتری را به مبارزه بطلبيد
طرز فكر مشتری را زير سؤال ببريد

به خواننده هشدار دهيد
پيش بينی كنيد

واقعيتی حيرت آور را ذكر كنيد و آن را به سود تبديل كنيد
يك سؤال چند گزينه ای مطرح كنيد

متن آگهی
نوشتن مزايای محصول –  نكات كليدی

تفاوت مشخصات و مزايای محصول
نكات كليدی را در كجای تبليغ قرار دهيم؟

در زير عنوان يا قبل از قيمت محصول
ارائه ضمانت

پيشنهاد فروش منحصر به فرد
توجيه قيمت

حل مشكل تعلل مشتری با دادن جوايز
تحويل خيلی سريع

نظرات مشتريان راضی
آيا توصيه مزيت يا سودی را نشان مي دهد؟

آيا توصيه ادعای شما را تأييد مي كند؟
آيا توصيه به اعتبار شما مي افزايد؟

آيا خواننده با توصيه كننده ارتباط برقرار مي كند؟
انواع توصيه های مشتريان

ارائه نتيجه
داستان موفقيت
نتايج مشخص

داستان های قبل و بعد
داستان خريدار سخت گير و مشكل پسند

داستان ها بايد واقعی باشند
شهادت هايي كه بايد از آن ها پرهيز كرد

نظرات مشتريان را در كجای تبليغ قرار دهيم؟
حمايت از ادعای شما

غلبه بر اعتراضات و مخالفت ها

84
85
85
85
85
85
85
85
85
85
85
86
86
86
86
86
87
87
88
88
88
89
90
90
90
91
92
92
93
93
93
93
93
94
94
94
94
94
95
95
95

V



شکستن مرزهای فروش
10

اگر محصول شما جديد است چگونه توصيه مشتريان را به دست آوريد؟
توضيح روش خريد و مراحل بعدی
هفت اشتباه مرگبار در تبليغات

تمركز بر خودتان
گم شدن در شلوغی

عدم استفاده از مدل های آگهی امتحان شده
فروش قبل از موقع
ايجاد شك و ترديد

دعوت به تعلل
ساخت آگهی برای متخصصان

برای آگهی دادن در مجله ها به نكات زير دقت كنيد
استفاده از تصاوير در تبليغات

فصل ششم - شكستن مرزهای فروش با ... استفاده از اینترنت

 چرا از اينترنت برای بازاريابی و فروش استفاده كنيم؟
يك وب سايت چه كارهايی را بايد انجام دهد؟
ثبت كردن نام و اطاعات مشتريان احتمالی

فروش محصولات و خدمات
معرفی كسب و كارتان به رسانه ها

روش های افزايش فروش به كمك اينترنت
بازاريابی ويروسی

بازاريابی ويروسی چيست؟
فرايند چهار مرحله اي عمليات بازاريابی ويروسی

سه صفحه اينترنتی برای اجرای عمليات بازاريابی ويروسيتان ايجاد كنيد
مرحله دوم گزارشی بی نظير و با ارزش بنويسيد
مرحله سوم پی گيری عاقه مندان از طريق ايميل

مرحله چهارم به تبليغ گزارش بپردازيد
خود را برای نتايجی سريع آماده كنيد

اگر وب سايت نداريد، باز هم می توانيد به بازاريابی ويروسی بپردازيد!
بازاريابی مقاله اي - هدايت خريداران به وب سايت به كمك مقالات

راهكاری اثبات شده با بيش از يك دهه اثر بخشی
دليل اثربخشی بازاريابی مقاله ای

فهرست چيست؟
مرحله پنجم به نوشتن مقالات بپردازيد يا كسی را استخدام كنيد كه اين كار را برايتان انجام دهد

مقدمه
بدنه

نتيجه
اطاعاتی درباره نويسنده

طول هر مقاله چقدر بايد باشد؟
مرحله ششم مقالات را در سايت های مقالات رايگان منتشر كنيد
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مرحله هفتم مراحل يكم تا ششم را دوباره تكرار كنيد
بازاريابی ايميلی

قابل استفاده برای همه كسب و كارها
راز ساخت ايميل های پرفروش

با موضوعی گيرا و و جذاب شروع كنيد
عنوان دوستانه اي بيافزاييد

در پاراگراف اول ايجاد هيجان كنيد
چند مزيت برتر خود را شرح دهيد
اطاعات تأييدكننده فراهم كنيد

مختصر و گيرا بنويسيد
متن را به مطالب كليدی تبديل كنيد

پيشنهاد اصلی را ارائه كنيد
روش پاسخ گويی را برای خواننده مشخص كنيد
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پيش گفتار

»در هر چهار دقیقه، یک نفر میلیونر مي شود. شما هم می توانید یكی از 
این افراد باشید.«
 برایان تریسی

به شما تبريك مي گوييم. با خريداری اين كتاب، بسياری از رقيبان خود را پشت سر 
گذاش���ته ايد. در هر كس���ب و كاری، تنها ده درصد افراد به يادگيری و پيشرفت عاقه 
نشان داده و به دنبال يادگيری مطالب جديد هستند؛ شما جزو آن ده درصد هستيد.

بسياری از كسب و كارها با مشكل فروش ناكافی محصولات مواجه هستند. بسياری 
مي پندارند كه محصولات و خدماتشان برای مشتريان بسيار سودمند و بی نظير است؛ 
با وجود اين، افراد كمی عاقه نشان داده و به خريد اقدام مي كنند. از طرف ديگر شايد 
محصولی با امكانات و كيفيت پايين تر، از فروش بيش���تری برخوردار باش���د. اگر شما 
هم با اين مش���كل روبه رو هستيد نااميد نشويد. اين كتاب دقيقاً برای شما نوشته شده 
اس���ت! مشكل بزرگی در كار شما وجود ندارد. موضوع قابل توجه آن است كه احتمالاً 
به عنوان صاحب كس���ب و كار، در يك رش���ته متخصص هستيد و در بازاريابی تبحر 

چندانی نداريد. 

بس���ياری از مديران شركت ها  را مهندس���ان و متخصصان تشكيل مي دهند كه به 
تخصص خود بيش از بازاريابی و فروش اهميت مي دهند. در جلس���ات مشاوره معمولا 
مش���اهده مي شود كه مديران ش���ركت ها هيچ برنامه ای برای افزايش فروش ندارند. 
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آن ها با صرف وقت و هزينه فراوان محصولی با كيفيت مي س���ازند، ماه ها و ش���ايد 
س���ال ها صرف رفع مشكات و عيب هاي آن كرده و سپس وقتی محصول آماده فروش 
مي ش���ود، آنرا به بازار عرضه كرده و منتظر مي نش���ينند تا كالا فروش رود. اين افراد 
معتقدند كالای با كيفيت عالی و قيمت مناس���ب در نهايت پيروز خواهد ش���د و همه 
ب���ه وجود محصول بی نظير آن ها پی ب���رده و در نتيجه فروش افزايش خواهد يافت. 
اما متأس���فانه در بس���ياری از موارد چنين اتفاقی رخ نمی دهد.  در نتيجه اين رويكرد، 
 ميزان فروش به اندازه كافی رشد  نمي كند، به گونه ای كه ادامه كسب و كار با مشكل 

مواجه مي شود.

تصور اشتباهی كه وجود دارد آن است كه افزايش فروش فقط با تبليغات چند ميليون 
تومانی و صرف هزينه های گزاف امكان پذير است، اما حتی اگر در شرايط مالی سختی 
به سر مي بريد و بودجه محدودی برای بازاريابی و تبليغات داريد، بازهم مي توانيد فروش 
را به ميزان قابل توجهی افزايش دهيد. در حقيقت، روزانه هزاران ش���ركت درآمد قابل 
توجهی را از دس���ت مي دهند، زيرا از امكاناتی كه در اختيار دارند، به خوبی اس���تفاده 
نمی كنند يا فعاليت های روزمره ای را كه باعث افزايش فروش می ش���ود، كم اهميت 

مي پندارند. 

راه  حل چیست؟ 
برای رس���يدن به موفقيتی چشم گير در كس���ب و كار تنها يك راه وجود دارد و آن 
ه���م اختصاص بودج���ه و زمان كافی برای بازاريابی و فروش اس���ت. يك خبر خوب 
داريم. مطمئن هس���تيم كه شما در مدتی كوتاه موفق به يادگيری و اجرای روش های 
نوين بازاريابی و فروش خواهيد ش���د. از كجا مي دانيم؟ زيرا ش���ما توانسته ايد كسب 
و كار جديدی را راه اندازی كنيد. اين موضوع نش���ان مي دهد كه دس���ت كم در يك 
زمين���ه  تخص���ص داريد يا حداقل ايده قابل توجهی داري���د. بنابراين، توانايی لازم را 



شکستن مرزهای فروش
16

برای كس���ب مهارت های فروش داريد. كليد موفقيت در آن اس���ت كه روزانه زمان 
مش���خصی را به بازاريابی اختصاص دهيد. پيش���نهاد من آن است كه روزانه حداقل 
چه���ار س���اعت از وقت خود را ب���ه بازاريابی اختصاص دهيد. پيت���ر دراكر، پدر علم 
 مديريت مي گويد: »صاحب كس���ب و كار بايد فقط ب���ه دو فعاليت بپردازد: بازاريابی 

و نوآوری.«

بس���ياری از مديران بافاصله اعتراض كرده و می گويند زمانی كافی در اختيار ندارند 
تا به بازاريابی بپردازند. اما همگی ما زمان برابری در اختيار داريم و كافی اس���ت كه 
اولويت ها را تغيير دهيم و بازاريابی و فروش را در بالاترين اولويت قرار دهيم.  با بررسی 
روز كاری مديران، مش���اهده مي ش���ود كه وقت مديران و صاحبان مشاغل با كارهای 
غيرض���روری فراوانی هدر مي رود؛ كارهايی كه می توان از آن ها صرف نظر كرد يا انجام 

آن ها را به ديگران سپرد.  

از انج���ام كارهای غيرض���روری در محيط كار بپرهيزي���د. كارهايی مانند خواندن 
روزنامه، صحبت با دوس���تان، بررس���ي ايميل ها، سركش���ی بيش از حد به كاركنان، 
وقفه ه���ای طولانی ب���رای صرف چای يا قهوه و ... ش���ما را از موفقيت دور مي كنند. 
بس���ياری از افراد تنها به جم���ع آوری اطاعات عاقه مندند و نكته مهم و بديهی آن 
اس���ت كه بكارگيری اطاعات است كه ش���رايط شما را تغيير خواهد داد، نه  دانستن 
آن ه���ا. پس هم اكنون به خودتان قول دهيد كه تمامی موارد اش���اره ش���ده در اين 
 كت���اب را ب���ه اجرا درآوريد، حت���ی آن هايی را كه فكر مي كني���د تأثيری در كارتان 

نخواهد گذاشت.

مدت ها پيش دوره آموزش���ی را خريداری كردم كه در آن روش های بالابردن رتبه 
وب س���ايت در گوگل آموزش داده شده بود. به نظر من بعضی از موارد ذكر شده كاماً  
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بی ارزش بودند و  نمي توانستند تفاوتی ايجاد كنند. با وجود اين، به تمامی توصيه های 
آن دوره آموزش���ی عمل كردم. پس از چند ماه وب س���ايتم كه مدير سبز نام دارد، به 
صفحه اول گوگل رسيد. كافی است واژه بازاريابی را به زبان فارسی در گوگل جستجو 
كنيد تا سايت مدير سبز در نخستين نتايج ظاهر شود. دليل مطرح كردن اين مطالب 
آن بود كه ش���ما را تشويق كنيم تا عمل گرا باشيد. به جای پيش داوری، بافاصله ايده 
های اين كتاب را به اجرا بگذاريد و در كمتر از يك ماه نتايج آن را خواهيد ديد. البته، 
بكارگيری تمامی موارد، ش���ايد به چند ماه زمان نياز داش���ته باشد، اما مطمئناً ارزش 

اختصاص وقت و هزينه را دارد.

درباره کتاب
كتاب های بی ش���ماری در زمينه بازاريابی و فروش نوشته شده است. بسياری از اين 
كتاب ها به مباحث تئوری مي پردازند يا اصول بازاريابی را بيان مي كنند، اما در نهايت 
گام های عملی برای رسيدن به فروش بيشتر را ارائه  نمي دهند. دسته ديگری از كتاب ها 
ش���ما را به خوش بينی، اميدواری و تاش دع���وت مي كنند. چندين كتاب در زمينه 
فروش خوانده ام كه پيام اصلی نويسنده آن است كه بزرگ فكر كنيم، آينده شركت را 
در ذهن خود تصور كنيم و ... اين كتاب ها مي توانند باعث زياد شدن انگيزه شوند، اما 
وقتی خواندن كتاب تمام مي شود هنوز  نمي دانيم كه چگونه فروش را افزايش دهيم. 

اين كتاب برای ايجاد انگيزه و يا بالا بردن روحيه شما نوشته نشده است!

فرق اين كتاب با بس���ياری از كتاب های ديگر بازاريابی و فروش در آن است كه تنها 
به طرح مش���كات و ارائه راه حل های احتمالی به ص���ورت تئوری  نمي پردازد، بلكه 
رهنمودهايی كاربردی ارائه مي دهد كه در هر كسب و كاری قابل اجرا هستند و باعث 
افزايش فروش مي ش���وند. ما درباره راه هايی صحب���ت خواهيم كرد كه اجرای آن ها، 

فروش را، بافاصله افزايش مي دهد.
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احتمالاً تابه حال موفق به راه اندازی كس���ب و كار ش���ده ايد و اكنون صاحب كسب و 
كاری هستيد، در اين صورت مجموعه با ارزشی در اختيارتان است كه با استفاده از آن، 
مي توانيد محصولات يا خدماتی را ارائه كرده و درآمد كس���ب كنيد. هدف اين كتاب 

بهبود بخشيدن به اين سيستم برای فروش بيشتر است. 

چرا مطمئن هستيم كه به كارگيری اين روش ها تغيير قابل توجهی در كارتان ايجاد 
خواهد كرد؟ زيرا مطالب جمع آوری ش���ده در اين كتاب، در حقيقت نكات كليدی و 
عملی ده ها س���مينار، مقاله، دوره آموزشی و كتاب هايی است كه كسب و كار ديگران 
را متحول كرده اس���ت. هيچ كدام از اين روش ها توس���ط ما ابداع نشده اند. اما بسياری 

ازآنها آزموده شده و نتايج عملی و محسوس آن مشاهده شده اند.

قبل از تهيه مطالب اين كتاب به فكر ترجمه كتابی مناسب در زمينه افزايش فروش 
بودم. چندين كتاب را مطالعه كردم. هنگام مطالعه بارها افسوس مي خوردم كه نويسنده 
مي توانس���ت قس���مت خاصی را بهتر توضيح دهد يا از بيان مطالب بديهی بپرهيزد. 
همچنين بس���ياری از مفاهيم نوين بازاريابی، مث���اً اصطاحات مربوط به بازاريابی 
اينترنتی به خوبی توضيح داده نش���ده بودند، زيرا فرض بر اين بود كه خواننده با آن ها 
آش���نايی كافی دارد. ناگهان جرقه ای در ذهنم خطور كرد. چرا به ترجمه مستقيم يك 
كتاب بپردازم، وقتی كه مي توان برداشت آزاد و قابل استفاده تری از مطالب ارائه داد؟ 
مي توان برای تكميل مطالب از ده ها مقاله و س���مينار استفاده كرد. نتيجه مطالعات و 
جمع آوری مطالب جالب و عملی برای افزايش فروش، كتاب حاضر را ش���كل داد. در 
اينج���ا جا دارد از خانم مريم خليلی ي���ادگاری كه در تهيه و ترجمه مطالب همكاری 

داشتند، قدردانی شود.
بنابراي���ن كتاب حاضر، گلچينی از بهترين و عملی ترين مطالبی اس���ت كه قادر به 
جمع آوری آن ها بودم. البته سال ها قبل از تهيه اين كتاب، همين اطاعات را در قالب 
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مش���اوره و دوره های آموزشی به صاحبان كس���ب و كار ارائه كرده ام و نتيجه آزمودن 
بسياری از روش های مطرح شده را به چشم خود ديده ام. 

برايان تريس���ی در س���مينار اخيرش مي گفت، يك راه تضمينی برای دو برابر شدن 
درآمد آن اس���ت كه ده س���ال صبر كنيد. در ده سال آينده، درآمد شما حداقل دو برابر 
خواهد ش���د. او با اين سخن مي خواست به اهميت زمان اشاره كند. روش های افزايش 
فروش هنگامی باارزش هس���تند كه در زمانی به نسبت كم و معقول فروش را افزايش 
دهند. تأكيد ما در اين كتاب، بر افزايش س���ريع فروش اس���ت. بسياری از روش های 

مطرح شده، به محض اجرا شدن تأثير مستقيمی بر درآمد شما خواهند گذاشت.

در اين كتاب به سيستمی خواهيم پرداخت كه متشكل از روش های نوين بازاريابی، 
برنامه های تبليغاتی موثر، ترفندهای فروش س���ريع و اس���تفاده از همكاری ديگران و 

همچنين به كارگيری اينترنت است.

ش���ما با مطالعه اين روش ها و ايجاد تغييرات در نحوه صحبت با مشتريان، برقراری 
تماس های تلفنی، نوشتن نامه ها و مطالب تبليغاتی و استفاده از اينترنت، باعث خواهيد 
ش���د تا مشتريان با رضايت كامل پول هايشان را به شما بدهند و محصولات و خدمات 

شما را خريداری كنند.
اين روش ها آسان تر از آن چيزی هستند كه تصور مي كنيد و برای رسيدن به نتايج 
دلخواه، كافی است متعهد و پايبند به پياده سازی مطالب گفته شده باشيد. اگر آماده ايد 

مي توانيم اين سفر مهيج را آغاز كنيم.

امكاناتی که با خرید کتاب به دست آورده اید!
دن كندی كه يكی از برگزاركنندگان معروف س���مينارهای بازاريابی نوين است در 
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يكی از سمينارهای خود، پارچه ای بسيار بزرگ در پشت سرش نصب كرده بود كه روی 
آن نوشته شده بود: »كارآفرينان تنهاترين افراد جامعه هستند.« منظور او اين بود كه 
صاحبان مشاغل معمولاً نمي توانند از موفقيت ها يا شكست های خود صحبت كنند يا 

ايده های خود را برای ديگران بيان كنند. 

اگ���ر از موفقيت خ���ود با تأمين كنندگان كالا صحبت كنند، تامين كنندگان به فكر 
افزايش قيمت ها مي افتند. اگر از شكست ها صحبت كنند، كارشان در معرض خطر قرار 
مي گيرد. معمولاً افراد خانواده و دوس���تان نيز به صحبت های فرد كارآفرين عاقه ای 
ندارند و حتی در بسياری از موارد به اين مورد حساس هستند، زيرا شخص كارآفرين 
وق���ت و ان���رژی زيادی را به كار خود اختصاص داده و اي���ن موضوع برای نزديكان و 

اطرافيان خوشايند نيست.

ايده ای كه به ذهنم رس���يد آن بود كه معامله ما با ش���ما با فروش اين كتاب به پايان 
نرسد و خريد اين كتاب، آغازی برای يك همكاری درازمدت باشد. اين كتاب مي تواند 
زمينه ای برای آش���نايی عاقه مندان به بازاريابی و فروش با همديگر باشد و همگی ما 
بتواني���م ايده ها و نظرات خود را بيان كرده و در اختيار ديگران قرار دهيم. همچنين از 

تجربه هاي ديگران استفاده كنيم.

اگ���ر ايده ای برای تبليغات و افزايش ف���روش داريد يا اگر هنگام مطالعه كتاب ايده 
جديدی به ذهنتان مي رس���د، آن را با ما در ميان بگذاريد تا در نگارش بعدی كتاب، از 

info@ آن استفاده شود. نام شما نيز در كتاب نوشته خواهد شد. مي توانيد با ايميل
modiresabz.com با من تماس بگيريد.

طرح ديگر ما آن است كه خوانندگان كتاب بتوانند تجربه هاي عملی خود در زمينه 
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به كارگيری روش های اشاره شده در كتاب و نتايج حاصل از آن ها در اختيار ما و ديگر 
خوانندگان قرار دهند. 

همچنين، در نظر داريم به دارندگان كتاب خدماتی رايگان ارائه دهيم. مثاً گزارش ها 
و اطاعات مكمل كتاب را به سادگی و با سرعت در اختيار شما قرار دهيم. آسان ترين 

و عملی ترين روش، استفاده از سايت است.

بنابراين، در س���ايت مدير سبز، صفحه خاصی را به خوانندگان اين كتاب اختصاص 
داده ام. آدرس اين صفحه www.ModireSabz.com/book اس���ت. برای ديدن 
محتويات اين صفحه و همچنين درج نظرات خود كافی است به طور رايگان در سايت 

مذكور ثبت نام كنيد 
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فصل اول
ابزارهای لازم برای شروع کار
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قبل از شروع هركاری بايد ابزارها و امكانات مورد نياز را فراهم كنيد. البته، بسياری از روش های 
تشريح شده در اين كتاب به هيچ گونه تجهيزاتی نياز ندارند، اما اگر مي خواهيد از تمامی روش ها 
استفاده كنيد بايد ابزارهای مناسب را در اختيار داشته باشيد. كار فروش حرفه ای نيز مانند ديگر 
كارها به تجهيزات نياز دارد. البته، احتمالاً بس���ياری از موارد را در اختيار داريد و به صرف هزينه 

اضافی نيازی نيست.

1- کامپیوتر 
امروزه، كامپيوتر وس���يله ای ضروری برای فروش���ندگان حرفه ای است. كار كامپيوتر نگهداری از 
اس���ناد و فايل های لازم و همچنين امكان جس���ت وجو و دستيابی به آن ها است. اگر كامپيوتر داريد 
در كنار س���اير كاربردها مي توانيد از آن به عنوان ابزار فروش نيز اس���تفاده كنيد. البته، اگر عاقه ای 
 به كار كردن با كامپيوتر نداريد، بس���ياری از روش ها بدون كامپيوتر و با صرف وقت بيش���تر قابل 

اجرا هستند.

2- چاپگر
با رايج ش���دن اس���تفاده از كامپيوتر در محيط كار، پيش بينی مي شد كه مصرف كاغذ كاهش 
مي يابد. اما بس���ياری از مردم  به خواندن گزارش ها و مطالب روی صفحه مانيتور عاقه ای ندارند 
و ترجي���ح مي دهند مطالب را روی كاغذ بخوانند. همچنين مش���تريان به اطاعات مختلفی نياز 
دارن���د و چاپگر امكان چاپ اطاعات موردنظر را فراهم كرده اس���ت. بنابراين به راحتی مي توانيد 
اطاعات موردنظر را چاپ كرده و در اختيار مشتری قرار دهيد. در بين انواع چاپگرها، استفاده از 
 چاپگر ليزری توصيه مي شود، زيرا كيفيت چاپ بالايی دارد، به سادگی خراب  نمي شود و مقرون 

به صرفه است.

3- نرم افزار آفیس
بسته نرم افزاری آفيس يكی از برنامه های حياتی برای تمامی كسب و كارها است. اين مجموعه 
شامل چندين نرم افزار است كه به آن ها نياز داريد. نرم افزار Word برای تايپ و ويرايش متون به 
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كار مي رود. اين نرم افزار به طور كامل از زبان فارسی پشتيبانی می كند و از آن مي توان برای تهيه 
گزارش ها، مقالات، اطاعات محصولات و موارد ديگر استفاده كرد. كار برنامه Excel ذخيره سازی، 
س���ازماندهی و انجام انواع عمليات روی داده ها اس���ت. داده ها مي توانند شامل اطاعات مشتريان، 

ميزان فروش ماهانه، موجودی انبار و هر اطاعات ديگری باشند.  
همچنين از اكس���ل براي خودكارسازی سيستم هاي مالي، كنترل موجودي انبارها، ميزان سود 
و ميانگين كالاهاي فروخته ش���ده، درصد افزايش و كاهش سود و ساير نيازمندي هاي شركت های 
توليدي و بازرگاني اس���تفاده مي شود. يكی ديگر از نرم افزارهای فوق العاده آفيس، كه كمك قابل 
توجهی به بازاريابی و فروش مي كند نرم افزار Outlook اس���ت. بس���ياری از افراد از اين نرم افزار 
برای ارسال و دريافت ايميل استفاده مي كنند. اما اين تنها يكی از كاربردهای Outlook است. با 
اين نرم افزار مي توانيد اطاعات تمامی مشتريان را ثبت كنيد. از تقويم آن برای برنامه ريزی روزانه 
و هفتگی استفاده كنيد و در مواقع لازم، يادآوری قرارهای ماقات، تماس های تلفنی و جلسه ها را 

به اين برنامه واگذار كنيد.

4- تلفن با امكان پاسخ گویی خودکار
ب���ا اين ك���ه هنوز به روش های افزايش فروش نپرداخته ايم و در ابتداي كار هس���تيم، بگذاريد 
نكت���ه ای را بي���ان كنم كه باعث افزايش فروش می ش���ود. در مح���ل كار، از تلفن های با امكان 
پاس���خ گويی خودكار اس���تفاده كنيد. اس���تفاده از اين تلفن ها باعث مي شود كه مشتری بتواند 
در س���اعات غير اداری نيز تماس گرفته و اطاعات مورد نياز را كس���ب كرده و حتی س���فارش 
 خود را ثبت كند. دس���تگاه های مجهز س���انترال، امكان برنامه ريزی و پاس���خ گويی خودكار را 

فراهم می كنند. 
اگر بودجه تهيه چنين تجهيزاتی را نداريد، مي توانيد از مودم كامپيوتر و نرم افزارهای منش���ی 
 IVM Answering تلفنی استفاده كنيد. يكی از بهترين نرم افزار ها در زمينه پاسخ گويی خودكار
Attendant است كه توسط آن مي توان سيستم كاملی را برای پاسخ گويی خودكار طراحی كرد. 

مش���تری مي تواند با زدن دكمه ای خاص به بخش موردنظر هدايت ش���ده و اطاعات مورد نياز را 
دريافت كند.
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5- دستگاه فكس
بس���ياری از مردم به دس���تگاه فكس به چشم وسيله ای برای فروش بيشتر  نمي نگرند. اما با كم 
ش���دن تأثيرگذاری بازاريابی تلفنی، اس���تفاده از دستگاه فكس مي تواند راه حل ارزان و مناسبی 
برای كسب و كارهای كوچك باشد. در ضمن شركت هايی كه شماره فكس جداگانه دارند، معمولاً 
بزرگ تر و معتبرتر به نظر مي رس���ند. در بس���ياری از موارد، يك برگ اطاعات فكس شده، نسبت 

به توضيحات شفاهی تأثير بسيار بهتری دارد.

6- اتصال اینترنت
اگر مي خواهيد از روش های بازاريابی نوين مانند بازاريابی ايميلی اس���تفاده كنيد، به سرويس 
اينترنت نياز داريد. حتی اگر هنوز وب س���ايت نداريد، باز هم مي توانيد با اس���تفاده از اينترنت، به 
بازاريابی و تبليغات بپردازيد. برای اس���تفاده از اين روش ها، بايد با چگونگي اس���تفاده از اينترنت 
آشنا باشيد. اگر تا به حال از اينترنت استفاده نكرده ايد، توصيه مي كنيم هرچه زودتر به يادگيری 

در اين زمينه بپردازيد.

7- دفترچه یادداشت
دفترچ���ه يادداش���تی تهيه كرده و آن را به دو قس���مت تقس���يم كنيد. بخ���ش اول آن را  
»روش ه���ای افزايش ف���روش« بناميد. پس از مطالعه هر روش اش���اره ش���ده در اين كتاب، 
چن���د لحظ���ه ای تأمل كرده و به اين موضوع بيانديش���يد كه چگون���ه مي توانيد مطالب گفته 
 ش���ده در ش���غل خود اس���تفاده كنيد. تمامی ايده هايی را كه به ذهنتان مي رسد در دفترچه 

ثبت كنيد. 
همچنين با نوشتن ايده ها در سايت ما مي توانيد در تهيه نگارش بعدی كتاب سهيم شويد. بخش 
دوم دفترچه را »برنامه افزايش فروش« بناميد. در اين بخش تاريخ اجرای هر كدام از روش ها را 
ثبت كرده و روال كار و همچنين نتيجه را يادداشت كنيد. بعدها مي توانيد با مراجعه به اين دفترچه 
 روند پيشرفت را بررسی كرده و دريابيد كه كدام يك از روش ها در كسب و كار شما نتيجه بهتری 

دارد.
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8- کارت ویزیت
كارت ويزي���ت يكی از مهم ترين و ارزان ترين وس���ايل بازاريابی به ش���مار مي رود. توس���ط 
آن، مي تواني���د كس���ب و كارت���ان را به ديگ���ران معرفی كني���د و به اين ترتي���ب، ديگران 
اطاع���ات تماس ش���ما را خواهند داش���ت و در صورت ل���زوم مي توانند تم���اس گرفته و از 
 مزايای كس���ب و كار ش���ما اس���تفاده كنند. بنابراين برای طراح���ی كارت ويزيت وقت كافی 

اختصاص دهيد. 
كارت ويزيت معمولاً برای معرفی يك كسب و كار استفاده مي شود، اما از آن مي توانيد به عنوان 
وس���يله ای برای افزايش فروش اس���تفاده كنيد.  كارت ويزيت های رايج معمولاً شامل اطاعات 
اين هس���تند: نام كس���ب و كار، نام شخص مسئول، سمت شخص مسئول ،آدرس تماس ،آدرس 

ايميل و شماره تلفن.
برای تبديل كارت ويزيت به ابزاری برای فروش، روی كارت ويزيت پيشنهادی ويژه ارائه كرده 
و مخاطب را به اقدام دعوت كنيد. اين نوع كارت ويزيت ممكن اس���ت حرفه ای به نظر نرس���د، اما 

باعث افزايش فروش خواهد شد. 
من روی كارت ويزيتم نوش���ته ام: برای ش���ركت در دوره اينترنتی بازاريابی، در وب سايت مدير 

سبز ثبت نام كنيد. اين دوره كاماً رايگان است.
با اضافه كردن اين جمله به كارت ويزيت، به مشتريان پيشنهادی منحصر به فرد ارائه مي دهم 

و آنان را دعوت مي كنم تا در سايت مدير سبز ثبت نام كنند.

از کارت ویزیت برای افزایش فروش استفاده کنید.

1- عكس خود را روی كارت ويزيت چاپ كنيد.
2- اطاعاتی باارزش روی كارت ويزيت بنويسيد تا مشتری آن را نگه دارد.

3- از دست خط يا امضای خودتان استفاده كنيد.
4- كارت را با سخاوت توزيع كنيد و به همه بدهيد. 
5- به افراد عاقه مند بيش از يك كارت ويزيت بدهيد.
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اشتباهات رایج در طراحی کارت ویزیت
1- عدم توضیح زمینه کاری

 در كارهای مش���اوره ای به كارت ويزيت هايی برمی خوريم كه روی آن ها فقط نام ش���ركت، 
نام ش���خص و س���مت شخص نوشته شده است.  نام ش���ركت به تنهايی، زمينه كاری را مشخص  
نمي كند. فرض كنيد نام ش���ركتی »فرافناوران روز« باش���د. آيا مي توانيد حدس بزنيد اين شركت 
 چگونه مي تواند برای ش���ما مفيد باش���د؟ بنابراين زمينه كاری خود را به طور مشخص روی كارت 

ويزيت بنويسيد.

2- استفاده از عكس های نامناسب
 به تازگي، كارت ويزيتی دريافت كردم كه بيش���تر ش���بيه به كارت ويزيت ميوه فروشی ها بود! 
البته زمينه كاری ش���ركت واردات سخت افزار كامپيوتر بود، اما طراح خاق كارت ويزيت، برای 
نمايش تفاوت آن ها با ديگران از عكس چند ميوه استفاده كرده بود كه يكی از آن ها رنگی متفاوت 
داش���ت. كارت ويزيت مكان مناسبی برای نمايش خاقيت های طراح نيست و فقط براي معرفی 

و بازاريابی كسب و كار به كار مي رود.

3- عدم استفاده از جملات توضیحی
ش���ركت های جهان  به دو دسته تقسيم مي شوند: شركت های بسيار معروف و شركت های معمولی. 
شركت های بسيار معروف نيازی به توضيح كسب و كار خود ندارند و اگر روی كارت خود فقط نام شركت 
را بنويسند، همگی آنان را مي شناسند. به عنوان مثال همه می دانند كه كار شركت مايكروسافت چيست. 
شركت های معمولی، شركت هايی هستند كه غالب افراد آن ها را  نمي شناسند. چنين شركت هايی بايد 
كارش���ان را در يك يا دو جمله توضيح دهند. به تازگي كارتی دريافت كردم كه روی آن نوش���ته ش���ده 
بود: انجام پروژه های اتوماس���يون. آيا دقيقا متوجه مي ش���ويد كه اين شركت چه كاری انجام مي دهد؟ 
بجای آن مي توان نوش���ت: »با نصب دس���تگاه های هوش���مند در كارخانه ها، به كارگران كمتری نياز 
 خواهيد داش���ت.« اين جمله نش���ان مي دهد كه همكاری با اين شركت، ش���ايد نياز به نيروی انسانی 

را كمتر سازد. 
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4-استفاده از فونت های بسیار کوچک
در طراحی كارت ويزيت از فونت های بسيار كوچك استفاده نكنيد. به تازگي مدير سالخورده ای 
كارتی را به من داد و بافاصله توضيح داد كه آدرس سايتشان را با حروف بزرگ تر يادداشت كنم 
زيرا ناخوانا بود! در نوش���تن آدرس س���ايت از فونت های كوچك و همچنين از سايه و افكت های 
فتوش���اپ اس���تفاده شده بود. شايد گرافيست ترجيح دهد كارتی با فضای خالی و نوشته های ريز 

طراحی كند، اما بازارياب به فروش مي انديشد، نه به زيبايی كارت.  
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فصل دوم
شکستن مرزهای فروش با ...

یافتن مشتریان جدید



شکستن مرزهای فروش
30

يافتن مش���تريان جديد يكی از مهم ترين و حياتی ترين فعاليت های يك كس���ب و كار است 
و متأس���فانه معمولاً مديران به اين كار عاقه چندانی ندارند و اين كار با كيفيت مناس���بی انجام  
نمي ش���ود. يكی از دلايل اين بی توجهی آن است كه مديران به تبليغات و فروش عاقه بيشتری 
دارند و از تبليغات خود برای فروش استفاده مي كنند، نه برای افزودن مشتريان و معتقدند فروش 

خودبه خود باعث ايجاد مشتريان وفادار مي شود.
خريدار فردی اس���ت كه به طور اتفاقی با ش���ما برخورد كرده و از شما خريد مي كند. مشتری 
فردی است كه مكرراً از شما خريد مي كند و شما را مي شناسد و به كسب و كارتان وفادار است.
كار جذب مشتری بايد بسيار جدی تلقی شود و اين كار با فروش كالا كاماً متفاوت است. هدف 
از اين كار به دس���ت آوردن پايگاه داده ای است كه در آن نام و مشخصات افراد عاقه مند به حرفه 
شما وجود دارد و احتمال فروش به اينگونه افراد وجود دارد. اگر شما راهبردی مشخص و پايدار 

برای خلق مشتريان جديد نداريد، آينده شغلي شما در خطر است.

چرا بسیاری از شرکت ها ومشاغل کوچک ورشكست مي شوند؟

10 درصد آن ها بدليل نداشتن محصول مناسب ورشكست مي شوند.
90 درصد آن ها به دليل نداشتن مشتری كافی ورشكست مي شوند.

پس بزرگ ترين مشكل صاحبان شركت ها و مشاغل كوچك، عدم توانايی در جذب 
مش���تری كافی است. اين موضوع نش���ان مي دهد كه مهمترين فعاليت يك شركت، 
عمليات بازاريابی است. بسياری از شركت ها توانسته اند با بازاريابی بهتر درآمدی بسيار 

بيشتر از رقيبان داشته باشند.

تبدیل مشتری یابی اتفاقی به فعالیت روزانه
استراتژی مشتری يابی شما بايد طوری باشد كه عمليات يافتن مشتريان جديد متوقف نشود و 
همواره در حال يافتن عاقه مندان باشيد و اين كار را نه تنها زمانی كه به فروش بيشتر نياز داريد 
انجام دهيد، بلكه آن را به روال كاری هميشگی خود تبديل كنيد. اين كار به خصوص مي تواند برای 
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مشاوران و دارندگان كسب و كارهای يك نفره مشكل باشد. زيرا با پيدا شدن يك يا چند مشتری 
ظرفيت آن ها پر مي ش���ود و كار بازاريابی متوقف مي شود تا كار مشتريان فعلی به پايان برسد. اما 

آنان نيز در صورت متوقف ساختن عمليات مشتری يابی بزودی با مشكل مواجه خواهند شد.

بخش کوچكی از بازار را انتخاب کرده، آن را از آن خود سازید.
ضرب المثل قديمی تجاری مي گويد،  نمي توانيد همه چيز برای همگان باشيد. اين ضرب المثل 
در كس���ب و كار و مخصوصا در كار فروش كاماً صدق مي كند. در دنيايی كه همه چيز به س���مت 
تخصصی تر شدن پيش مي رود،  نمي توانيد كاری كنيد كه همه مردم از شما خريد كنند. به تازگي 
برای مشاوره به شركتی رفته بودم كه كارش چاپ روی كاشی و سراميك بود. وقتی از او پرسيدم 
كه مشتريان شما چه كسانی هستند، با توضيحات طولانی سعی مي كرد مرا قانع كند كه تقريباً 
تمامی مردم مشتری او هستند. اين نوع رويكرد شايد در گذشته مي توانست نتيجه بخش باشد، 
اما امروزه بايد مشتريان را به طور دقيق و مشخص انتخاب كرد. هيچ گاه  نمي توان تبليغاتی تهيه 
كرد كه مورد توجه همه اقش���ار مردم قرار گيرد.  پس چگونه گروه عظيمی از  عاقه مندان را به 
خود جلب كنيم تا فروش كافی داش���ته باش���يم؟ به عبارت ديگر، چگونه خود را از رقيبان متمايز 

سازيم تا مشتری به جای خريد محصولات مشابه محصول ما را بخرد؟
جواب اين سوال بسيار ساده است. بخش كوچكی از بازار را انتخاب كرده، آن را از آن خود سازيد. 
بخشی از بازار را بيابيد كه توسط رقيبان اشغال نشده يا به خوبی مورد استفاده قرار نگرفته است. 
زمينه خاصی را انتخاب كنيد كه نياز به آن محسوس است و كسی آن را به خوبی ارائه  نمي دهد. 

در زمينه اي مشخص متخصص باشيد، زمينه اي كه بازار به آن نياز داشته باشد.
بافاصل���ه اين طور نتيجه گيری نكنيد كه بايد تغييرات عمده اي در كار خود ايجاد كنيد. كاری 
كه بايد انجام دهيد آن است كه نحوه بازاريابی خود را تغيير دهيد، به طوری كه ذهنيت ديگران 
نس���بت به كارتان تغيير كند. بگذاريد در اين زمينه بيشتر توضيح دهيم. اگر خشك شويی داريد، 
حسابدار هستيد يا قطعات كامپيوتر مي فروشيد، با تمامی دارندگان خشك شويی، حسابداران و 
فروش���گاه های كامپيوتری در رقابت هستيد. عوامل رقابتی شما محصولات و قيمت آن ها خواهد 
بود. در اين صورت همواره بايد در رقابت روزانه با رقيبان باشيد. اگر آن ها فروش فوق العاده دارند، 
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شما هم مجبور به انجام كاری مشابه هستيد.
اما با تمركز عمليات بازاريابی روی قس���مت خاصی از بازار شرايط تغيير مي كند. در اين صورت 
خود را حرفه اي و بی رقيب خواهيد ساخت. شما مي توانيد در يك جمله تفاوت خود را با ديگران 

بيان كنيد و از رقابت روی قيمت خاص شويد.
فرض كنيد ش���عار شما »خشك ش���ويی لباس های گران قيمت و لباس های عروسی با نهايت 
دقت« باشد. در اين صورت با انتخاب بخش كوچكی از بازار، از رقيبان متمايز شده ايد. بعيد است 
ش���خصی لباس گرانقيمت خود را برای صرف هزينه اي پايين تر به رقبا بدهد، زيرا شما متخصص 
لباسه ای گران قيمت هستيد. يا اگر خود را بعنوان حسابدار شركت های واردات و صادرات معرفی 
كنيد، صاحبان ش���ركت های بازرگانی، بين ش���ما و حسابداران معمولی تمايز قائل شده و شما را 

ترجيح مي دهند.

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

فهرس���تی از رايج ترين نيازها، خواسته ها، اهداف و فعاليت های مشتريان تهيه كنيد. اگر آن ها 
آرزوی اضافه شدن امكانی به محصول شما را داشتند، آن چه مي توانست باشد؟ تحويل سريع تر 
كالا؟ مش���اوره رايگان؟ راهنمای كامل تر اس���تفاده از محصول؟ حمل و نقل رايگان هنگام خرابی 
محصول؟ اگر ديد واضحی از خواسته های مشتريان نداريد، با برگزاری نظرسنجی اطاعات واقع 

بينانه اي به دست آوريد.

2- فهرست کامل و جامعی از محصولات و خدمات خود تهیه کنید.
جلسه اي با همكاران خود تشكيل دهيد. خدماتی را بيابيد كه در حال حاضر برای مشتری انجام 
مي دهيد، اما در تبليغات به آن ها اش���اره اي  نمي كنيد. س���پس اين خدمات را در تبليغات بعدی 
بس���يار برجسته تر كنيد. آيا مشتريان با دانستن اين مطالب به خريد از شما ترغيب خواهند شد؟ 
قبا در شركتی كار مي كردم كه محصولات نرم افزاری توليد كرد. وقتی مشتری تماس مي گرفت 
و سفارش مي داد، اطاعات و آدرس مشتری ثبت مي شد و در خريدهای بعدی كار بسيار سريع تر 
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و آسان تر بود و نيازی به گرفتن اطاعات از مشتری نبود، اما در هيچ كدام از تبليغات اين موضوع 
گفته  نمي شد.

3- فهرس��تی از محصولات، لوازم جانبی و هدایایی را تهیه کنید که در حال حاضر 
ارائه  نمي دهید، اما افزودن آن ها باعث رضایت بیشتر مشتریان خواهد شد.

دليل اصلی خريد بسياری از مشتريان تنها قيمت مناسب يا كيفيت مرغوب كالا نيست. آن ها 
شايد به راحتی به فرايند خريد، آموزش مناسب، ضمانتی معقول و رفتاری دوستانه اهميت بيشتری 
بدهند. موارد مورد عاقه مشتريان را بيابيد و آن ها را برجسته سازيد. هيچگاه در تبليغات، تاكيد 

را بر كيفيت و قيمت مناسب قرار ندهيد. اين گفته ها اعتبار خود را از دست داده اند. 

4- به مش��تریان و علاقه مندان توضیح دهید ک��ه چگونه نیازهای آن ها را بهتر از 
رقیبان برطرف خواهید کرد.

اگر تفاوت خود با رقيبان را به طور موفقيت آميزی برجس���ته كنيد، به موفقيت بزرگی دس���ت 
مي يابيد. برای اين كار بايد راهكارهای واضح و مش���خصی داشته باشيد و قادر به توضيح آن ها به 

زبانی ساده برای مشتريان باشيد. 

راهی دیگر برای متفاوت دیده شدن
اگر محصول شما با محصولات مشابه تفاوت چندانی ندارد و حتی اگر خدمات شما كاما مشابه 
خدمات همكارانتان اس���ت، راهی ساده برای متمايز شدن، توضيح روش كسب و كار است، حتی 

اگر رقيبان نيز در كار خود از همين روش استفاده كنند.
ش���ما مي توانيد روش تهيه مواد اوليه آزمون هايی كه بر محصول نهايی انجام مي ش���ود، روش 
بسته بندی و مزايای آن و همچنين روش ارسال و توزيع را شرح دهيد. اين كار شما را برجسته تر 

خواهد ساخت، زيرا رقيبان اين توضيحات را به مشتری ارائه  نمي دهند.
توضيح مراحل كار به خودی خود، باعث خواهد ش���د كه در ذهن مش���تريان در جايگاه بالاتری 
نس���بت به رقيبان قرار گيريد، زيرا اين تصور به وجود خواهد آمد كه رقيبان اين مراحل را انجام  
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نمي دهند و به اندازه شما در كارشان دقيق نيستند، زيرا اگر اين طور بود، آن را بيان مي كردند!
يك ش���ركت معروف توليدكننده سس گوجه فرنگی در امريكا، درتبليغات خود تأكيد مي كرد 
كه قبل از تهيه سس، پوست تمامی گوجه فرنگی ها به دقت جدا مي شوند.  اين شركت بيش ترين 
فروش را در بين رقيبان داشت و نكته جالب توجه آن است كه تمامی رقيبان نيز اين كار را انجام 

مي دادند، اما هيچ كدام به اين موضوع اشاره اي نكرده بودند.

یافتن دسته بزرگی از علاقه مندان به خرید
ساختن پيام تبليغاتی واضح و مؤثر تنها نيمی از راه است. پس از آن بايد راهی بيابيد كه پيامتان 
توس���ط  افرادی كه مايل به خريد هس���تند، ديده، شنيده و خوانده شود؛ نه توسط گروهی عظيم 
كه به خريد عاقه اي ندارند. فروش به بخش خاصی از بازار را به ياد آوريد. افراد موجود در بخش 
خاصی از بازار هدف، خصوصيات مشابهی دارند. با مورد توجه قرار دادن اين نوع افراد و خصوصيات 
مشابه آن ها و تهيه پيام های تبليغاتی خاص، به موفقيت های چشم گيری دست خواهيد يافت.

مثاً اگر مكمل های غذايی مي فروشيد، مي توانيد با تهيه فهرست مشتركان مجله هاي زيبايی و 
سامتی، بازاريابی خود را بر اين عده متمركز كنيد. عاقه مندان به دكوراسيون داخلی خانه، معمولاً 
به اتومبيل های گران قيمت نيز عاقه دارند. بنابراين مي توانيد فهرس���ت خريداران اتومبيل های 
تجملی را يافته و از آن استفاده كنيد. كانون های تبليغاتی مي توانند، كتاب هايی مانند كتاب اول 
را تهيه كرده و دريابند چه كس���انی در آن ها تبليغات نيم صفحه اي و يا تمام صفحه مي دهند و 
بازاريابی خود را بر اين دسته متمركز سازند، زيرا اين افراد به تبليغات اهميت مي دهند و برای آن 
هزينه كرده اند.  برای شروع، روی رفتار مشتريان تحقيقات كافی انجام داده و آن ها را ثبت كنيد. 
مش���تريان بازار هدف چه چيزهايی مي خوانند، چه عايق مش���تركی دارند، به چه نوع تفريحاتی 
عاقه مندند و چه برنامه هايی را تماش���ا مي كنند. س���پس فهرستی از عاقه مندان را تهيه كرده و 

كسب و كار خود را به آنان معرفی كنيد.  

استفاده همزمان از روش های متعدد بازاریابی 
استفاده از روش های گوناگون بازاريابی، مثاً برگزاری بازاريابی مستقيم از طريق ارسال نامه و سپس 
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تماس تلفنی و در نهايت دعوت آن ها به يك سمينار رايگان مي تواند تأثير بسيار مثبتی بر مشتريان 
بگذارد. اين كار اعتبار ش���ما را بيش���تر كرده و باعث معرفی شما به عنوان يك متخصص و حرفه اي 
خواهد شد. استفاده از روش های متعدد بازاريابی، اعتماد مشتريان را نيز بيشتر جلب خواهد كرد.

روش های مختلف برای به دست آوردن مشتریان جدید 

اعط���ای نمايندگی، كارت ويزيت يا س���ی دی، نامه تبليغات���ی، توزيع اطاعات 
رايگان، ايميل،  ارس���ال مقاله به نش���ريات ، تبليغات راديويی، مصاحبه راديويی، 
 بازاريابی تلفنی، برگزاری سمينار تلفنی، تبليغات تلويزيونی، شركت در نمايشگاه ها، 

وب سايت

در هر كسب و كار، معمولاً از روش های مشخصی برای تبليغات استفاده مي شود و اين روش ها 
به روال بازار تبديل ش���ده اند. به جای استفاده از اين روش ها و سعی در بهتر ساختن آگهی خود، 
از روش های جديدی كه در زمينه كاری ش���ما اس���تفاده  نمي شود، بهره گيريد. يكی از مشتريانم 
كه صاحب يكی از رس���توران های معروف تهران است، بر تبليغات اينترنتی متمركز شده است. او 
با ساخت فايل قابل دانلود منوی رستوران، به تبليغات اينترنتی مي پردازد. او در تبليغات خود، از 
روش های معمول صاحبان رس���توران های ديگر استفاده  نمي كند و به همين دليل، مشتريانی را 

به دست مي آورد كه صاحبان رستوران های ديگر در جذب آن ها ناموفق بوده اند.

ابتدا با فهرستی کوچک تر شروع کنید.
هيچ گاه برای تبليغات هزينه زيادی خرج نكنيد، مگر اين كه قباً تبليغ را روی عده كوچك تری 
از عاقه مندان آزموده باشيد. بسياری از شركت ها به يك باره يك تبليغ تمام صفحه در يك مجله 

معتبر چاپ مي كنند. و يا ده هزار نامه تبليغاتی ارسال مي كنند. 
فرض كنيد فهرستی از صد هزار صاحب خانه در اختيار داريد كه به نوسازی خانه عاقه مندند. 
قبل از چاپ و ارس���ال صد هزار نامه تبليغاتی  بايد اثرگذاری چند نوع پيام را بر عده كوچك تری 
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امتحان كنيد و دريابيد كه كدام پيام بيش ترين بازگش���ت س���رمايه تبليغاتی را به همراه دارد. از 
فهرس���ت های كوچك تر ش���روع كرده و بازاريابی خود را با سرمايه محدود، مؤثرتر سازيد. تهيه 

تبليغات موثر تنها با سعی و خطا امكان پذير است.
نكته مهم ديگر كيفيت فهرست است. فهرست بزرگ تر همواره به معنای برگشت بيشتر سرمايه 
نيس���ت. شايد به جای يك فهرس���ت صد هزار تايی، بتوانيد فهرستی هزارتايی بيابيد كه شامل 

افرادی است كه در ماه گذشته با شركت های بازسازی خانه تماس گرفته اند.

عملیات مشتری یابی را متوقف نکنید
يافتن مشتری كاری بسيار پراهميت است. اما مهمتر از آن تكرار عمليات با فواصل زمانی معين 
است. شما  نمي توانيد با تبليغات اتفاقی و گاه به گاه، به طور پيوسته به مشتريان جديد دسترسی 
داش���ته باش���يد. انتظار نداشته باش���يد كه يك يا چند تبليغ موثر، در مجله هاي پرفروش، سيل 

ناتمامی از مشتريان را برايتان به ارمغان بياورد.
تنها راه مطمئن برای جذب هميش���گی مش���تريان جديد، استفاده همزمان از چندين روش 

مشتری يابی است. هيچ گاه تنها به يك منبع برای يافتن مشتری وابسته نباشيد.

روش های نوین مشتری یابی
سمينارها و كارگاه های رايگان تشكيل داده و در آن ها سخنرانی كنيد.

اگر حرفه ش���ما طوری اس���ت كه مش���تريان در منطقه يا شهر خودتان ساكن هستند آن ها را 
به س���مينار يا كارگاه های كوتاه مدت دعوت كنيد تا از نزديك كيفيت محصول و خدمات ش���ما 
را ببينن���د، بدون آن كه مجبور به صرف هزينه ش���وند. اي���ن همايش های كوتاه مدت مي توانند 
در آخرهفته برگزار ش���وند. برگزاری س���مينار نه تنها باعث جذب مشتريان جديد خواهد شد، 
 بلكه مش���تريان فعلی را وفادار تر خواهد كرد، زيرا به احتمال زياد، رقبای ش���ما چنين خدماتی 

ارائه  نمي دهند.
س���الن های زيبايی، كتاب فروشی ها و فروشندگان لوازم كامپيوتر مي توانند اقدام به برگزاری 
س���خنرانی ها، دوره های كوتاه مدت يا س���مينارهای رايگان اقدام كنند. با اين روش، عده اي از 
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حاضران به خريد كالا ترغيب خواهند شد.
اگر  فروش���نده وس���ايلی هستيد كه خريدار، به تنهايی بايد آن را نصب و راه اندازی كرده و از آن 
استفاده كند، مي توانيد براي نصب و راه اندازي كاس های رايگان برگزار كرده و همچنين مزايای 

داشتن محصول و استفاده از آن را نشان دهيد.
پس از برگزاری دوره مي توانيد مش���تريان را به آغاز پروژه يا كاری ترغيب كنيد و ابزار مورد 

نياز را به فروش برسانيد.
اگر كار شما ارائه خدمات است، در اين دوره ها مي توانيد تواناييهای خود را بوضوح توضيح داده 
و به مش���تريان نش���ان دهيد كه با استفاه از خدمات شما چه سودی خواهند برد و زندگی چگونه 

آسان تر خواهد شد.
اگر در فهرس���ت ش���ما، افرادی وجود دارند كه برای خريد محصولاتتان پرس و جو كرده اند، اما 
از ش���ما چيزی نخريده اند، مي توانيد سخنرانی ويژه اي برای اين افراد ترتيب دهيد و موانع خريد 
آن ها را برطرف كنيد. احتمال خريد اينگونه افراد بسيار زياد است، زيرا قباً در فكر خريد از شما 

بوده اند، اما عاملی باعث انصراف آنان شده است.
برگزاری س���مينارهای حضوری، روش���ی فوق العاده برای آش���نايی و ايجاد روابط دوستانه با 
مشتريان است. همچنين فرصت خوبی برای شماست تا مشتريان را از نزديك بشناسيد و اطاعاتی 
درباره آن ها به دس���ت آوريد، نظرات آن ها را درباره كار خ���ود بدانيد، و دلايل خريد يا نخريدن 
كالايی خاص را دريابيد. همچنين در اين جلس���ه ها، مي توانيد افرادی را برای اعطای نمايندگی 

يا همكاری های ديگر و حتی استخدام بيابيد.
وقتی در حال آماده شدن برای برگزاری سمينار يا دوره هستيد، با اين ديد به موضوع نزديك 
ش���ويد كه محصول نهايی كه برای فروش در نظر گرفته ايد، كدام است؟ پيشنهاد خود را به دقت 

تنظيم كنيد و قيمت آن را تعيين كرده، درآمد حاصل را تقريب بزنيد.
بروشورهای تبليغاتی، فهرست قيمت و اطاعات لازم را آماده كنيد تا به حاضران بدهيد. روشی 
برای پاسخ گويی برقرار كنيد تا مشتريان بتوانند خريد را انجام دهند. مثاً از سيستم پاسخ گوی 
خودكار تلفنی، س���ايت يا ش���خصی به عنوان فروشنده استفاده كرده و روش خريد را به حاضران 

توضيح دهيد.
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از رس���انه های تبليغاتی برای اعام برگزاری س���مينار رايگان استفاده كنيد. با ارسال ايميل به 
اعضای وب سايت، آنان را مطلع سازيد، حتی مي توانيد با مجله هاي وابسته به زمينه كاری شما، 

تماس گرفته خبر برگزاری سمينار را به آنان بدهيد تا در مجله چاپ كنند.

سمینارها و دوره ها را به درآمد تبدیل کنید
كارگاه ها و س���مينارهايی موفقيت آميز خواهند بود كه حاوی اطاعات باارزش و عملی برای 
حاضران باشند. سپس برگزار كنندگان در گام بعدی محصولات يا خدماتی را معرفی مي كنند كه 
مي توان بافاصله آن ها را خريداری كرد. برای دست يابی به حداكثر فروش مي توان از روش های 

زير استفاده كرد.

در انتهای اتاق یا سالن محصولات خود را بفروشید
تمامی محصولات و خدمات لازم برای به كارگيری مطالب گفته ش���ده در سمينار را به صورت يك 
بس���ته كامل درآورده و آن را به فروش برسانيد. فرض كنيد نرم افزاری برای ساخت آسان وب سايت 
ساخته ايد. پس از سخنرانی يكساعته درباره داشتن مزايای وب سايت و مشكات ساخت آن، مي توانيد 

به معرفی نرم افزار خود بپردازيد و حاضران را به خريد نرم افزار با تخفيفی ويژه دعوت كنيد.

پیشنهاد مشاوره با قیمتی ویژه را ارائه دهید
اگر كار شما ارائه مشاوره است، مثاً كانون تبليغاتی داريد، مشاور بازاريابی هستيد يا در زمينه های 
ديگر مش���اوره مي دهيد، تمامی خدمات مش���اوره اي خود را در فهرستی چاپ كرده و با تخفيفی 
ويژه به حاضران بدهيد. مي توانيد به افرادی كه خدمات مش���اوره اي را خريداری مي كنند، هدايايی 

باارزش بدهيد، مثاً يك دوره آموزشی يا مشاوره اي را روی سی دی به آن ها جايزه دهيد.

یک برنامه پیشرفته و کامل بفروشید
ش���ما مي توانيد دوره اي اينترنتی يا برنامه اي را بفروشيد كه بافاصله پس از پايان سمينار آغاز 
مي ش���ود. مثاً در يك سمينار رايگان يك ساعته، روش های بالا بردن فروش اينترنتی را آموزش 
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داده و برای ساعت دوم سمينار بليط فروخته و در آن به جزئيات و نكات عملی تر بپردازيد.

کارگاه های یک روزه بفروشید
اگر در س���مينار ايده هايی را معرفی مي كنيد مي توانيد با فروش دوره های فش���رده يكروزه، به 
روش های عملی اين كار بپردازيد. حتی مي توانيد فهرست دقيقی از مطالبی را كه در دوره يكروزه 

ارائه مي شوند تهيه كرده و به حاضران بدهيد.

اهمیت پی گیری

پس از چند روز با افرادی كه در دوره های ش���ما حاضر ش���ده و هيچ محصولی را 
نخريدند،  تماس گرفته و پيشنهاد خود را ارائه دهيد. حتی مي توانيد برای اين دسته 
از حاضران پيش���نهاد خاصی تهيه كرده و با آن ها درميان بگذاريد. دلايل عدم خريد 
آنان را بپرسيد. تماس های پی گيری معمولاً بافاصله به فروش بيشتر منجر مي شوند. 

برگزاری دوره ها و كارگاه ها را به محل كار خود محدود نكنيد. حتی اگر مكان مناس���بی برای 
برگزاری همايش نداريد، باش���گاه ها، انجمن ها، س���ازمان ها و شركت ها محل مناسبی برای ارائه 
س���خنرانی هس���تند. نامه اي تهيه كرده و برای آنان فرستاده و موضوع سخنرانی را مطرح كنيد. 
بس���ياری از شركت ها و سازمان ها به دنبال س���خنرانانی هستند كه در محل خودشان حاضر به 

سخنرانی باشد. اين گونه سخنرانی ها روشی بی نظير برای بازاريابی و افزايش فروش هستند.

در سمینارها و کنفرانس های دیگران صحبت کنید
اگر كس���ب و كار شما طوری است كه سمينارها و كنفرانس های مختلفی در زمينه كاری شما 
برگزار مي ش���ود، آن ها را يافته و درخواس���ت كنيد. با برگزاركنندگان كنفرانس تماس گرفته و 
خود را به عنوان س���خنران معرفی كنيد. اگر از صحبت در برابر عموم وحش���ت داريد مي توانيد 
به كتاب های آموزش س���خنرانی مراجعه كنيد. گزينه ديگر آن اس���ت كه يكی از كارمندان شما 
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سخنرانی را آماده كرده و آن را ارائه دهد.

برگزاری تبلیغات دو مرحله ای
دادن اطاعات كافی به مشتريان بخش مهمی از كار فروش را تشكيل مي دهد. معمولاً مشتريان 
ب���رای خري���د كالا به اطاعات زيادی نياز دارند و اين نياز، با تبليغ يك صفحه اي در مجله ها و يا 
يك ايميل به خوبی پاس���خ داده نمي شود. ش���ما بايد به دنبال راهكاری باشيد تا افراد عاقه مند 
به س���ادگی بتوانند با شما تماس گرفته و جواب سؤالات خود را دريافت كنند. اين كار با برگزاری 
برنامه تبليغاتی دو مرحله اي امكان پذير است. در اين روش تبليغاتی تهيه مي كنيد كه مشتريان 
را متقاعد مي سازد تا قدم بعدی را بردارند و با شما تماس بگيرند. وقتی عاقه مندان با شما تماس 
گرفتند به آن ها پيش���نهاد ش���ركت در سمينار رايگان، دوره كوتاه مدت ايميلی، سمينار تلفنی و 
... را بدهيد. با اين روش همچنين فهرست باارزشی از عاقه مندان را تهيه مي كنيد كه مي تواند 

برای فروش های بعدی مورد استفاده قرار گيرد.

چگونه تبلیغات دو مرحله اي برگزار کنیم؟
برای برگزاری تبليغات دو مرحله اي ش����يوه های متعددی وجود دارند. در بس����ياری از موارد، با استفاده 
مناسب از اين شيوه ها، در زمانی بسيار كم، به عده قابل توجهی از عاقه مندان دسترسی پيدا خواهيد كرد.

1- با کمک شریک های تجاری فهرستی از علاقه مندان تهیه کنید.
شريك تجاری، فرد يا شركتی است كه در ازای كمك به فروش شما سودی مشخص را دريافت 
مي كند. مش���تريان و عاقه مندانی كه در تماس با ش���ريك های تجاری ش���ما هستند،  از بهترين 
عاقه مندان هستند. فروش به عاقه مندانی كه توسط شريك تجاری، معرفی شده اند، بسيار آسان تر 
اس���ت.معمولاً در اين روش شريك نامه اي برای مش���تريان خود فرستاده و كسب و كار شما را به 
مشتريانش توصيه مي كند. به خصوص اگر نامه اي كه شريك برای مشتريان خود مي فرستد، به دقت 
و با ظرافت تهيه شده باشد، مي تواند افراد زيادی را به كسب و كار شما عاقه مند سازد. با پيشنهاد 

دفترچه اي رايگان يا هر چيز قابل توجه ديگر مشتريان را ترغيب كنيد تا با شما تماس بگيرند.
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2- به کمک محصولی بسیار ارزان قیمت علاقه مندان را به مشتری تبدیل کنید.
برای برگزاری تبليغات دو مرحله اي بي نظيرترين روش آن اس���ت كه محصولی بسيار ارزان برای 
فروش عرضه كرده و در آن محصولات گران تر را تبليغ كنيد و حتی سعی در فروش محصولات گرانتر 
در هنگام خريد محصول ارزان قيمت كنيد. اگر كاس های آموزشی برگزار مي كنيد مي توانيد سی 
دی آموزشی تهيه كرده و در آن مطالب مقدماتی را آموزش داده و همچنين كاسهای حضوری را 
معرفی كرده و دلايلی ارائه دهيد كه نشان مي دهد شركت در كاس ها سودمند خواهند بود. حتی 
مي توانيد محصول ارزان را بدون س���ود بفروشيد و تمامی هزينه های توليد، بسته بندی و ارسال را  
محاس���به كرده و در تبليغ خود اين هزينه ها را ذكر كرده و تأكيد كنيد كه به قصد معرفی ش���ركت، 
اين محصول  را دقيقاً با قيمت تمام شده به فروش مي رسانيد. هيچ گاه قيمت نهايی را گرد نكنيد. 
قيمتی مانند 3850 تومان بسيار باوركردنی تر از 4000 تومان خواهد بود. مزيت اين نوع تبليغات دو 
مرحله اي آن است كه مشتری، خود هزينه تبليغات را مي پردازد و همچنين محصول ارزان قيمت، 

معمولاً با استقبال فراوانی روبه رو مي شود و به راحتی اطاعات عاقه مندان جمع آوری مي شود.

3- از سیستم های پاسخ دهی خودکار ایمیل استفاده کنید.
اگر از افرادی هستيد كه به جديدترين فناوري ها عاقه مندند و مي خواهند كارشان از ديگران 
يك پله بالاتر باش���د، اس���تفاده از اين روش برايتان لذت بخش خواهد بود. امروزه، شركت های 
متعددی به وجود آمده اند كه خدمات پيش���رفته بازاريابی ب���ا ايميل را در اختيار دارندگان وب 
س���ايت مي گذارند. يكی از اين خدمات سيس���تم پاس���خ دهی خودكار برای ايميل است. مثاً 
مي توانيد يك دوره آموزش���ی در چند درس تهيه كنيد. منظور ما از دوره آموزش���ی، فقط چند 
صفحه متن اس���ت كه آن را برای عاقه مندان ارسال كنيد. سيستم های پاسخ گويی خودكار اين 
امكان را به ش���ما مي دهند تا براحتی و بدون يادگيری برنامه نويس���ی فرمی را در سايت خود قرار 
دهي���د ت���ا عاقه مندان، نام و آدرس ايميل خود را وارد كنند. س���پس هركدام از درس های اين 
دوره با فاصله زمانی معينی كه ش���ما تعريف كرده ايد برايش���ان ارسال خواهد شد. بنابراين شما 
يك بار سيس���تم را راه اندازی مي كنيد و سپس تمامی كارها به طور خودكار انجام مي شوند. برای 
تبليغات مي توانيد خبری را درباره برگزاری دوره آموزش���ی رايگان به نش���ريات وابسته به زمينه 
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كاری خود بفرستيد تا چاپ شود. در انتهای هر درس، محصولی را هم معرفی كرده و آن را به وب 
 س���ايت خود لينك دهيد. يكی از بهترين ارائه كنندگان س���رويس ايميل ماركتينگ، وب سايت

 www.aweber.com است. البته، اين سايت برای ارسال ايميل فارسی محدوديت هايی دارد، 
مثاً عنوان ايميل بايد به زبان انگليسی باشد، اما متن ايميل مي تواند فارسی باشد.

4- محصولات جدید را به مشتریان کنونی، معرفی کنید.
همان طور كه همواره به دنبال بازاريابی و تبليغ محصولات به عاقه مندان جديد هستيد، با همان 
جديت محصولات جديد را به مشتريان كنونی خود معرفی كرده و آنان را به خريد ترغيب كنيد. 
حتماً مي دانيد كه فروش به مشتريان كنونی، بسيار آسان تر از فروش به مشتريان جديد است.

قرار دادن کاغذهای تبلیغاتی در مکان های دیگر
يكی از ارزان ترين روش ها برای تبليغ كس���ب و كار و يافتن مشتريان جديد، قرار دادن مطالب 
تبليغاتی در محل كس���ب و كارهای ديگر اس���ت. البته، نه فقط با كاغذ بلكه مي توانيد با سی دی، 
بروشور رنگی كامل و مواردی مشابه خود را به مشتريان معرفی كنيد. برای اين كار ابتدا فهرستی 
از مكان هايی را كه مشتريان احتمالی مكرراً به آنجا مي روند، تهيه كنيد. آيا آن ها از فروشگاه های 
خاصی خريد مي كنند، به باشگاه های ورزشی مي روند، از روزنامه فروشی خاصی روزنامه مي خرند؟ 

اين مكان ها را شناسايی كنيد. 
مطال���ب تبليغات���ی را همه جا پخش نكنيد، زيرا بازده كاهش مي يابد. همچنين كار توزيع را به 
ش���ركت های پخش واگذار نكنيد، بلكه چند مكان مناس���ب يافته و از آن ها استفاده كنيد. مثاً 
باش���گاه های ورزشی مي توانند تبليغات خود را در فروش���گاه های لوازم ورزشی قرار دهند. يك 
فروش���گاه خشك ش���ويی، كوپن تخفيف زيبايی چاپ كرده بود و آن را در هتل های كوچك كه 
خودش���ان دستگاه خشك ش���ويی ندارند، قرار مي داد. وقتی مسافران هتل درباره خشك شويی 
مي پرسيدند، يك كوپن تخفيف زيبا به همراه فهرست كامل قيمت ها و زمان لازم برای خشك شويی 
و همچنين يك نقشه كوچك دريافت مي كردند كه مسير هتل تا خشك شويی روی آن مشخص 

شده بود. چنين كارهای حرفه ای، مطمئنا به فروش بيشتر خواهند انجاميد. 
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چگونه به مشتریان علاقه مند اطلاعات بیشتر بدهیم؟

هدف از برگزاری تبليغات دو مرحله اي آن است كه در مرحله اول مشتريان را ترغيب به تماس 
و درخواست اطاعات بيشتر كنيم. حال فرض كنيم تبليغات مناسبی تهيه كرده و باعث شده ايد 
تا مش���تريان با ش���ما تماس بگيرند. مرحله بعدی دادن اطاعات بيشتر به آنان است. اطاعات 

بيشتر مي تواند يكی از موارد زير باشد:
صدای ضبط شده: اطاعات كامل محصول را به صورت صوتی ذخيره كرده، سپس آن را روی 
س���ی دی به مش���تريان ارائه كنيد. اگر وب سايت داريد مي توانيد نسخه MP3 آن را برای دانلود 
در اختيار عاقه مندان قرار دهيد. روش ديگر اس���تفاده از پاسخ گوی خودكار تلفنی است. يكی از 
خطوط تلفن را به اين كار اختصاص دهيد. از مش���تريان بخواهيد برای كس���ب اطاعات بيشتر با 

شماره تلفن خاصی تماس گرفته و به توضيحات ضبط شده گوش فرا دهند.
مطالب نوش��تاری: اطاعات را در قالب يك بروش���ور كوچك و زيبا درآورده و آن را برای 
تماس گيرندگان ارسال كنيد. اگر هزينه اين كار برايتان سنگين است، نسخه pdf آن را تهيه كرده 

و آدرس ايميل تماس گيرندگان را ثبت كرده و فايل را برايشان ايميل كنيد.
س��مینار رایگان: اگر امكان برگزاری س���خنرانی يك س���اعته را در محل كار خود داريد. 
عاقه مندان را به شركت در اين سخنرانی دعوت كنيد. با سخنرانی مي توانيد به صورت رو در رو، 

اطاعات موردنياز عاقه مندان را در اختيارشان قرار دهيد تا برای خريد تصميم گيری كنند.
فیلم اطلاع رس��انی: با صرف هزينه بيشتر مي توانيد فيلمی تهيه كرده و برای عاقه مندان 
ارسال كنيد. فيلم مي تواند به معرفی كسب و كار شما، محصولات و همچنين نحوه توليد محصولات 

بپردازد. تأثيرگذاری فيلم بسيار بيشتر از روش های ديگر است.

كارواش���ی كه اتومبيل خود را به آنجا مي برم، جای بس���يار كثيف و نامناسبی است. مشتريان 
مجبورند در حياط بايس���تند و ذرات آبي كه به اتومبيل برخورد مي كنند بر مش���تريان پاشيده 
مي ش���وند. آن ها يك كافی ش���اپ كوچك در گوشه كارواش درست كرده اند اما بعدا از راه اندازی 
آن منصرف شده اند. فكر مي كردم كه اگر فردی در آن اطراف محل تفريحی كوچكی درست كند 
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و كاغذهای تبليغاتی خود را در كارواش قرار دهد، با اس���تقبال فراوانی روبه رو خواهد ش���د.  زيرا 
افرادی كه در كارواش وقت خود را تلف مي كنند، حاضر به پرداخت وجه برای اس���تفاده بهتر از 

اين زمان خواهند بود. 
مكان هايی كه مش���تريان در آنجا در انتظار به سر مي برند، بهترين مكان ها برای توزيع مطالب 
تبليغاتی هستند. مثاً اتاق انتظار مطب پزشكان مي تواند مكان بسيار مناسبی باشد، زيرا بيماران 
به دنبال مطلبی برای خواندن مي گردند. آرايشگاه ها هم معمولاً مكان های مناسبی برای اين نوع 
تبليغات هستند. استيو اسميت در كتاب »چگونه بيشتر بفروشيم« مي نويسد: »در جست وجوی 
مخاطبان محبوس باش���يد: افراد در صف، آسانس���ور و دست ش���ويی فرصت فكر كردن به پيام 

تبليغ كنندگان را دارند.«

مراحل انجام کار
فهرستی از فعالیت های مشتریان احتمالی تهیه کنید.

آيا آن ها به مكان ورزش���ی خاصی مراجعه مي كنند؟ خريدهای آنان معمولاً از كجاست؟ برای 
تفريح به كجا مي روند؟ آيا كافی ش���اپ، س���ينما، رستوران و ... مكان های مناسبی هستند. برای 
يافتن مكان های مناسب مي توانيد از كتاب اول و كتاب های مشابه، روزنامه ها و مجله هاي استفاده 

كنيد و مكان های مناسب را شناسايی كنيد.

برای هر مكان از روش متفاوتی استفاده کنید.
درباره هر مكان، خود را جای صاحب آن كسب و كار قرار دهيد. مطمئن شويد كار شما باعث منفعت 
هر دو طرف خواهد شد و كسب و كار صاحب مكان لطمه  نمي بيند. همچنين با توجه به فضای موجود، 
ش���ايد لازم باشد قفسه، جای گذاشتن كارت يا نگه دارنده ديگری را نيز تهيه كرده و مطالب تبليغاتی 
خ���ود را در آن قرار دهيد. چند پيش���نهاد متفاوت تهي���ه كرده و آن ها را چاپ كنيد تا هنگام صحبت 
با صاحب مكان بتوانيد يكی از آن ها را كه مناس���ب تر اس���ت، ارائه دهيد. البته، در مواردی كه به توافق 
نرسيديد مي توانيد با پرداخت اجاره ماهانه يا هر نوع پرداخت ديگر، مكان مناسبی را براي تبليغاتی را 
اجاره كنيد. سال ها قبل كه در شركتی نرم افزاری فعاليت مي كرديم از روشی بسيار ساده و تأثيرگذار 
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استفاده مي كرديم. محصولات خود را به فروشگاهی مي داديم كه در يكی از بهترين خيابان های تهران 
واقع بود و روزانه جمعيت بسيار زيادی از جلوی فروشگاه عبور مي كردند. با صاحب فروشگاه صحبت 
كرديم كه در ازای تخفيفی قابل توجه، پوس���تر ما را روی شيش���ه بيرونی فروشگاه نصب كند. به اين 

ترتيب با صرف حداقل هزينه، روزانه هزاران نفر با محصولات ما آشنا مي شدند.
 

متن صحبت با صاحب مكان را از قبل تهیه کنید.
برای گرفتن نتيجه بهتر، پيش���نهاد خود را از قبل روی كاغذ نوش���ته و سعی كنيد در آن، سود 
طرف مقابل را مورد توجه قرار دهيد. يكی از بهترين راه ها كه با استقبال خوبی مواجه شده، ارائه 
كوپن تخفيف يا محصولی رايگان اس���ت، تا صاحب مكان بتواند آن را به عنوان هديه به مشتريان 
خود بدهد. بيشتر فروشندگان و مصرف كنندگان عاشق كوپن ها هستند. مصرف كنندگان تا چه 
حد عاشق كوپن ها هستند؟ در اواسط دهه 90، شايعه شد كه شركت پروكتر اند گمبل مي خواهد 
كوپن های تخفيف را حذف كند و به جای آن قيمت ها را كاهش دهد. در پاس���خ به آن، 35 هزار 
مصرف كننده عريضه اي را برای حفظ كوپن ها امضا كردند. دادس���تان كل با ش���كايت از شركت 

پروكتر اند گمبل واكنش نشان داد و شركت دوباره استفاده از كوپن ها را برقرار كرد.

محتویات مطالب تبلیغاتی
مطال���ب تبليغاتی كه در مكان های مختلف قرار مي گيرند، بايد به اندازه كافی جذاب و ترغيب 
كننده باشند. البته، نمي توانيد مانند تبليغات مجله هاي پيشنهادهای فروش با محدوديت زمانی 
ارائه دهيد، زيرا معمولاً  نمي توان تخمينی از زمان لازم برای تمام ش���دن كاغذهای تبليغاتی زد. 
بنابراين س���عی كنيد مطالبی تهيه كنيد كه حداقل تا يكسال قابل استفاده باشند. همچنين اگر 
بودجه كافی در اختيار داريد مي توانيد از س���ی دی های فيلم برای تبليغات اس���تفاده كنيد كه در 

ذهن مشتری از ارزش بسيار بيشتری برخوردار است.

درخواست از مشتریان برای معرفی شما به دیگران
يكی از روش های س���اده و ارزان كه معمولاً به فراموش���ی سپرده مي شود، آن است كه از مشتريان 
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بخواهيد ش���ما را به دوستان و آش���نايان خود معرفی كنند. در شركت های معمولی، معرفی شدن 
به طور اتفاقی انجام مي شود. اما شركت های پيشتاز و باهوش سيستمی طراحی مي كنند تا مشتری 
را ترغيب به معرفی كسب و كارشان به ديگران كند. برای اين كار معمولا لازم است با مشتريان تماس 
بگيريد و از آنان بخواهيد تا شما را به ديگران معرفی كنند. البته، برای اين كار بايد دليل قانع كننده اي 
ارائه دهيد تا عمليات معرفی ادامه پيدا كند. همچنين فروش���ندگان و تأمين كنندگان مواد اوليه نيز 
در موقعيت بی نظيری هستند و اين توانايی را دارند كه شما را به مشتريان خود معرفی كنند. اگر تا 
بحال اين امكان را ناديده گرفته ايد، به خواندن ادامه دهيد و سپس اين روش را بافاصله به كار گيريد.

چند پیشنهاد

نامه اي تنظيم كرده و با اولين تحويل كالا برای مش���تريان بفرستيد. در نامه، فروشی ويژه 
و با مدتی محدود ارائه دهيد. از مش���تريان بخواهيد تا اين نامه را به دوس���تان و آشنايانی كه 

عاقه مند به زمينه كاری شما هستند، بدهند.
از بازديدكنندگان س���ايت بخواهيد تا ايميلی را به دوستان خود ارجاع دهند، تا آن ها نيز 

در سايت عضو شده و از امكانات سايت شما بهره مند شوند.
برای افراد معرف پاداش���ی در نظر بگيريد. وقتی مش���تری فرد جديدی را به شما معرفی 

مي كند، هم برای مشتری و هم برای فرد جديد هديه اي در نظر بگيريد.
اگر مش���تريان شما متخصص هستند، مثا پزشك، وكيل يا معلم هستند، از آن ها بخواهيد 
شما را به مراجعان خود معرفی كنند تا مشتريان آن ها از خدمات رايگان شما استفاده كنند.

اگر مشتری فردی را معرفی مي كند و فرد جديد از شما خريد مي كند، درصدی از سود را 
به مش���تری اختصاص دهيد تا همواره به تبليغ كسب و كار شما بپردازد. سود مي تواند وجه 

نقد، كارت خريد يا هديه اي خاص باشد.
به مشتريان بگوييد با شركت دادن يك دوست يا فرد خانواده در فعاليت ها از تخفيفی ويژه 
برخوردار خواهند ش���د. مثا اگر دوره های آموزشی برگزار مي كنيد از مشتريان بخواهيد با 

دوست خود در دوره شركت كنند و از بيست درصد تخفيف برخوردار شوند.
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جوایزی برای افراد خانواده و دوستان شخص خریدار در نظر بگیرید
اگر در زمينه هايی فعاليت مي كنيد كه رقابت ش���ديدی وجود دارد و همه رقيبان محصولات يا 
خدماتی يكس���ان و با قيمت هايی نزديك به هم ارائه مي دهند، مي توانيد از اين روش برای يافتن 
مشتريان جديد استفاده كنيد. هديه اي تهيه كنيد كه قيمتی معقول داشته باشد و از ديد مشتری 
باارزش باشد. سپس از مشتری بخواهيد تا آن را به دوست يا فردی از خانواده هديه بدهد. اين هديه 
مي تواند كتابی رايگان يا مشاوره رايگان باشد. از مشتری بخواهيد به دوست خود كمك كند تا از 
خدمات شما استفاده كند. البته، مي توانيد هديه را نزد خود نگه داريد و هرگاه شخص تماس گرفت 
آن را برايش ارسال كنيد. با اين روش، فرصت صحبت با يك شخص جديد را پيدا خواهيد كرد.

از مشتریان بخواهید شما را به سه نفر معرفی کنند.
اين روش���ی اس���ت كه يكی از بازارياب هاي معروف اينترنتی استفاده مي كند. او برای برگزاری 
س���مينارهای خود از مش���تريان قبلی مي خواهد او را به س���ه نفر معرفی كرده يا آدرس سه نفر را 
برايش ارس���ال كنند. سپس او ش���خصاً برای اين سه نفر نامه اي به همراه اطاعات سمينارهايش 
ارسال كرده و خاطرنشان مي كند كه چه كسی معرف آنان بوده است و كسب و كار خود را معرفی 

كرده و كوپن تخفيفی مي فرستد تا برای شركت در سمينار از تخفيف ويژه استفاده كنند.

از فروشندگان و تامین کنندگان کمک بگیرید.
فروشندگانی كه با شما سر و كار دارند، مشتريان ديگری هم دارند كه با نيازهای آنان آشنا هستند. 
پس از اين فرصت استفاده كرده و با آنان وارد مذاكره شويد، مثاً به ازای معرفی هر مشتری جديد كه 
خريدی انجام دهد، درصدی از سود را به آنان بدهيد يا حتی مي توانيد فروش محصولات را به آنان واگذار 
كنيد و چند نمونه از محصولات را برايشان ارسال كنيد تا در كنار محصولات خودشان به فروش برسانند. 

به ياد داشته باشيد كه آنان فروشندگان خوبی هستند، زيرا توانسته اند شما را مشتری خود سازند!

شرکت در نمایشگاه ها برای یافتن مشتریان جدید 
مطالعاتی كه در مركز صنايع نمايشگاهی امريكا انجام شده است، نشان مي دهد كه بازاريابی نمايشگاهی 



شکستن مرزهای فروش
48

نسبت به روش های بازاريابی مستقيم پستی و تبليغات مجله ای هزينه كمتری دارد. شايد اين گفته به ظاهر 
درس����ت به نظر نرس����د، اما نكته اي كه بايد به آن توجه كرد، كيفيت مشتريان احتمالی است. فرض كنيد با 
تبليغات در مجله دويس����ت نفر با ش����ما تماس بگيرند و درخواست اطاعات بيشتر كنند. حال فرض كنيد 
در نمايش����گاهی ش����ركت كنيد و صد نفر عاقه مند بيابيد. احتمال خريد آن صد نفر از شما بسيار بيشتر از 
آن دويس����ت نفری اس����ت كه از طريق مجله با شما آشنا شده اند.  در جلسه هاي مشاوره اي در كمال تعجب 
مي بينم كه بس����ياری از صاحبان كس����ب و كار حاضرند برای تبليغات مبالغ قابل توجهی بپردازند، اما در 
نمايش����گاه ها ش����ركت  نمي كنند. نمايشگاه ها معمولاً تأثير آنی بر فروش مي گذارند و فاصله زمانی آشنايی 
تا خريد مش����تری را بسيار كمتر مي سازند. نمايش����گاه ها به طور كلی به دو دسته تقسيم مي شوند: دسته 
اول نمايش����گاههای تجاری هستند كه بازديدكنندگان آن ها خودشان صاحبان كسب و كارها هستند. اگر 
محصولات و خدمات ش����ما برای صاحبان مشاغل مناسب است، شركت در اين نمايشگاهها باعث آشنايی 
شما با عاقه مندان و مشتريان فراوانی خواهد شد. دسته دوم نمايشگاه ها برای عموم مردم برگزار مي شوند 
و ش����ركت كنندگان مصرف كننده هس����تند و اين نمايشگاه ها مخاطبان بسيار بيشتری دارد اما مخاطبان 
دس����ته بندی نشده اند، يعنی  نمي توانيد از قبل نوع سايق و عاقه مندی های آنان را دريابيد. بهترين مثال 
از اين نوع نمايش����گاه ها، نمايش����گاه كتاب است كه سالانه با گروه عظيمی از مردم با خواسته های متفاوت 

روبه رو مي شود. 

چگونه غرفه اي پربیننده داشته باشیم؟
بازاريابان باهوش ماه ها قبل از شروع نمايشگاه فعاليت خود را آغاز مي كنند. فعاليت مهمی كه معمولاً به 
فراموش���ی سپرده مي شود، بازاريابی قبل از برگزاری نمايشگاه است، بازاريابی كه عاقه مندان را به شركت 
در نمايشگاه تشويق كرده و ديدن غرفه را توصيه كند. آمار نشان مي دهد كه حدود هشتاد درصد شركت ها، 
قبل از نمايش���گاه هيچ گونه فعاليتی برای افزايش بازديدكننده انجام  نمي دهند. آن ها در نمايشگاه شركت 
مي كنند و  اميد دارند كه بازديدكنندگان به طور اتفاقي غرفه آنان را ببيند، به آن عاقه مند شود و در نهايت 
به مشتری تبديل شوند. بسياری از بازديدكنندگان عاقه دارند از غرفههايی ديدن كنند كه قباً تبليغ آن را 
در مجله ها يا رسانه های ديگر ديده اند. بازديدكنندگان در يك روز مي توانند از حدود 35 غرفه به طور مؤثر 
ديدن كنند. پس قبل از برگزاری نمايش���گاه تاش كنيد تا در 35 غرفه برتر قرار بگيريد. ميچ كارس���ون در 
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كتابش با عنوان »فروشندگان خاموش« توصيه مي كند كه برای موفقيت در نمايشگاه ها بايد در سه مرحله 
به بازاريابی بپردازيد. بازاريابی قبل از نمايش���گاه برای ترغيب عاقه مندان به شركت در نمايشگاه، بازاريابی 
در زمان برگزاری نمايشگاه و همچنين بازاريابی پس از نمايشگاه برای افرادی كه در نمايشگاه با آن ها آشنا 

شده ايد. اگر يكی از اين مراحل را حذف كنيد، ظرفيت قابل توجهی از فروش را از دست مي دهيد. 

بازاریابی قبل از برگزاری نمایشگاه
نخس���تين نكته اي كه بايد به آن توجه داشته باشيد، انتخاب افراد مناسب برای بازاريابی است. 
به جای آن كه عمليات بازاريابی را به صورت گسترده و برای همگان انجام دهيد، عاقه مندان خاصی 
را بيابيد كه احتمال فروش به آن ها بسيار زياد است. اين افراد مي توانند خريداران محصولات شما 
باشند يا اگر وب سايت داريد اعضای وب سايت گزينه های مناسبی هستند. اگر هيچ گونه فهرستی 
در اختيار نداريد مي توانيد به تبليغ در مجله هاي وابس���ته به زمينه كاری خود بپردازيد. هديه اي 
رايگان و مناسب در نظر گرفته و در تبليغات از عاقه مندان بخواهيد كه با مراجعه به غرفه شما 
در نمايش���گاه هديه موردنظر را دريافت كنند. حتی مي توانيد هديه خود را به س���ه بخش تقسيم 
كرده و بخش اول را قبل از نمايش���گاه ارس���ال كنيد، بخش دوم را فقط در نمايشگاه ارائه دهيد 

و بخش سوم را چند روز پس از پايان نمايشگاه از طريق پست به دست عاقه مندان برسانيد.

اطلاع رسانی از طریق تلفن
پس از ارس����ال مطالب تبليغاتی يا جوايز قبل از نمايش����گاه، از تيم فروش بخواهيد كه با افراد تماس 
گرفته و از رسيدن بسته پستی اطمينان حاصل كنند. همچنين مي توانيد به افرادی كه برايشان مطالب 
تبليغاتی ارسال نكرده ايد، از طريق تلفن اطاع رسانی كنيد و آنان را به شركت در نمايشگاه دعوت كنيد.

فكس، گزینه اي ارزان برای اطلاع رسانی
اگر توانايی ارسال نامه های پستی را نداريد، مي توانيد متن مناسبی تهيه كرده و آن را از طريق 
فكس به مش���تريان و عاقه مندان منتقل كنيد. مطالب فكس ش���ده معمولاً بسيار سريع تر مورد 
توجه قرار گرفته و خوانده مي شوند. در بسياری از كشورها ارسال فكس به افرادی كه با شما رابطه 
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كاری ندارند، ممنوع است. از فكس به عنوان وسيله اي برای تبليغات عمومی استفاده نكنيد و اگر 
اين كار را مي كنيد در انتهای فكس شماره تلفنی بنويسيد تا افرادی كه تمايلی به دريافت فكس 

ندارند تماس گرفته و درخواست كنند تا شماره تلفنشان را از فهرست حذف كنيد.

بازاریابی پس از پایان نمایشگاه
در نمايشگاه بازاريابی و تبليغات سال گذشته حدود سيصد نفر از بازديدكنندگان كارت ويزيت خود را 
ارائه كرده و اطاعات تماس را گرفتند و تاكيد كردند كه حتما پس از نمايش���گاه تماس خواهند گرفت 
تا از خدمات ما اس���تفاده كنند. پس از نمايش���گاه در دو هفته حدود چهل نفر از آنان تماس گرفتند! در 
بهترين حالت، معمولاً بيس���ت درصد عاقه مندان، با شما تماس خواهند گرفت. البته، اين بدان معنی 
نيس���ت كه هش���تاد درصد ديگر از همكاری با شما پشيمان ش���ده اند. اين شما هستيد كه بايد با آنان 
تماس گرفته و به آنان يادآوری كنيد تا با ش���ما وارد معامله ش���وند. يكی از بزرگترين اشتباهات شركت 
كنندگان در نمايش���گاه ها آن است كه در نمايشگاه اطاعات تماس زيادی را دريافت مي كنند و پس از 
اتمام نمايشگاه به كارهای روزانه خود مشغول شده و تماس با عاقه مندان به فراموشی سپرده مي شود.



شکستن مرزهای فروش
51

فصل سوم
شکستن مرزهای فروش با ...

افزایش فروش به مشتریان کنونی
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در جلس���ه هاي مش���اوره اي برگزار مي كنم، بيشترين تعجب من آن است كه صاحبان كسب و 
كار، از با ارزش ترين دارايی خود به خوبی استفاده  نمي كنند. لحظه اي تأمل كرده و ببينيد كه آيا 
مي توانيد باارزش ترين دارايی يك كسب و كار را نام ببريد؟ با ارزش ترين دارايی هر كسب و كار، 
نه محصولات توليدی هس���تند و نه ابزار و تجهيزات گران قيمت، بلكه مش���تريان هستند و نكته 
جالب توجه آن اس���ت كه صاحبان كس���ب و كار سعی در ادامه ارتباط و فروش، به خريدارانی كه 

يكبار خريد كرده اند نمي كنند.
وقتی به منابع مالی نياز داريد، اولين و در دس���ترس ترين منبع كسب درآمد، مشتريان وفادار 

شما هستند كه مي توانند با خريدهای خود به افزايش نقدينگی شركت كمك كنند.
مشتريانی كه در فهرست خريداران كنونی هستند، اولين و مهم ترين منبع افزايش سريع فروش 
برای ش���ما هستند. شما قبا سرمايه گذاری كرده و با آن ها حداقل يكبار معامله كرده ايد. وقتی 
پيش���نهاد فروش خاصی را ارائه مي دهيد، آن ها ن���ه تنها راحت تر مي پذيرند، بلكه هزينه زيادی 
به خود اختصاص  نمي دهند، زيرا قباً هزينه هاي اوليه را برای جلب اعتماد مشتری سرمايه گذاری 

كرده ايد و حال زمان بهره برداری از آن است.
در حقيقت، به دست آوردن مشتريان جديد كار بسيار پرهزينه اي است. يافتن هر مشتری جديد، 
هزاران تومان هزينه دارد. برای يافتن مش���تريان بايد به  بازاريابی و تبليغات بپردازيد و س���عی در 
جلب اعتماد آنان كنيد تا نخس���تين خريد را انجام دهند. يافتن مش���تری جديد، 5 تا 10 برابر 

نگهداری مشتريان فعلی هزينه دارد.

تهیه فهرست مشتریان
نخستين گام برای افزايش فروش به مشتريان كنونی، تهيه فهرست كاملی از آنان است. در اين 
فهرس���ت، مشخصات خريداران كنونی و مش���تريان غيرفعالی را كه در حال حاضر از شما خريد  
نمي كنند، وارد كنيد. برای اين كار ابتدا فهرست مشتريان را كنترل كرده و ببينيد كه آيا اطاعات 
كامل تماس تمامی آن ها را در اختيار داريد؟ اگر اين طور نيس���ت اطاعات را تكميل كنيد. اگر 
از نرم افزار حس���ابداری استفاده مي كنيد، كار بس���يار ساده است و مي توانيد فهرست مشتريان 
را روی كاغذ چاپ كنيد. اگر از حس���ابداری كامپيوتری اس���تفاده  نمي كنيد  و تمامی اسناد فقط 
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روی كاغذ ثبت مي ش���وند، از همين امروز شروع به وارد كردن اطاعات در كامپيوتر كنيد. برای 
اين كار مي توانيد از نرم افزارهايی مانند اكسل استفاده كنيد. با خريد بسته نرم افزاری آفيس، نرم 
افزارهايی در اختيار خواهيد داشت كه مطمئناً برای كسب و كار شما لازم است و يكی از اين نرم 
افزارها همان اكس���ل است. البته، كار نرم افزار اكسل حسابداری نيست، بلكه مي توانيد داده ها را 

در آن وارد كرده و به راحتی به جست وجو و دسته بندی اطاعات بپردازيد.

اطلاعات مشتریان شامل چه مواردی است؟

شماره تلفن محل كار و شماره تلفن همراه مدير
آدرس ايميل كاری و شخصی

آدرس پستی محل كار
فهرست خريدهای انجام شده

نحوه آشنايی مشتری با كسب و كار شما

اگر برای هر مشتری اين اطاعات را ثبت   نمي كنيد از همين امروز، كار را شروع كنيد. آدرس 
پستی و  ايميل های تمامی مشتريان را جمع آوری كنيد. 

چگونه مي توان اطلاعات تماس مشتریان را جمع آوری کرد؟
بهتري���ن راه برای جمع آوری اطاعات مش���تريان، ارائه محصولی رايگان در ازای تكميل فرم 
اطاعات مشتری است. بسياری از وب سايت ها از اين روش برای بازاريابی و كسب درآمد استفاده 
مي كنند. يكی از روش ها آن است كه يك كتاب الكترونيكی درست كنيد و در آن راه های استفاده 
بهتر از محصولتان را توضيح دهيد و از مش���تريان بخواهيد آدرس ايميل خود را بدهند تا كتاب 

از طريق ايميل برايشان ارسال شود. 
برای س���اخت كتاب الكترونيكی لازم نيست نويس���نده اي حرفه اي باشيد. كتاب الكترونيكی 
 مي تواند گزارش���ی چند صفحه اي باش���د. ما در س���ايت مدير س���بز، كتاب الكترونيكی با نام 
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»101 عنوان برای س���اخت تبليغات پرفروش« با قيمت 1000 تومان عرضه مي كنيم و كس���انی 
كه در سايت عضو شوند، 1000 تومان اعتبار رايگان هديه مي گيرند. پس بازديدكنندگان دليلی 
ب���رای ثبت نام و ثبت ايميل و مش���خصات خود دارند، زي���را بافاصله پس از ثبت نام مي توانند 
كتاب را خريداری كرده و آن را دانلود كنند. با اين روش، هزاران نفر در ماه، عضو سايت مي شوند 

و مشخصات آن ها در سيستم ثبت مي شود. 
ش���ما هم مي توانيد از همين روش اس���تفاده كنيد.  كافی اس���ت متنی تهيه كرده و آن را در 
نرم افزار Word تايپ كنيد. س���پس آن را به صورت pdf ذخي���ره كنيد. اين امكان در آفيس 
2007 وج���ود دارد. روش حرف���ه اي تر برای س���اخت كتاب الكترونيكی اس���تفاده از نرم افزار 
InDesign است. كار با آن س���اده است و قدرت فوق العاده اي را در اختيار طراح قرار مي دهد. 
اين نرم افزار ش���امل ده ها طرح آماده اس���ت و به كمك آن مي توانيد كتابی با طراحی حرفه اي 
در اختيار داش���ته باش���يد. برای تهيه محتويات از ديگران كمك بگيريد، مثا در روزنامه آگهی 
 چاپ كرده و از دانش���جويی فعال بخواهيد چنين متنی را در ازای دريافت دس���تمزدی مناسب 

تهيه كند. 

ارائه اطاعات با ارزش، بصورت الكترونيكی يا چاپی نه تنها شما را در زمينه كاری 
خود، بعنوان يك متخصص معرفی مي كند، بلكه مش���تريان را با شما، در تماس نگه 

مي دارد. من بسياری از مشتريانم را با همين روش بدست آورده ام.

حتی اگر زمان و توانايی تايپ كردن گزارش چند صفحه اي را نداريد مي توانيد يك فايل صوتی 
چند دقيقه اي درست كرده و آن را برای مشتريان ايميل كنيد. برای اينكار كافی است يك مجموعه 
هدفون و ميكروف,ن تهيه كنيد و آن را به كامپيوتر متصل كرده و صحبت هايتان را ذخيره كنيد. 
س���پس فايل ذخيره ش���ده را به فرمت MP3 تبديل كنيد تا حجم كمتری اشغال كند و ارسال آن 
از طريق ايميل امكان پذير باش���د. اگر امكان صرف هزينه بيش���تری را داريد، فايل صوتی را روی 
س���ی دی ذخيره كرده و برای مشتريان ارسال كنيد. برای ويرايش صوت و اضافه كردن موسيقی 
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متن مي توانيد از نرم افزار  Adobe Audition استفاده كنيد. اين نرم افزار يكی از قوی ترين ها 
در زمينه ويرايش فايل های صوتی است.

امروزه توليد اطاعات روی س���ی دی يا دی.وی.دی بس���يار ارزان تمام مي شود. يك سی دی 
خام مرغوب با چاپ ديجيتال چهار رنگ قيمتی كمتر از دويست تومان دارد. پس با صرف كمتر 
از بيس���ت هزار تومان، صد س���ی دی با چاپ اختصاصی شركت، در اختيار شما قرار مي گيرد. اگر 
تيراژ را به هزار عدد افزايش دهيد، قيمت سی دی با چاپ چهاررنگ بسيار كمتر خواهد شد. برای 
يافتن شركت هايی كه اين خدمات را ارائه مي دهند كافی است در آگهی روزنامه ها، ستون چاپ 

و خدمات سی دی را مشاهده كنيد. 
اگر كارتان طوری اس���ت كه اغلب از س���ی دی استفاده مي كنيد، مثا شركت تبليغاتی داريد و 
برای مش���تريان كار طراحی انجام مي دهيد، حتما از س���ی دی هايی با چاپ اختصاصی خودتان 
اس���تفاده كنيد و روی آن نام ش���ركت، فعاليت هايی كه انجام مي دهيد و اطاعات تماس را ذكر 

كنيد. اطاعات تماس مي تواند شماره تلفن، آدرس ايميل و همچنين آدرس وب سايت باشد.

قبل از تهیه اطلاعات رایگان به صورت کتاب الكترونیكی یا فایل صوتی، برای 
مشتری به این نكته ها توجه کنید.

1- بزرگ ترين مشكل مشتريان چيست؟
2- چگونه مي توان به مشتريان كمك كرد تا از محصولات به خوبی استفاده كنند؟

3- در كجا مي توانيد اطاعاتی ارزان و با كيفيت بيابيد تا به مشتريان بدهيد؟

به مش�تریان بگویید که در ازای دادن اطلاعات تماس، این اطلاعات را برایش�ان ارسال 
می کنید. 

روش ديگر برای جمع آوری اطاعات تماس مش���تريان، اس���تفاده از مسابقات يا قرعه كشی 
است. اين روش به خصوص برای دارندگان فروشگاه مي تواند مفيد باشيد، زيرا دارندگان فروشگاه 
بايد دليلی قانع كننده ارائه دهند تا مش���تری حاضر به دادن اطاعات تماس خود باش���د. هر 
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هفته قرعه كش���ی را ترتي���ب داده و چند نفر را به عنوان برنده تعيين كرده و جوايز را ارس���ال 
كنيد. س���پس برای تمامی آن هايی كه برنده نش���ده اند، پيامی بفرس���تيد و به آن ها بگوييد: 
 متأس���فيم كه ش���ما برنده نشده ايد، اما مي توانيد تا س���ه روز، از تخفيف ويژه بيست درصدی ما 

استفاده كنيد.
اگر در مركز پخش كار مي كنيد و مشتريان شما، خود، فروشنده هستند. مي توانيد هر ماه فايلی 
صوتی تهيه كرده و روش هايی را برای فروش بيشتر محصولتان به آن ها پيشنهاد دهيد و جزئيات 
محصول را برايشان توضيح دهيد. اين كار فروش شما را به مقدار قابل توجهی افزايش خواهد داد.

روش های کسب اطلاعات تماس مشتریان

- ارائه محصولات رايگان 
- برگزاری مسابقه

- برگزاری قرعه كشی

چگونه مي توان از فهرست مشتریان استفاده کرده و فروش را افزایش داد؟

روش اول 
الگوهای خرید مشتریان را به دست آورده و برای سفارش دوباره با آن ها تماس بگیرید. 

به عنوان مثال به مورد زير دقت كنيد:
يك مادر خانه دار، كسب و كار بسيار موفقی را راه اندازی كرد. او بهترين گوشت ها را از قصابی ها 
مي خريد، سپس با مشتريان تماس مي گرفت و گوشت ها را با سفارش مشتری، بدقت به قطعات 
موردنظر تقس���يم مي كرد و با كاغذهای مخصوصی بس���ته بندی مي كرد،سپس اين بسته زيبا و 

شيك را به آدرس مشتری ارسال مي كرد.
او در زمان های عيد، به مش���تريان جزوه اي ش���امل چند دستور غذايی بی نظير را  كه خودش 
نوش���ته بود به همراه مقداری ادويه و س���س مخصوص هديه مي داد و به آن ها يادآوری مي كرد 
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كه كار او منحصر به فرد اس���ت و در هيچ جا گوش���تی با اين كيفيت نخواهند يافت. او اطاعات 
 تمامی مش���تريان و نوع گوشت درخواس���تی و حتی ضخامت و ابعاد دقيق آن ها را در كامپيوتر 

ثبت مي كرد. 
تعجبی ندارد كه قيمت محصول او س���ه برابر قيمت گوش���تی بود كه در قصابی هاي معمولی 
فروخته مي ش���د. او تنها يك مش���كل عمده داش���ت. او منتظر مي ماند تا مشتريان با او تماس 
گرفته و س���فارش بدهند. بنابراين، در اعياد و مناس���بت ها، با كمبود گوشت مواجه بود و در ايام 
ديگر يخچال او پر مي ماند و س���فارش ها بس���يار كم بودند. تغييری كه اين خانم در كار خود 
ايجاد كرد، آن بود كه در زمانی قبل از تمام ش���دن گوش���ت مشتريان با آن ها تماس مي گرفت و 
مي گفت، مقداری گوش���ت با همان مشخصات دقيق مورد عاقه مشتری موجود است و مي تواند 
 بافاصله برايش���ان بفرستد. سفارش هاي او آنقدر زياد شد كه مشتريان بايد چند روز در فهرست 

انتظار مي ماندند.
شما هم مي توانيد از همين روش را به كار ببريد. راز موفقيت در اين كار، آن است كه اطاعات 
مش���تريان را در نرم افزاری نگهداری كنيد و نرم  افزار، زمان های لازم برای تماس را به ش���ما 
ي���ادآوری كند و نتايج تماس را در نرم اف���زار وارد كنيد. يكی از بهترين نرم افزارها برای اين كار 

Outlook است كه در بسته نرم افزاری آفيس قرار دارد.
اگر از كامپيوتر استفاده  نمي كنيد، تقويمی تهيه كنيد و هرگاه سفارشی را برای مشتری ارسال 

مي كنيد زمان تماس بعدی را در تقويم يادداشت كنيد.
بسياری از مشتريان، جزئيات سفارش و تاريخ آن را به ياد  نمي آورند و اين شما هستيد كه بايد 

اطاعات لازم را به آن ها بدهيد. 

منتظر تماس مشتريان نباشيد و خودتان با آن ها تماس بگيريد و هر زمانی كه فكر 
مي كنيد مش���تريان ممكن است سفارش داشته باشد به آن ها تلفن كنيد و سفارش 

بگيريد.

حت���ی اگر كار ش���ما ف���روش محصولات مصرف���ی نيس���ت و خدمات خاص���ی را ارائه 



شکستن مرزهای فروش
58

 مي دهي���د، مث���اً ش���ركت تبليغات���ی داريد، ب���از مي تواني���د از همين روش اس���تفاده 
كنيد. 

مثاً قبل از برگزاری نمايش���گاه ها با مش���تريان تماس بگيريد و انجام كارهای نمايشگاهی را 
به عهده بگيريد يا سه ماه قبل از پايان سال به مشتريان بگوييد كه معمولاً در ماه پايانی سال به علت 
افزايش س���فارش ها كار با مشكل مواجه مي شود و به آن ها پيشنهاد كنيد كه هدايای تبليغاتی را 
زودتر س���فارش داده و از تخفيف ويژه اي برخوردار ش���وند. تقريباً در هر كسب و كاری مي توان با 

»تماس های يادآور« فروش را افزايش داد.
اگر مش���تری كالايی خريداری كرده اس���ت، پس از چند روز، مي با او تماس گرفته و كالاهای 
مرتبط را به او معرفی كنيد. مثاً اگر مش���تری، دوربين عكاسی خريده، بعدها مي توانيد به او سه 

پايه، باتری اضافی، كيف و ... بفروشيد.

صاحبان فروش���گاه های لباس مي توانند با تغيير لباس ها يا تغيير فصل، با مشتريان 
تماس بگيرند و از آن ها براي بازديد محصولات جديد دعوت كنند. 

طراحان دكوراسيون داخلی پس از اتمام كار مي توانند بارها تماس گرفته و ايد هاي 
جديدی كه در زيباتر شدن خانه مشتری نقش مهمی دارند، ارائه كنند و يا محصولات 

جديد را معرفی كنند.
اگر آموزشگاه داريد مي توانيد با شاگردان تماس گرفته و آن ها را از برگزاری دوره های 

آموزشی جديد مطلع سازيد.

بهتر اس���ت قبل از برقراری تماس تلفنی مش���تری را برای قبول سفارش آماده كنيم. يكی از 
بهترين راه ها آن اس���ت كه ابتدا نامه يا كارت پس���تالی برای مش���تری بفرستيد و مشتری را از 
موضوعی خاص آگاه كنيد. موضوع كارت پس���تال مي تواند فروش ويژه يا معرفی محصولی جديد 

باشد. سپس، بعد از چند روز به او تلفن كنيد.
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در تماس های تلفنی چه بگوییم؟

مثال: س���ام آقای ...... من...... هس���تم با شما تماس گرفتم تا بگويم برای دوربينی 
كه به تازگي خريداری كرديد قطعات جديدی به بازار آمده اند. اگر عاقه مند هستيد 
مي توانيم آن ها را در فروش���گاهمان به شما معرفی كنيم و اين بهترين فرصت است، 

زيرا برای خريداران دوربين تا سه روز فروش فوق العاده داريم.
اگر مشتری عاقه اي نشان نداد، مي توانيد بپرسيد، آيا عاقه منديد در صورت عرضه 

شدن وسايل جديد ديگر شما را از آن ها آگاه سازيم؟
متن تماس های تلفنی را به دقت تهيه كرده و سپس به برقراری تماس اقدام كنيد. در 
هر تماس سعی كنيد، موضوع جالب و قابل توجهی برای مشتری داشته باشيد. احتياط 
كافی به خرج دهيد تا به عنوان شخصی كه اصرار به فروش مي كند، شناخته نشويد.

روش دوم 
به مشتریان در لحظه فروش، بیشتر بفروشید.

بهترين زمان برای فروش بيشتر به مشتری، هنگامی است كه او در حال خريد است و نه مدتی 
پس از خريد. اين موضوع شايد غيرمنطقی بنظر برسد، ولی وقتی مشتری از نظر احساسی راضی 
ش���د كه خريد كند، و به اين نتيجه رس���يد كه مي تواند به شما اعتماد كند، براحتی مي توانيد به 

او بيشتر بفروشيد. 
در اي���ن روش قبل از اتمام فراين���د فروش، مبلغ فاكتور را افزايش مي دهيد. چگونه؟ با توصيه 
محص���ولات ديگ���ر، خدمات جانبی و مدلهای ديگر.  وقتی مدلهای بهتری را معرفی مي كنيد و يا 
برای محصولی خاص، لوازم جانبی را ارائه مي كنيد، نه تنها فروش خود را افزايش مي دهيد، بلكه 
مش���تريان را راضی تر و خشنودتر مي س���ازيد، چون وسايل خريداری شده، از امكانات و مزايای 

بيشتر و كاملتری برخوردار هستند.
آيا تا بحال برايتان اتفاق افتاده كه وس���يله اي را خريداری كنيد و س���پس به اين نتيجه برسيد 
كه اي كاش مدل بالاتری مي خريديد و يا لوازم جانبی آن را نيز مي خريديد؟ آيا آرزو  نمي كرديد 
كه فروش���نده حافظه هاي با ظرفيت بيش���تر، باتری با عمر بالاتر يا پارچه اي با دوام بيشتر  را نيز 
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به شما معرفی مي كرد؟
به تازگي برای خريد يك دوربين فيلم برداری حرفه اي به فروش���گاهی مراجعه كردم و هنگام 
خروج عاوه بر دوربين، يك ميكروفون حرفه اي بی س���يم و همچنين يك سه پايه خريده بودم، 

در صورتی كه قبل از ورود به فروشگاه چنين قصدی نداشتم.
اين استراتژی در هر كاری قابل استفاده است. مثاً مجله ها و نشريات مي توانند به جای اشتراک 
يكس���اله، گزينه هاي اشتراک دو يا سه ساله را هم اضافه كنند. حتی مي توانند چند نوع اشتراک 
داشته باشند، مانند اشتراک طايی، نقره اي و معمولی و در گزينه هاي گران تر، گزارش هاي اضافی، 
ايميل هاي اطاع رسانی، سی دی هاي جانبی و ... را نيز  به همراه نشريه برای مشتريان بفرستند.

محص���ولات و دس���تگاه هايی را ك���ه نياز به آم���وزش دارند مي توان با، آموزش اس���تفاده 
 از محص���ول، پش���تيبانی فن���ی و فيل���م آموزش���ی فروخت و پ���ول بيش���تری مطالبه 

كرد.
لباس فروش���ی ها مي توانند عاوه برفروش لباس، اقدام به فروش جواهرات بدلی، كيف و كفش 

نمايند و خريد مشتری را تكميل كنند.
فروش���ندگان خدم���ات ميزبانی وب، معم���ولا قيمت پايه اي را تعيي���ن مي كنند و به ازای 
 امكان���ات بيش���تر مانند گزارش هاي آم���اری و پاي���گاه داده هزينه جداگان���ه اي را مطالبه 

می كنند.
قصابی محله ما به تازگي ادويه هاي جديدی برای س���رخ كردن انواع گوش���ت و ميگو به فروش 

مي رساند.
ش���ركت های سازنده نرم افزارهای حسابداری مي توانند به فروش كتاب ها يا دوره هاي آموزشی 

حسابداری بپردازند.
يكی از مشتريانم كه فروشگاه دستگاه هاي ورزشی دارد، دوره آموزشی در رابطه با تناسب اندام 

تهيه كرده تا آن را به همراه دستگاه هاي تردميل به فروش برساند.
با صرف وقت و كمی خاقيت مي توان برای هر كسب وكاری، مواردی برای فروش بيشتر يافت. 
به تازگي به يك ش���ركت فروشنده دستگاه ظرفشويی توصيه كردم كه همراه دستگاه يك جعبه 
پودر ش���وينده نيز به مش���تری توصيه كنند. آن ها چنين محصولی نداشتند، اما با خريد عمده از 
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يكی از توليد كنندگان پودر ظرفش���ويی و فروش آن به همراه دس���تگاه توانستند مبلغ فاكتورها 
را افزايش دهند.

كوين هوگان، نويسنده و محقق معروف تحقيقاتی بر مشتريان انجام داد و به اين نتيجه رسيد 
كه اگر از يك محصول س���ه نوع مختلف داش���ته باش���يد و با سه كيفيت و سه قيمت ارائه كنيد، 
 50درص���د مش���تريان نوع ميانی و 25درصد آن ها نوع ارزانت���ر و 25درصد آن ها نوع گران تر را 

خواهند خريد.
بنابراين، وقتی مش���تری مايل به خريد كالايی خاص اس���ت، كافی اس���ت به  او دو پيشنهاد 
بهت���ر و كامل تر بدهيد. طبق آمار بالا، از هر چهار مش���تری س���ه نفر آن ه���ا گزينه هاي بهتر 
 را انتخاب خواهند كرد  و ش���ما س���ود بيش���تری خواهيد كرد و مش���تری نيز خش���نودتر 

خواهد بود.
از معرفی محصولات و خدمات بيشتر و بهتر به مشتريان نهراسيد. مشتريان به دنبال بهترين ها 
هس���تند و در بس���ياری از موارد از وجود گزينه هاي بهتر اطاع ندارند. با اطاع رسانی به آن ها 

مي توانيد فروش خود را افزايش دهيد.

محصولات تکمیلی و جانبی 
ف���روش محصولات مكمل بس���يار س���اده اس���ت، به خصوص اگ���ر بتوانيد به مش���تری 
توضي���ح دهيد ك���ه با خريد آن چگون���ه از محصول اصلی اس���تفاده بهت���ری خواهد كرد. 
 هن���گام ف���روش كف���ش چرمی ش���ايد بتوانيد واك���س مخصوصی را هم به عن���وان مكمل 

بفروشيد.
اگر به فروش���گاه های تلفن همراه مراجعه كنيد، خواهيد ديد فروش���نده، پس از فروش موبايل 
سعی در فروش نرم افزارهای لازم و كيف موبايل  مي كند و در بسياری از موارد سود لوازم جانبی 

بيش از سود فروش موبايل است. 
هنگام نمايش و توضيح محصولات جانبی و مكمل قيمت آن ها را نيز بيان كنيد. بس���ياری از 
مشتريان ترس از خريد دارند و حتی با اين پيش داوری كه شايد كالايی بسيار گران باشد، قيمت 
آن را  نمي پرسند. پس اين شما هستيد كه بايد هنگام معرفی محصولات جانبی، قيمت های آن ها 
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را هم گفته و اين مبالغ را توجيه كنيد.
مش���تريان هميش���ه بهترين ها را مي خواهند و اگر پول كافی داشته باشند و موانع ذهنی آن ها 
برداشته شود، بهترين و گران ترين را خواهند خريد. اگر هيچ محصول جانبی برای افزايش حجم 
فروش نداريد، از محصولات و خدمات ش���ركت های ديگر اس���تفاده كنيد. در بخش بعدی بيشتر 

به اين موضوع خواهيم پرداخت.

تجربه شخصی نشان داده است كه به مشتريان به راحتی مي توان محصول ديگری 
فروخت كه قيمتی معادل حدود درصد درصد قيمت محصول اصلی دارد. اگر مشتری 
حاضر به خريد دوربين عكاس���ی س���يصد هزار تومانی شده است، به راحتی حاضر به 

پرداخت سي هزار تومان ديگر برای لوازم جانبی خواهد شد.

بنابراين، نكته مهم اين اس���تراتژی آن است، كه به هر مشتری هنگام خريد محصول، مجموعه 
تكميل تر و بهتری را ارائه دهيد و او به احتمال زياد گزينه بهتر را خواهد خريد.

فروش فوق العاده 
يكی از روش های فروش بيش���تر برگزاری فروش فوق العاده اس���ت. شما مي توانيد هر هفته يا 
حتی هر روز چند محصول را انتخاب كرده و آن ها را با قيمت پايين تری بفروشيد. وقتی مشتريان 
خريد مي كنند، حتی اگر محصولات فروش ويژه، ارتباطی به خريد آنان ندارند، آن ها را از فروش 
ويژه باخبر سازيد و به احتمال زياد آن ها خريد خواهند كرد. تنها راه برگزاری فروش ويژه، كاهش 
قيمت ها نيست. شيوه مناسب تر، دادن جوايز به خريداران است. مثاً فروشندگان لباس مي توانند 
به مش���تريان اعام كنند كه در صورت خريد بيش از ده هزار تومان، يك جوراب رايگان جايزه 

خواهند گرفت.
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تخفیف ندهید

تا آنجا كه ممكن اس���ت از تخفيف برای فروش بيش���تر استفاده نكنيد. به تخفيف به ديد 
هزينه بنگريد. تخفيف مي تواند يكی از بزرگترين هزينه هاي يك شركت باشد. به جای تخفيف 

مي توانيد محصولی ارزان تر را به صورت رايگان به مشتری بدهيد. 
بگذاريد با يك مثال تفاوت اين دو حالت را برجس���ته تر سازيم. فرض كنيم محصولی را با قيمت 
نه هزار تومان مي فروش���يد. در يك فروش فوق العاده در نظر داريد اين محصول را دوهزار تومان 
ارزان تر بفروشيد. يك راه آن است كه اين محصول را با قيمت هفت هزار تومان بفروشيد. راه ديگر 
آن اس���ت كه به مش���تريان بگوييد كه با خريد اين محصول نه هزار تومانی محصول ديگر دوهزار 
تومانی را به عنوان جايزه دريافت خواهند كرد. مزيت راه دوم در آن اس���ت كه به ازای هر فروش 
نه هزار توم���ان پول دريافت مي كنيد، نه هفت هزار تومان. همچنين محصول دوهزار تومانی برای 
ش���ما هرينه اي كمتر از دوهزار تومان داشته است، اما ارزش آن برای مشتری دوهزار تومان است. 
فرض كنيد فروش هر كالای دوهزار تومانی پانصد تومان سود داشته باشد و كالای نه هزار تومانی 
س���ه هزار تومان.  اگر تعداد كل فروش صد عدد باش���د، در روش اول صد هزار تومان سود مي كنيد 

و در روش دوم 150 هزار تومان،يعنی سود به ميزان 50 درصد افزايش مي يابد.

ب���ا برنامه ريزی دقيق مي توانيد محصولاتی كه فروش كمتری دارند يا موجودی آن ها در انبار 
زياد است را با فروش ويژه به مشتريان بفروشيد و يا از آن ها به جای تخفيف استفاده كنيد.

فروش محصولاتی که کاربرد روزانه دارند
اگر سوپرماركت داريد، بسياری از مشتريان به طور روزانه نان، شير و مواردی مشابه را مصرف مي كنند، 
پس مي توانيد عادت خود س���ازيد كه به تمامی مشتريان هنگام تسويه حساب، چند قلم را كه كاربرد 
روزانه دارند، پيشنهاد دهيد. بسياری از مشتريان فراموش مي كنند كه چه مي خواهند و شما مي توانيد 
به آن ها يادآوری كنيد كه ببيند آيا به محصولات ديگری نياز دارند يا خير؟ فروش���گاه های تجهيزات 
كامپيوتر معمولاً مي توانند به بسياری از مشتريان هنگام خريد، چند سی دی خام نيز بفروشند. نكته 

مهم آن است كه شما به آنان پيشنهاد محصولات ديگر را بدهيد.
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فروش قراردادهای پشتیبانی
يكی آس���ان ترين روش ها برای افزودن مبلغ فاكتور و فروش بيش���تر، فروش خدمات پشتيبانی فنی 
و ضمانت اس���ت. اگر مشتريان به گارانتی و پشتيبانی اعتماد كنند، آن را به راحتی خواهند خريد، زيرا 
آن ها را از ضررهای احتمالی محافظت مي كند. همان طور كه مي دانيد تمامی شركت های بزرگ گارانتی 
ارائه مي دهند، پس ش���ما چرا اين كار را نكنيد؟ با كمی تفكر و خاقيت، برای هركالايی مي توان نوعی 
پش���تيبانی به وجود آورد، مثاً اگر محصولات آموزشی مي فروشيد، مي توانيد مبلغی را بابت پشتيبانی 
يكساله دريافت كنيد و در صورت خراب شدن CD يا DVD، نسخه اي از آن را با پست برای مشتری 

بفرستيد. هزينه پشتيبانی مي تواند بين 5 تا 10درصد قيمت محصول درنظر گرفته شود.

برای فروش بیشتر چه بگوییم؟

روش كار به اين صورت است:
ابتدا فروشنده مشكل يا اضطرابی را كه درصورت عدم خريد لوازم جانبی و مكمل پيش خواهد 
آمد، بيان مي كند. سپس محصولی را معرفی مي كند كه از ناراحتی و پشيمانی جلوگيری مي كند. 
هيچگاه اصرار به فروش بيشتر نكنيد. هدف شما آن است كه مشتری با رضايت كامل خريد كند 
و نه بر اثر اصرار ش���ما. ش���ما با عاقه و انگيزه لوازم جانبی را معرفی كنيد و تصميم گيری را به 

مشتری بسپاريد. مطمئن باشيد كه مشتری بسيار راحت تر خريد خواهد كرد.
مثال: خانم مي دانيد كه حافظه همراه اين موبايل بسيار محدود است، بسياری از خريداران 
ترجيح مي دهند، حافظه اي با ظرفيت بالاتر  بخرند تا بعدها هنگام گرفتن عكس، تهيه فيلم 
و نگهداری اطاعات دچار مش���كل نش���وند، آيا مي خواهيد حافظه هاي با ظرفيت بيشتر را 
معرفی كنم و قيمت آن ها را نيز بگويم، ش���ايد عاقه مند به ارتقا آن ش���ويد؟ آقا، بسياری از 
خريداران نرم افزار ترجيح مي دهند كارمندانش���ان برای استفاده از نرم افزار آموزش ببينند 
و ما هميش���ه به مش���تريان اين امكان را معرفی مي كنيم، اگر بخواهيد هم اكنون مي توانيد 

محتويات برنامه آموزشی ما را ببينيد.

روش سوم  
تبدیل خریداران به مشتریان دائمی
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اگر مش���تريانی داريد كه به طور منظم از ش���ما خريد مي كنند يا محصولی مصرفی داريد كه 
مشتريان دوباره از شما خريد مي كنند، مي توانيد آن ها را به مشترک تبديل كنيد. با ساخت يك 
برنامه فروش مستمر، مي توانيد خدماتی را به صورت ماهانه يا هفتگی، به طور منظم انجام دهيد. 

سعی كنيد خريداران را به مشترک تبديل كنيد.
تحويل و پست محصولات، طبق برنامه اي منظم بسيار آسان تر است و همچنين اشتراک سود 
زيادی دارد، زيرا كار مش���تری با يكبار خريد، به پايان  نمي رس���د و هر بار به فروش دوباره نيازي 

نداريد.
سيس���تم اش���تراک از بس���ياری جهات صرف���ه جويی مناس���بی اس���ت و از مراجعات 
 زياد به پس���ت ب���رای ارس���ال كالا، تماس های زياد برای س���فارش دوب���اره و ... جلوگيری 

خواهد شد.
حتی مي توانيد اش���تراک هايی بدون محدوديت زمانی ايجاد كنيد،  يعنی اشتراكی كه تا زمان 

لغو آن توسط خريدار ادامه پيدا كند.
استفاده از اشتراک فقط به نشريات محدود  نمي شود.

روش اشتراک را در مورد چه نوع محصولاتی مي توان به کار برد؟ 

مكمل های غذايی، خدمات ورزش���ی و تفريحی مانند اس���تخر، زمين فوتبال، خدمات 
شستشوی فرش، خشك شويی، مجله ها و روزنامه ها، آرايشگاه، خدمات مشاوره ای، پزشكی 

و آموزشی.
امروزه، بس���ياری از محصولات آموزش���ی با روش اشتراک به فروش مي رود. سازنده دوره 
آموزشی سرفصل های دوره را تنظيم كرده و برای مشتريان مي فرستد و سپس به طور هفتگی 
يا ماهانه، درس های جديد به آن اضافه كرده و برای مش���تركان ارسال مي كند. البته، روش 

تحويل مي تواند به صورت اينترنتی باشد.

برنامه هاي اشتراک به دو صورت است، با پايان مشخص و بدون پايان مشخص.
اش���تراک های با پايان مشخص مي تواند مثاً يكساله باشد. اشتراک های بدون پايان مشخص تا 
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زمانی كه مشتری رضايت داشته باشد، ادامه پيدا مي كند.
نحوه پرداخت مشتری نيز مي تواند يا به صورت ماهانه باشد و يا در ابتدای اشتراک تمامی وجه 

به صورت يكجا دريافت شود.
در هر سيس���تم اشتراک، درصدی از مشتريان، اشتراک را متوقف خواهند كرد. بنابراين، سعی 

كنيد بهترين محصول و خدمات را ارائه دهيد تا اين ميزان كاهش يابد.
اگ���ر توليد كننده هس���تيد و به طور منظم محصولات���ی را به فروش���گاه ها ارائه مي كنيد، 
مي توانيد سيس���تم اش���تراک ماهانه درس���ت كرده و هميش���ه در روز معينی محصولات را 
ارس���ال كنيد و به مش���تركان اين تضمين را ارائه دهيد كه درصورت كمبود محصول توليدی، 
س���هم آن ها محفوظ خواهد بود و به موقع به دستش���ان خواهد رس���يد. حتی مي توانيد برخی 
 از محصولات را فقط از طريق سيس���تم اش���تراک بفروش���يد، يعنی فروش بدون اش���تراک 

نداشته باشيد.
يكی از روش های جالب و ابتكاری برای اش���تراک، تقس���يم كردن يك محصول گران قيمت به 
چند قسمت و ايجاد اشتراک برای آن هاست، فرض كنيد، محصولی آموزشی داريد كه شامل  ده 
دی.وی.دی اس���ت و آن را به قيمت صد هزار تومان مي فروش���يد. مي توانيد اين محصول را به ده 
بخش تقس���يم كرده و به مش���تركان، هر ماه يك DVD را با قيمت 10 هزار تومان ارائه دهيد. 
ب���ه اين ترتيب محصولی گران را به خريدارانی كه توانايی پرداخت كل هزينه را ندارند، به صورت 
تدريجی مي فروشيد. البته، مسلماً اين روش برای همه محصولات قابل استفاده نيست. مثاً سعی 
نكنيد يك چرخ گوش���ت را به چند قس���مت تقسيم كرده و آن را از طريق اشتراک بفروشيد! البته 

اين يك شوخی بود.

استفاده از سیستم های عضویت
در مواردی كه  نمي توانيد از سيستم اشتراک برای تبديل خريداران به مشتريان دائمی استفاده 
كنيد، شايد بتوانيد از سيستم عضويت استفاده كنيد. به خاطر داشته باشيد كه هدف اين استراتژی 
آن اس���ت كه مش���تريان دوباره به شما مراجعه كنند. اين كار با راه اندازی سيستم عضويت ميسر 
مي ش���ود. مثاً صاحبان رس���توران ها مي توانند برای مشتريانی كه برای اولين بار به آنان مراجعه 
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مي كنند، كارت عضويت صادر كنند و افراد عضو متناس���ب با وفاداريشان پاداش بگيرند. مثاً اگر 
فردی برای بار دوم به همان رس���توران مراجعه كند يك نوش���ابه رايگان، و در سومين بار سالاد 

رايگان دريافت كند.
با كمی ابتكار عمل مي توانيد سيس���تم عضويت را در بس���ياری از مش���اغل بكار گيريد. حتی 
فروشندگان كت و شلوار نيز مي توانند از راه اندازی سيستم عضويت استفاده كنند. مزيت بسيار 
مهم راه اندازی سيستم عضويت آن است كه اطاعات مشتريان در اختيار شما قرار خواهد گرفت. 
اگر به ياد داشته باشيد يكی از مهم ترين كارها برای افزايش فروش، جمع آوری اطاعات مشتريان 
اس���ت. در مكانهايی مانند رستوران ها كه مشتريان معمولاً اطاعات شخصی را ارائه  نمي دهند، 

عضوگيری مي تواند اين مشكل را برطرف كند.

روش چهارم

فرایند خرید را برای مشتری آسان تر کنید
يكی از روش های فوق العاده برای افزايش فروش، آس���ان تر كردن فرايند خريد برای مش���تری 
اس���ت. بس���ياری از فروشندگان فروش دوم را از دست مي دهند، زيرا خريد دوباره به اندازه كافی 

ساده و مشخص نيست. 
در منطقه ما س���ه پيتزا فروش���ی با كيفيت عالی وجود دارند، يكی از آنان كار خود را به تازگی 
ش���روع كرده است. وقتی برای دومين بار برای سفارش پيتزا با آنان تماس گرفتم، خا نمي مودب 
س���ام كرد، نام مرا گفت و منتظر دريافت س���فارش ماند. پس از دادن سفارش، او توضيح داد كه 
نيازی به  گفتن آدرس نيست، زيرا وقتی دفعه قبل با همين شماره تلفن سفارش داده ايم، آن ها 
آدرس و مش���خصات را در كامپيوتر ثبت كرده اند و كامپيوتر از طريق مودم به خط تلفن متصل 
است. بنابراين، با زنگ زدن تلفن، نام و آدرس شخص تماس گيرنده روی صفحه مانيتور نمايش 
داده مي ش���ود. پس از آن، فقط به اين پيتزا فروش���ی سفارش مي دهيم، زيرا روال سفارش بسيار 

آسان تر است و هنگام سفارش نيازی به گفتن نام و آدرس طولانی نيست.
بسياری از فروشندگان محصولات آموزشی، كه در مجله ها تبليغ مي كنند فروش قابل توجهی 
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را از دس���ت مي دهند. شايد شما هم به مورد مش���ابهی برخورد كرده باشيد. به تبليغ محصولی 
بسيار جالب برخورد مي كنيد و تصميم مي گيريد آن را بخريد. 

در پايين صفحه تبليغ توضيح داده شده است كه برای خريد محصول ابتدا بايد مبلغ را به حساب 
بانكی فروش���نده واريز كرده و س���پس اصل قبض را به آدرس فروشنده ارسال كنيد. فروشنده در 
صورت دريافت قبض و تأييد آن، محصول موردنظر را با پس���ت برايتان ارس���ال خواهد كرد. برای 
خريد از اين فروشنده بايد به بانك مراجعه كنيد و سپس بايد به دفتر پستی برويد و رسيد بانك را 
پست كنيد. برای انجام اين كارها مي بايد آدرس شخص فروشنده و همچنين نام و شماره حساب 
آن را روی كاغذی يادداشت كرده و با خود به همراه داشته باشيد. پس از انجام تمامی اين مراحل 
بايد در خانه نشسته و منتظر دريافت بسته پستی شويد. پس به سادگی از خريد منصرف مي شويد!

حال فرض كنيد همين فروشنده در پايين صفحه تبليغ خود نوشته باشد:
در صورت تمايل به خريد با ما تماس بگيريد تا پيك مخصوص شركت محصول دلخواهتان را در 
زمان دلخواه به ش���ما تحويل داده و وجه كالا را همان جا دريافت كند. برای ارسال كالا و دريافت 

وجه از شما هزينه اضافی دريافت نخواهد شد.هزينه پيك به عهده شركت ماست.
آيا اين فرايند آس���ان ش���ما را به خريد ترغيب نخواهد كرد؟ مسلماً اگر حق انتخاب داشتيد، 

گزينه دوم را انتخاب مي كرديد.
حال فرض كنيد مشتری يكبار محصولی را از شما خريداری كرده است.آيا خريد بعدی را برای 
او س���اده و لذت بخش مي سازيد؟  آيا اطاعات لازم را برای خريد بعدی در اختيار او مي گذاريد؟ 
بياييد با هم وس���يله اي تعريف كنيم كه تا به حال وجود نداش���ته است و از اين پس از اين وسيله 
هميش���ه استفاده كنيم. اسم اين ابزار را »كارت سفارش دوباره« مي گذاريم. شما هميشه بايد در 
هنگام فروش و تحويل سفارش ها، اين كارت را به مشتری تحويل دهيد. »كارت سفارش دوباره« 

مي تواند انواع متنوعی داشته باشد. 
مثاً: كارتی به اندازه كارت ويزيت تهيه كنيد كه روی آن نام و آدرس ش���ما، نام محصول و كد 
آن و مقدار و قيمت خريداری شده را چاپ كرده و همراه محصول به خريدار تحويل دهيد يا حتی 
مي توانيد اين اطاعات را روی يك برچس���ب چاپ كرده و به محصول يا جعبه آن بچس���بانيد. با 

اين كار سفارش دوباره را ساده تر ساخته ايد. 
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بسياری از مشتريان در نگهداری شماره تماس فروشنده كوتاهی مي كنند و هنگامی كه شماره 
را نياز دارند،  نمي توانند آن را بيابند. اين شما هستيد كه بايد اطاعات تماس خود را در دسترس 
خري���داران قرار دهيد. حتی مي توانيد ب���رای خريد دوم  امكان تحويل رايگان را در نظر بگيريد. 
خريدار يكبار با ش���ما و كسب و كارتان آشنا ش���ده و اعتماد اوليه به وجود آمده است. بنابراين، 

مي تواند با تلفن سفارش خود را ثبت كرده و در درب منزلش آن را تحويل بگيرد. 
اگر فروش عمده داريد، هنگام تحويل هر س���فارش، فرم س���فارش دوباره را هم ارسال كنيد. 
متعجب خواهيد ش���د كه چقدر زود سفارش هاي شما بيشتر مي شوند. هيچ گاه به حافظه خريدار 
اعتماد نكنيد، تمام فكر و ذكر خريدار اين نيس���ت كه انواع محصولات ش���ما و مشخصات آن ها را 
بخاطر بس���پارد و با كم ش���دن يكی از آنان بافاصله با شما تماس بگيرد. بنابراين، فهرست كاملی 

از محصولات موجود را به همراه توضيح مختصر آن ها تهيه كرده و به خريداران ارائه كنيد.
اگر خدمات اتومبيل مانند تعويض روغن ارائه مي دهيد، برچس���ب كوچكی چاپ كرده و برآن 
تاريخ مراجعه بعدی را به همراه اطاعات تماس نوش���ته و روی شيش���ه اتومبيل يا جای مناسب 
ديگری بچس���بانيد. اگر خدمات ش���ما به كاركرد اتومبيل وابسته است، روی برچسب بنويسيد : 

وقتی 15000 كيلومتر رانندگی كرديد دوباره برای تعويض روغن مراجعه كنيد.
اگر در زمينه تعميرات كامپيوتر و لوازم جانبی كار مي كنيد، اطاعات خود و تاريخ تعمير را روی 
كيس كامپيوتر متصل كنيد و همچنين در داخل كامپيوتر برچس���ب اطاعات را بچس���بانيد. در 
صورت خرابی دوباره كامپيوتر، پس از باز شدن كيس اطاعات تماس شما به چشم خواهد خورد.
فروش���ندگان كاغذهای اداری كاغدهای A4 را معمولا در پنج بس���ته پانصد تايی در يك جعبه 
به فروش مي رسانند. بنابراين در هر جعبه پنج بسته كاغذ روی هم قرار داده شده اند. مي توان روی 
پنجمين بس���ته كه بسته زيرين جعبه است برچسبی متصل كرد و روی آن شماره تلفن سفارش 
دوباره را ذكر كرده و از مشتری تقاضا كرد كه هر چه زودتر برای سفارش دوباره تماس بگيرد.

مدت ها پيش برای ثبت ش���ركت با يكی از آگهی هاي روزنامه همشهری تماس گرفتم. شخص 
موردنظر با حوصله اطاعات لازم را برای ثبت شركت در اختيارم قرار داد. پس از چند روز پيامكی 
دريافت كردم كه در آن نام شركت، آدرس، شماره تلفن و نام شخصی كه با او صحبت كرده بودم، 
درج شده بود و توصيه شده بود كه اين پيامك را در تلفن همراه داشته باشم تا در مواقع ضروري 
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بتوانم با آنان تماس بگيرم.

روش پنجم

مشتریان غیرفعال را دوباره فعال کنید.
تقريباً در تمامی كس���ب و كارها، مشتريانی وجود دارند كه غيرفعال هستند، يعنی در گذشته 
از ش���ما خريد مي كرده اند، اما اكنون هيچ خريدی انجام  نمي دهند. در تحقيقاتی كه در امريكا 
انجام ش���ده، مشتريانی كه ديگر فعال نيستيد، اغلب هيچ دليل مشخصی برای عدم خريد دوباره 
نداشتند و مهم ترين عامل، قطع شدن ارتباط خريدار و فروشنده به صورت تدريجی بوده است.

بنابراين، مش���تريان غيرفعال مي توانند، مانند معدن گنجی باشند كه برای استخراج آن هيچ 
فعاليتی نكرده ايد! پس همين الان  اس���تخراج را ش���روع كنيد. فهرس���ت مشتريان غيرفعال را 
تهيه كنيد. ش���ايد از مش���اهده تعداد زياد اين مشتريان متعجب ش���ويد. با تمامی آن ها تماس 
بگيريد. مثاً با تمامی مش���تريانی كه در ش���ش ماه گذشته هيچ خريدی را انجام نداده اند تماس 
بگيري���د و آخري���ن تاريخ خريد آن ها را يادآوری كرده و محص���ول يا خدماتی جديد را به آن ها 
معرف���ی كنيد. حتی مي توانيد ب���رای آن ها يك تخفيف ويژه يا خدماتی رايگان برای ش���روع 
 دوب���اره همكاری درنظر بگيريد. خواهيد ديد كه درصد قابل توجهی از آنان، همكاری را از س���ر 

خواهند گرفت.
اگر پزش���ك هستيد مي توانيد مشتريان گذشته را به يك معاينه كوچك رايگان، برای سامتی 
بيشتر دعوت كنيد و ارتباط با آن ها را دوباره شروع كنيد تا در موارد بعدی به شما مراجعه كنند. 
براي آنان به زبان س���اده توضيح دهيد كه چگونه با مراجعه منظم به پزشك و انجام آزمايش هاي 

ضروری. می توانند همواره از سامتی بهتری برخوردار شوند.
روش های دیگر فعال سازی مشتریان غیرفعال

1- يكی از مؤثرترين روش ها آن است كه مدير شركت يا صاحب كسب وكار شخصاً با مشتريان 
غيرفعال تماس گرفته و دليل عدم همكاری را بپرس���د و بگويد كه آيا مي تواند كاری انجام دهد  
تا مش���كل مش���تری حل شده و داد و ستد دوباره آغاز شود ؟ اين روش تأثير عميقی برمشتريان 
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مي گذارد.
2- اگر مشتريان دليل موجهی برای عدم ادامه همكاری با شما دارند، مثاً در تحويل كالا دقيق 
عمل نكرده ايد، نامه اي  به مشتريان غيرفعال بفرستيد و ابراز تأسف كنيدكه همكاری ادامه پيدا 
نكرده اس���ت و از آن ها بخواهيد اگر نظری يا پيش���نهادی برای بهتر شدن شيوه كسب و كارتان 

دارند، به شما اعام كنند.
3- با مشتريان غيرفعال مانند بهترين مشتريان خود رفتار كنيد. مثاً برای آن ها پيامی بفرستيد 
كه برای مشتريان خاص، يك فروش ويژه در نظر گرفته شده و آنان را تشويق كنيد تا اين فرصت 

را از دست ندهند.
4- پيش���نهادی متناسب با نيازهای مش���تری ارائه دهيد. اگر آخرين سفارش های  مشتريان 
غيرفعال را بررس���ی كنيد، درخواهيد يافت كه آنان به چه محصولاتی عاقه بيش���تری داشته اند. 
فروش ويژه اي ترتيب دهيد كه دقيقاً مطابق با نيازهای اين مشتريان باشد و به آنان توضيح دهيد 

كه خريد از شما باعث صرفه جويی در وقت و هزينه خواهد بود.
5- مش���تريان غيرفعال را به فروشگاه خود يا گردهمايی دعوت كنيد يا سمينار يك ساعته اي 
ترتيب دهيد تا عاقه مندان بتوانند در آن ش���ركت كنند و روابط تجاری از س���ر گرفته شود. البته 

قبل از پايان برنامه پيشنهاد خاصی ارائه دهيد و آنان را به انجام معامله ترغيب كنيد.
به طور خاصه، به هر طريقی كه مي توانيد به مشتريان غيرفعال خود رشوه دهيد تا به مشتريان 
فعال تبديل ش���وند. مشتريان همواره دوس���ت دارند مورد توجه قرار گيرند. پس اين توجه را با 
مش���اوره رايگان، ارسال رايگان، تخفيف ويژه و هر چيزی كه فكر مي كنيد برای آن ها قابل توجه 

باشد، نشان دهيد.
حتی اگر مشتريان با اولين تماس يا نامه، فعال نشدند، نااميد نشويد، درفرصتی ديگر، مثاً دو 
هفته بعد، دوباره با آن ها تماس بگيريد و پيشنهادی ديگر ارائه دهيد. نيازهای مشتريان در حال 
تغيير اس���ت، ش���ايد محصولی كه در گذشته  هيچ  عاقه اي به آن نداشتند، حال برايشان بسيار 
جذاب و جالب باشد و حتی به دنبال خريد آن باشند. پس هيچگاه رد شدن از طرف مشتری را رد 
شدن نهايی درنظر نگيريد و به ارتباط با آنان ادامه دهيد. حقيقت آن است كه تداوم و پايداری در 
حفظ ارتباط با مشتری همواره پاداش به همراه دارد. پس تا زمانی كه بودجه شما اجازه مي دهد 
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به ارتباط خود از طريق تلفن ايميل، نامه و .. ادامه دهيد. بسياری از افراد در پنجمين يا ششمين 
تماس خريد خود را انجام مي دهند و نكته جالب توجه آن اس���ت كه بس���ياری از فروشندگان در 

اولين يا دومين تماس نااميد مي شوند و هيچ گاه تماس های بيشتری  نمي گيرند.
اگر به گذش���ته برگرديد، در خواهيد يافت كه افراد مختلف بارها با ش���ما تماس گرفته اند تا 

سرانجام حاضر به خريد از آنان شده ايد.
بس���ياری از ش���ركت های بزرگ، تمامی فروش های ويژه و تبليغات و كاتالوگ های خود را تا 
س���ال ها برای مشتريان مي فرستند، حتی اگر هيچ خريد جديدی انجام نشده باشد، مطمئناً اين 

كار ارزش سرمايه گذاری را دارد و فروش را افزايش خواهد داد.
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فصل چهارم
شکستن مرزهای فروش با ...

برقراری مشارکت انتفاعی
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اگر كس���ب و كاری را ش���روع كرده يا محصولی جديد را ارائه كرده اي���د، حتماً می دانيد كه 
بالاتري���ن اولوي���ت برای موفقيت، و در عين حال مش���كل ترين كار، يافتن مش���تری و آن هم 
ب���ه تعداد كافی اس���ت. از طرف ديگر، بس���ياری از كارآفرينان بودجه كافی ب���رای بازاريابی 
و تبليغ���ات ندارن���د. آيا مي ت���وان با هزينه و زمان مح���دود، به هزاران خري���دار عاقه مند 
 دسترس���ی پي���دا كرد؟يكی از راه ه���ای حل اين مش���كل، برقراری »مش���اركت انتفاعی« 

است. 

بنا بر تعریف بخش انگلیسی ویكی پدیا

مش���اركت انتفاعی يعنی همكاری بين دو يا چند نفر در يك فعاليت تجاری برای 
سهيم شدن در سود مشترک. 

هزاران نفر مانند ش���ما وجود دارند كه با صرف زمان و هزينه زياد توانس���ته اند مش���تريانی را 
به دس���ت آورند. ش���ما مي توانيد از اين فرصت استفاده كرده و با صاحبان كسب و كارهای ديگر، 

وارد معامله شويد.
صاحبان كس���ب و كار زيادی وجود دارند كه با خوش���حالی حاضر خواهند بود محصول شما را 

به مشتريان خودشان بفروشند و سود قابل توجهی به دست آورند. 
بنابراي���ن، مش���اركت انتفاعی باعث مي ش���ود از زمان، هزينه و امكانات ديگران اس���تفاده 
 ك���رده و محصولت���ان را بفروش���يد و ديگ���ران ني���ز از اين معامل���ه س���ود خواهند برد. 
ب���ه عب���ارت ديگ���ر، »مش���اركت انتفاع���ی« رابط���ه تج���اری غيررس���می اس���ت كه  
 ط���ی آن، دو ط���رف به ازای كس���ب س���ود حاض���ر مي ش���وند امكانات تج���اری خود را 

به اشتراک بگذارند.
مش���اركت سودآور اين امكان را برايتان فراهم می كند كه كسب و كار خود را با حداقل سرمايه 
توس���عه دهيد. اين نوع همكاری همچنين باعث مي ش���ود بدون توليد محصولات زياد، يا حتی 

كارمندان زياد كار خود را توسعه دهيد.
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انواع مشارکت انتفاعی

1- شريكتان مشتريانی جديد به شما معرفی می كند و شما به ازای هر فروش، درصدی 
را به شريك اختصاص مي دهيد.

2-ش���ما و شريكتان به طور مشترک محصولی جديد  توليد می كنيد و با كمك يكديگر 
آن را بفروش رسانده و در سود حاصل سهيم مي شويد.

3- ش���ريك ش���ما به ازای دريافت مبلغی، محصولات شما را به مشتريانش معرفی كرده 
و شما را به عنوان منبعی قابل اطمينان پيشنهاد مي كند.

4- شما و شريكتان در كنار فعاليت اصلی، كسب و كار جديدی را به وجود آورده و در تمامی 
فعاليت های اين هويت حقوقی همكاری كرده و س���ود را تقسيم مي كنيد. هركدام از طرفين 

بخشی از امكانات و منابع و مهارت های خود را در اختيار اين شركت جديد قرار مي دهد.

»مش���اركت انتفاعی« به معنای خريد بخش���ی از كسب وكار شما يا طرف مقابل يا دخالت در 
كارهای يكديگر نيست. بلكه به سادگی به شما در كسب درآمد بيشتر كمك مي كند و شما سودی 
برای او درنظر می گيريد. ش���ريك های شما مي توانند رقيبان، ارائه كنندگان محصولات و خدمات 
مكمل يا كس���ب و كارهايی كاماً نامرتبط با شغل شما باشند، درصورتی كه نوع مشتريان هردو 

كسب و كار يكسان باشند.
مثاً اگر يك دوره آموزشی عكاسی ساخته ايد، مي توانيد از فروشندگان دوربين عكاسی بخواهيد، 
آن را برای شما بفروشند.يكی از عوامل مهم موفقيت يك شركت ايرانی ارائه دهنده كارت اينترنت، 
آن بود كه شروع به همكاری با سوپر ماركت ها كرد و برای اولين بار، كارت های اينترنت اين شركت 

توسط سوپرماركت ها ارائه شد.اين مشاركت، باعث پيروزی بر تمامی رقيبان شد. 
هنگام مذاكره برای مشاركت، هميشه به خاطر داشته باشيد، مشاركت دراز مدت درصورتی پايدار 
خواهد ماند كه هر دو طرف معامله برنده باش���ند. پس هنگام درنظر گرفتن س���ود برای شريك، 

سخاوت به خرج دهيد و سعی كنيد طرف مقابل نيز كاماً راضی و خوشحال باشد. 
اگر طرف مقابل اصرار دارد كه به اندازه ش���ما س���ود ببرد، با دقت كافی تمامی هزينه های خود 
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را محاس���به كرده و از مبلغ نهايی محصول كم كنيد تا مقدار س���ود، معقولانه و درست باشد. در 
محاس���به هزينه ها، بسته بندی، ارس���ال تخفيف های دوره ای، هزينه انبار و ديگر موارد را هم در 

نظر بگيريد.

روش های همکاری با شرکا
يكی از روش های ساده و مشخص مشاركت آن است كه شما مطالب تبليغاتی و محتوای مناسب 
را تهيه كرده و در اختيار ش���ريك قرار دهيد. ش���ريك ش���ما تبليغات را به عهده مي گيرد. مثاً 
تبليغ ش���ما را در وب س���ايت خود قرار مي دهد. مشتريان با او تماس مي گيرند و مبلغ سفارش را 
به او مي پردازند و سفارش را ثبت مي كنند. سپس شريك، سود خودش را برداشت كرده و مبلغ 
محصول را به حساب شما واريز كرده و مشخصات و آدرس مشتريان را برای شما ارسال مي كند 

و شما محصول را برای مشتری نهايی ارسال مي كنيد. اين روش دو مزيت دارد:
1- مش���خصات خريدار در اختيار ش���ما قرار مي گيرد و بعدها مي توانيد از اين اطاعات برای 

فروش بيشتر استفاده كنيد.
2- ش���ريك ش���ما بافاصله پول را به حساب شما واريز مي كند، زيرا شما بايد سفارش را برای 

مشتری بفرستيد.
اين نوع مشاركت با حداقل تداخل در كارهای طرفين و با يك توافق ساده امكان پذير است.

بس���ياری از صاحبان شركت ها از امكان »مشاركت انتفاعی« استفاده نمی كنند، در صورتی كه 
در هر زمينه كاری حداقل چند هزار نفر وجود دارند كه مي توانند با شما مشاركت كنند.

ش���ايد بتوانيد تبليغاتی را برای مش���اركت با افراد جديد انجام دهيد و به طور موقتی، به جای 
تمركز برمشتری نهايی، برجذب شريك های جديد كار كنيد.

مذاکره با رقیبان
ش���ركت های رقيب مي توانند به شركای انتفاعی تبديل شوند. شايد ارائه پيشنهاد همكاری با 
رقيبان كار ناعاقانه ای به نظر برسد. اما اين كار به نفع شماست. رقيبان نيز مانند شما به تبليغات 
و جمع آوری اطاعات تماس عاقه مندان مش���غولند. آن ها عاقه مندانی دارند كه هيچ گاه از آنان 
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خريد نمی كنند. اين موضوع مي تواند دلايل متعددی داشته باشد، مثاً محصول رقيب بسيار گران، 
بسيار ارزان يا شايد پيچيده است. به هرحال برای عاقه مندان به اندازه كافی جذاب نيستند. اين 
نوع افراد ش���ايد حاضر باشند، محصولات شما را خريداري شايد بتوانيد با رقيبان مذاكره كرده و 
آنان را متقاعد سازيد كه با معرفی افرادی كه از آنان خريد نمی كنند، مي توانند سود ببرند. شما 
بايد بتوانيد با مهارت تمام، طرح مشاركتی را تنظيم كنيد كه سود و منافع طرفين درنظر گرفته 

شده و برای رقيب توجيه پذير باشد.

مذاکره با شرکت هایی که اصلًا با کار شما ارتباطي ندارند
فروشندگان فراوانی وجود دارند كه زمينه كاری آن ها از زمينه فعاليت شما كاماً متفاوت است، 

اما يك وجه مشترک داريد؛ مشتريان آن ها مي توانند مشتريان شما شوند.
مثا فرض كنيد كار ش���ما فروش آی فون تصويری اس���ت. بهترين مش���تريان شما مي توانند 
س���ازندگان ساختمان ها و مجتمع های تجاری باش���ند. سازندگان ساختمان، خود مشتری چه 
كسانی هستند؟ فروشندگان مصالح ساختمانی، لوازم لوله كشی، سيستم های تهويه، در و پنجره، 
س���راميك و ... آيا قباً چنين تصوری از مش���اركت داشتيد؟ به عنوان مثال آيا فكر مي كرديد كه 
يك فروشنده سراميك مي تواند شريك انتفاعی خوبی برای شما باشد؟ مي بينيد كه فرصت های 
فراوانی برای همكاری وجود دارد و بايد با ديد وسيع تری به موضوع مشاركت انتفاعی بنگريد.  

یافتن افراد مناسب برای مشارکت انتفاعی
انواع كسب و كارهايی كه مي توانيد با آن ها مشاركت داشته باشيد، عبارتند از: توليدكنندگان، 
ارائه دهندگان خدمات، فروش���ندگان مغازه ها، آموزش���گاه ها، نشريات و روزنامه ها، سازمان ها، 

دارندگان وب سايت و ...
نامربوط  مكمل   رقيب   نوع فعاليت   

توليدكنندگان    
ارائه دهندگان خدمات    

فروشندگان    
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آموزشگاه ها    
نشريات    
سازمان ها    

صاحبان وب سايت    

برای پر كردن جدول بالا مي توانيد از جست وجو در اينترنت، بررسی كتاب اول و مشاهده آگهی 
روزنامه ها استفاده كنيد. همچنين شركت در سمينارها و نمايشگاه های مختلف مي تواند در يافتن 
ش���ركای جديد كمك كند. راه ديگر يافتن شركای مناسب، مشورت با كارمندان، فروشندگان و 
خريداران اس���ت. پس از مدتی خواهيد ديد كه تا به حال چه فرصت های بزرگی را برای همكاری 

با ديگران و افزايش فروش ناديده گرفته بوديد.

برقراری تماس برای همکاری انتفاعی
پس از تهيه فهرست افراد و شركت های مناسب برای همكاری، نوبت به برقراری تماس با آنان مي رسد. 
اين كار شايد بسيار دشوار به نظر برسد، اما فراموش نكنيد كه پيشنهاد شما همواره به گونه اي است كه طرف 
مقابل نيز سود مي برد.  بنابراين هنگام تماس كاماً با انگيزه صحبت كنيد. به آنان نشان دهيد كه چگونه 
از همكاری با ش����ما س����ود خواهند برد.  قبل از شروع برقراری تماس های تلفنی، متن كوتاه و مناسبی تهيه 
كنيد. تمامی س����ؤالات احتمالی را در نظر گرفته و جواب های مناس����ب و قانع كننده ای برای آن ها بيابيد. 
خود را كاماً آماده كنيد. شايد تحت فشار و استرس نتوانيد جواب های خوبی ارائه دهيد. پس قبل از شروع 
تماس ها و در آرامش تكليف خود را به خوبی انجام داده و سپس كار را شروع كنيد. در هنگام تماس سعی 
كنيد به طور مستقيم با شخص تصميم گيرنده صحبت كنيد كه معمولا همان صاحب كسب و كار است.

روش های افزایش فروش با مشارکت انتفاعی 
ایجاد پیشنهاد فروش مورد تایید شریک

مهم ترين جنبه مش���اركت برای شما، عاوه بركسب سود  آن است كه مورد تأييد يك شركت 
ديگر قرار مي گيريد. و اين جنبه ارزش بس���يار زيادی برای ش���ما دارد. يك شركت با صرف تاش 
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فراوان توانسته است اعتماد مشتريان خود را به دست آورد. شايد شما به راحتی نتوانيد به مشتريان 
آن شركت، محصولی بفروشيد. ولی آن شركت با استفاده از اعتبار خود محصولات شما را معرفی 
مي كند. در بازاريابی همواره توصيه يك شخص ديگر، از قدرت فوق العاده ای برخوردار بوده است. 
اگر از ش���خصی خريد مي كنيد و آن ش���خص  شركت ديگری را معرفی كند، به احتمال زياد شما 

به توصيه آن شخص عمل خواهيد كرد، زيرا به او اعتماد داريد.

تهیه پیشنهاد مورد تأیید شریک
شما مي توانيد به روش های متعددی، از قبيل ايميل، نامه، تماس تلفنی و ... پيشنهادهاي خود 
را ارائه دهيد. اما همواره به ياد داش���ته باش���يد كه در مرحله اول اين محتوای پيشنهاد شما است 
ك���ه موفقيت در فروش را تضمين مي كند. در فصل های بعدی به تهيه تبليغات پرفروش خواهيم 
پرداخ���ت و در آنجا به صورت قدم به قدم، مراحل س���اخت تبليغات پرفروش را مورد بحث قرار 
خواهيم داد. اگر شريك شما موافقت مي كند كه نامه ای برای مشتريانش بفرستد تا محصولات يا 
خدمات شما معرفی شوند، بهترين گزينه آن است كه خودتان نوشتن اين نامه را به عهده بگيريد. 

برای اين كار دو دليل مهم وجود دارد:
1- وقت���ی خودتان متن را تهيه مي كنيد مي توانيد با در نظر گرفتن اصول س���اخت تبليغات 

پرفروش، محتوايی بسيار جذاب تهيه كرده و مشتريان را به خريد ترغيب كنيد.
2- ش���ريك ش���ما احتمالاً بسيار پرمشغله است و اگر خود شما نوشتن متن را به عهده نگيريد، 

اين كار به تعويق خواهد افتاد.
هيچگاه نوش���تن متن را به ديگران واگذار نكنيد. از زبان ش���ريكتان بنويسيد كه راه حلی عالی 
برای مشكلی خاص پيدا كرده ايد و سپس محصول خود را معرفی كنيد. متن نامه مي تواند بسيار 
دوس���تانه و در عين حال با احترام باش���د. البته، مسلماً به شريك خود اين حق را خواهيد داد كه 
نامه نهايی را به دقت خوانده و در صورت لزوم تغييراتی در آن اعمال كند. به هرحال امضا و تأييد 

شريك در پای نامه قرار مي گيرد، پس او حق دارد، نظرات خود را اعمال كند.
شايد برای نوشتن اولين نامه وقت زيادی صرف كنيد. اما اين كار در دفعات بعدی، وقت بسيار 
كمتری را خواهد برد و خواهيد توانس���ت با ايجاد تغييرات در متن قبلی، به سرعت متن جديدی 
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تهيه كنيد. اين كار ارزش صرف وقت كافی را دارد.
 

ارسال از طریق پست
نامه تاييد شده از طرف شريك را با بروشور كاملی از محصولات خود همراه سازيد. در بروشور 
مزايای محصولات و همچنين قيمت آن ها را قيد كنيد.همچنين متنی تهيه كرده و در آن توضيح 
دهيد كه چرا شما توصيه شده ايد و مشتری با خريد از شما چگونه راضی و خوشحال مي شود.

در بروش���ور، نظرات متعددی از مش���تريان راضی كه از همكاری با شما لذت مي برند و مزايای 
محصولات و خدمات ش���ما را به ديگران توصيه مي كنند، قرار دهيد حال تمامی اين اطاعات را 

از طريق پست به آدرس مشتريان شريك خود ارسال كنيد.

ارسال از طریق ایمیل
آس���ان ترين و سريع ترين راه فروش به مشتريان ش���ريك، بازاريابی از طريق ايميل است. اين 
روش به ظاهر ساده تأثير عميقی بر بازاريابی نوين گذارده و سالانه ميليون ها نفر از طريق تبليغات 
ايميلی، با محصولات آشنا شده و آن ها را خريداری مي كنند. اگر از روش ايميل ماركتينگ استفاده 
مي كنيد بهتر اس���ت به جای نوشتن متن طولانی و كامل مشتريان را به دريافت اطاعات بيشتر 
دعوت كنيد. س���پس اطاعات اصلی را در وب س���ايت خود قرار دهيد. با ايجاد امكان پرداخت 
آناين از طريق كارت های بانكی، مش���تريان خواهند توانس���ت در هر ساعت از شبانه روز خريد 
خود را تكميل كرده و منتظر دريافت كالا باشند. اگر وب سايت نداريد از آنان بخواهيد تا با شما 
تماس بگيرند تا اطاعات كامل از طريق ايميل ديگر يا به صورت پستی در اختيارشان قرار گيرد.

تبلیغ یک صفحه ای برای گذاشتن در جعبه ارسال سفارش
يكی از آس���ان ترين و كم هزينه ترين روش ها برای رساندن پيام تبليغاتی به مشتريان شريك، 
ساخت تبليغ كوچك يك صفحه ای است. اندازه آن مي تواند حدود چهار برابر يك كارت ويزيت 
يا كمی بزرگ تر باش���د. مزيت اين نوع تبليغ آن است كه شريك شما مي تواند به راحتی به همراه 
تحويل سفارش هاي خود يك يا چند برگ از تبليغ شما را هم در جعبه ارسال سفارش قرار دهد. 
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در اين تبليغ به طور مختصر به ارائه يك پيشنهاد فروش ويژه بپردازيد و شماره تلفن و اطاعات 
تماس را روی آن بنويس���يد. حتی مي توانيد يادداشتی از طرف شريك تهيه كنيد كه به مشتری 

توصيه مي كند كه فرصت خريد از شما را از دست ندهد.

تماس تلفنی مستقیم
با اينكه بسياری از افراد عاقه ای به صحبت با بازاريابان تلفنی ندارند، اما تماس تلفنی مستقيم 
يكی از س���ودآورترين روش ها برای تماس با مشتريان شريك است. اين تماس با بازاريابی تلفنی 
معمولی متفاوت اس���ت، زيرا ش���ريكتان شما را به مش���تری معرفی كرده است و مشتريان به 

صحبت های شما توجه خواهند كرد.
شايد برای شما نيز پيش آمده باشد كه فردی ناشناس با شما تماس مي گيرد و توضيح مي دهد 
كه يكی از دوستان يا همكاران شما اين شماره را به او داده است و توصيه كرده كه با شما تماس 
بگيرد. حتی اگر هدف تماس گيرنده تنها دريافت كمك از ما باشد در بسياری از موارد از كمك و 

راهنمايی دريغ نمی كنيم، زيرا هر يك دوست يا يك آشنای مشترک داريم.
راز موفقيت در تماس تلفنی آماده كردن پيشنهادی مفيد و ترغيب كننده برای مشتری است.

یک حلقه ارجاعی بسازید
امروزه، تقريباً تمامی مشاغل كاماً تخصصی شده اند. آل رايس در كتاب 22 قانون تغيير ناپذير 
بازاريابی مي گويد كه با گذشت زمان هر فعاليت به فعاليت های كوچك تری تقسيم مي شود. مثاً 
در سال های گذشته، طراحی وب سايت فعاليتی بود كه توسط يك شخص انجام مي شد. امروزه، 
طراحی وب س���ايت به چندين كسب و كار مستقل تقس���يم شده است. برنامه نويسی، طراحی 
گرافيكی، اتصال سايت به سيستم های پرداخت آناين، مشاوره بازاريابی برای فروش محصولات 

از طريق وب سايت و... .
يك نفر به تنهايی نمی تواند تمامی اين كارها را انجام دهد. البته اين خبر خوبی است و مي تواند 
به نفع ش���ما باش���د. شما می توانيد حلقه ای از مشاغل مستقل و غير رقيب را به هم متصل سازيد. 

هركدام از اعضای حلقه افراد ديگر حلقه را به مشتريانش معرفی مي كند.
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دوستی دارم كه كارش طراحی حرفه ای وب سايت است. او مشتريانش را برای دريافت مشاوره 
بازاريابی به من معرفی مي كند و من هم مش���تريانی را كه به داشتن وب سايت عاقه مندند به او 
معرفی مي كنم. البته، اين مجموعه مي تواند چندين عضو داش���ته باشد، مثا اگر يك گرافيست 
خوب بيابيم، او مي تواند عضو س���وم اين مجموعه باشد و هركدام اعضای حلقه را به مشتريانمان 
معرفی كنيم. به اين ترتيب، يك حلقه ارجاعی س���اخته مي شود كه مشتريان مي توانند به اعضای 

مختلف آن ارجاع داده شوند.
حت���ی مي توان تمامی اعضای اين حلقه ارجاعی را به عنوان يك مجموعه بزرگ تر معرفی كرد 

و اين باعث جلب اعتماد بيشتر مشتری خواهد شد.
خاصه تمامی اين مطالب آن است كه شما مي توانيد چند شريك خوب و قوی بيابيد بين تمامی 
آن ها و خودتان ارتباط برقرار سازيد و هريك مي تواند شركای ديگر را به مشتريانش معرفی كند.

مثال های عملی

كس���انی كه به تدريس خصوصی دروس مش���غولند مي توانند حلقه ارجاعی پرسودی را 
ش���كل دهند، بسياری از شاگردانی كه به معلم خصوصی مراجعه مي كنند، به دنبال معلم 
خصوصی برای بيش از يك درس هستند. اگر شما فيزيك تدريس مي كنيد، هرچه زودتر 
چند معلم ديگر را بيابيد كه رياضی، ش���يمی، عربی و دروس ديگر را آموزش مي دهند و 

حلقه ارجاعی خود را كامل كنيد.
طراح���ان گرافيكی مي توانند با چاپخانه های بزرگ، مراكز چاپ ديجيتال، مجات آگهی 

گيرنده و حتی طراحان وب سايت يك حلقه ارجاعی باارزش تشكيل دهند.

چگونه پیشنهاد خود را به شرکا ارائه دهیم؟
وقت���ی مي خواهيد به ش���خصی برای تش���كيل حلقه ارجاع���ی پيش���نهادی ارائه كنيد، 
به ياد داش���ته باش���يد كه تنها راه برای ش���روع همكاری ايجاد وضعيت برنده برای دو طرف 
 اس���ت. ب���ا اين اس���تدلال پيش برويد ك���ه چگونه مي تواني���د باعث افزاي���ش درآمد طرف 
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مقابل شويد.

فرض كنيد يك گرافيس���ت مي خواهد برای فروش���گاه های ارائه دهنده خدمات چاپ 
ديجيتال پيشنهاد همكاری تهيه كند. عنوان نامه مي تواند يكی از موارد زير باشد

اگر همواره به دنبال كس���ب چندصد هزار تومان بيشتر از راه طراحی بوده ايد، اما توانايی 
استخدام يك گرافيست حرفه ای را نداريد، مي توانم به شما كمك كنم تا مبلغ سفارش هاي 

شما، حداقل از ده هزار تا صد هزار تومان افزايش يابد.
فروشگاهی كه همكاری با او را به تازگی آغاز كرده ام، توانست در يك ماه 342 هزار تومان 
س���ود بيشتری بكند. اگر ش���ما هم مي خواهيد از طراحی كسب درآمد كنيد، بدون آنكه 

حتی يك ريال خرج كنيد، اين نامه را مطالعه كنيد.
با اضافه كردن تايپ و طراحی گرافيكی به خدمات خود، س���ود بيشتری بدست بياوريد. 
برای اينكار حتی نيازی به بلند ش���دن از جای خود نداريد. ما آماده ايم س���فارش هاي را 

تحويل گرفته و در كمتر از 24 ساعت در محل شما آن را تحويل دهيم.

در تهيه پيش���نهادی ترغيب كننده برای افراد ديگر حلقه ارجاعی خود را جای ش���خص مقابل 
قرار دهيد. آن ها معمولاً بدنبال چه چيزی هستند؟
غالب مشاغل كوچك به دنبال اين موارد هستند.

  به مشتريان خود خدمات و محصولات كامل تری ارائه دهند، بدون آن كه دردسر آن ها زياد 
شده يا مجبور به صرف هزينه ای اضافه باشند.

  كار به خوبی و به موقع انجام ش���ود و اش���تباهات كوچك به حداقل برسند تا مسئوليت آنان 
زياد نشود.

  با حداقل تاش بتوانند كاری كنند كه سود جانبی و بيشتری كسب كنند.
  با شيوه ای بی همتا، خريد را برای مشتريان لذت بخش سازند، بدون آن كه روال كار دشوارتر 

شود.
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به دنبال افراد تأثیرگذار باشید
وقتی به اين فكر هستيد كه با چه كسانی حلقه ارجاعی تشكيل دهيد، افراد تأثيرگذار و معروف 
را در بالاترين اولويت قرار دهيد. گرافيس���تی كه ط���رح روی جلد مجله ای پرفروش را طراحی 
مي كند، مي تواند بس���يار تأثيرگذار باشد، زيرا بس���ياری از افراد برای كسب راهنمايی به چنين 

شخصی مراجعه مي كنند.
برای يافتن افراد تاثير گذار در زمينه كاری خود از مشتريان بپرسيد كه قبل از اجرای تصميمی 
مهم به چه كس���ی برای مش���اوره مراجعه مي كنند و يا نظريه هاي چه كس���ی را معيار خود قرار 

مي دهند.
چنين افرادی كه در زمينه كاری خود متخصص هستند و تاثير قابل توجهی بر تصميم ديگران 
دارند مي توانند مشتريان فراوانی را به شما ارجاع دهند تا حدی كه قادر به رسيدگی به مشتريان 

نباشيد!

بازاریابی حلقه ارجاعی
با تجمع چند متخصص و تش���كيل حلقه ارجاعی، توانايی ش���ما برای بازاريابی بس���يار بيشتر 
مي شود. مثاً مي توانيد به صورت مشترک تبليغ كنيد و هزينه تبليغات بين اعضای حلقه تقسيم 
شود. هزينه تبليغات برای بسياری از كارآفرينان طوری است كه نمی توانند تبليغات قابل توجهی 
انجام دهند. مخصوصاً در اوائل تأس���يس شركت شايد چاپ تبليغ رنگی تمام صفحه در مجله ای 
معروف امكان پذير نباش���د. اما با تشكيل حلقه ارجاعی مي توان تبليغات بيشتری انجام داد، زيرا 

هر كدام تنها بخشی از هزينه آن را متقبل مي شوند.
 

محصولات و خدمات دیگران را به مشتریانتان بفروشید
همان طور كه ش���ركا از فروش محصولات شما سود مي برند، شما نيز مي توانيد اقدام به فروش 
محصولات ديگران كنيد. اين كار مي تواند سود زيادی ايجاد كند. زيرا مي توانيد طيف محصولات 
خود را گس���ترش دهيد، بدون آن كه نيازی به توليد و انبار كردن محصولات داش���ته باش���يد و 
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همين طور مي توانيد خدماتی ارائه دهيد كه رقيبان ش���ما به س���ادگی نتوانند از آن تقليد كنند و 
همچني���ن درآمد خود را افزايش خواهيد داد. برای ش���روع اين كار و فروش محصولات ديگران، 
ابتدا يكی از آزمون های زير را انجام دهيد تا مطمئن ش���ويد، محصولات مناس���بی را برای عرضه 

انتخاب كرده ايد.

آزمونی با مشتریان انتخابی انجام دهید.
با مش���تريان انتخابی تماس گرفته و به آن ها اعام كنيد اقدام به فروش محصولات جديدی 
خواهيد كرد، از آن ها بخواهيد كه با تكميل فرم نظر سنجی، نظر خود را اعام كنند. آيا به خريد 
محصول جديد عاقه ای دارند. آيا پيشنهاد بهتری به جای فروش آن محصول خاص دارند؟ روش 
اعام نظر را به طور واضح به مش���تريان بگوييد. با بررس���ی نظرسنجی متوجه خواهيد شد كه آيا 

فروش محصولی خاص عاقانه است يا خير؟

به مشتریان تخفیف بدهید.
نامه ای را برای مشتريان بفرستيد و در آن اعام كنيد كه برای شروع فروش محصولات جديد، 
تخفيف فوق العاده ای را در نظر گرفته ايد و از آن ها بخواهيد، در صورت تمايل س���فارش خود را 
ثبت كنند. اگر سفارش قابل توجهی داده شد، بافاصله همكاری را شروع كرده و اقدام به فروش 
محصولات همكارانتان كنيد. به ياد داش���ته باش���يد كه تخفيف دادن روش مناسبی برای فروش 

بيشتر نيست. در اين مورد خاص، شما در حال انجام تحقيقات بازار هستيد.

به دنبال محصولات خاص و بی همتا باشید.
اگر محصول خاصی مي يابيد كه قصد توليد آن را نداريد، اما مشتريانتان شايد به آن عاقه مند 
باش���ند به مش���تريان خود محصول را معرفی كرده و تقاضای سفارش نماييد. عكس العمل آن ها 

را به دقت بررسی كنيد.
محصولی مکمل، برای محصول پرفروش دیگران بسازید

يك ش���يرينی پزی مي تواند، كيك های خاصی برای يك رس���توران معروف درست كند يا يك 
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گرافيس���ت حرفه ای مي توان���د مكمل خوبی برای ارائه دهندگان خدمات چاپی باش���د. اين ها 
نمونه هايی هستند كه نشان مي دهند، يك كارآفرين چگونه مي تواند به عنوان ارائه دهنده مكمل 

برای محصول يا خدماتی خاص معروف شود.
بسياری از صاحبان كسب و كار، تمامی محصولات و خدمات لازم را به مشتری ارائه نمی دهند، 
ش���ايد به اين دليل كه برايشان س���ود قابل توجهی ندارد يا امكانات كافی در اختيار ندارند. شما 

مي توانيد از اين فرصت ها به خوبی استفاده كرده و درآمد خود را افزايش دهيد.
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فصل پنجم
شکستن مرزهای فروش با ...

ساخت تبلیغات پرفروش



شکستن مرزهای فروش
88

يكی از آس���ان ترين روش ها برای افزايش س���ريع فروش، طراحی و ساخت تبليغاتی است كه 
مخاطب را ترغيب مي كند تا با شما تماس گرفته و كالای شما را سفارش دهد. 

تأثير مس���تقيم تبليغات بافاصله نمايان مي شود. وقتی در روزنامه يا مجله ای آگهی مي كنيد، 
اگر تبليغ برای مخاطبان جذاب باشد، از روز اول انتشار تماس ها آغاز مي شوند.

تبليغات يكی از صنايع بزرگ و مهم جهان اس���ت. در س���ال 2007 بيش از هفتاد ميليارد دلار 
برای تبليغات هزينه شده است. هر ساله به طور متوسط پنج درصد بر هزينه اختصاص داده شده 

برای تبليغات افزوده مي شود.
بسياری از دارندگان كسب و كار با ساخت تبليغات ناموثر، ضرر قابل توجهی را متحمل مي شوند 
و همچنين لطمه بزرگی بر شهرت خود مي زنند. تمامی مطالب تبليغاتی اعم از تبليغات مجله ها، 
بروشورها، نامه های تبليغاتی و .. بايد به دقت طراحی شوند.  در اين فصل به طور مختصر به اصول 
س���اخت تبليغات پرفروش اشاره مي كنيم. اگر مي خواهيد تبليغاتی بسازيد كه فروش آن شما را 

متعجب سازد، ادامه اين فصل را مطالعه كنيد.
خواندن اين فصل مي تواند برای س���ازندگان تبليغات و همچنين مديران شركت ها مفيد باشد. 
در اينجا نمي خواهيم به آموزش طراحی يا گرافيك بپردازيم، بلكه مي خواهيم ساختار يك تبليغ 
چاپی درس���ت را بررس���ی كنيم و ببينيم يك آگهی از چه بخش های پايه ای تشكيل شده است. 
هدف بيان تئوری های خسته كننده نيست، بلكه بجای توضيحات فراوان، مراحل ساخت يك تبليغ 
را بررسی خواهيم كرد. شما در پايان اين فصل احتمالاً خواهيد ديد آگهی فعلی چقدر نامناسب 
است و با ايجاد تغييرات در آن فروشتان را افزايش خواهيد داد. با ساخت و چاپ تبليغات ناموثر 
در حقيقت  بخش���ی از سرمايه ش���ركت را دور مي ريزيد و ضرر بزرگی را متحمل مي شويد. پس 

هرچه زودتر دست به كار شويد تا اين ضرر را به سودی قابل توجه تبديل كنيد. 

ديويد اگيلوی – يكی از اسطوره های تبليغات - مي گويد: »دو آگهی درباره محصولی مشابه 
در يك روزنامه چاپ ش���دند. فضای تبليغ هردو يكس���ان بود و هردو از يك عكس استفاده 

كرده بودند. اما يكی از آن ها 19/5 برابر ديگری باعث فروش شد.«



شکستن مرزهای فروش
89

حتی آگهی هايی وجود دارند كه فروش را كاهش مي دهند. ش���ركت فورد آگهی هايی را به طور 
متناوب در يك مجله امريكايی چاپ مي كرد .طبق نظرس���نجی كه به عمل آمد افرادی كه آن 

آگهی  را نديده بودند تمايل بيشتری به خريد اتومبيل فورد داشتند.
متاس���فانه حتی بس���ياری از تبليغات شركت های بزرگ و مطرح غير علمی و غير موثر هستند. 
معيار مناس���ب بودن يك تبليغ معمولا فروش آن اس���ت. البته آگهی هايی وجود دارند كه نه به 
قصد فروش بلكه برای ايجاد تصويری مناس���ب از يك ش���ركت يا كالا ساخته مي شوند، اما در اين 
بخش به طور عمده درباره تبليغاتی صحبت خواهيم كرد كه هدف آنها فروش محصولات است.

ساخت تبليغات پرفروش را هنگامی آغاز كنيد كه به محصول خود و كيفيت آن مطمئن هستيد.  
هدف از ساخت تبليغات، فروش محصولات بی كيفيت و بی سارزش نيست.  

تصور اش���تباهی كه وجود دارد آن اس���ت كه يك گرافيست مي تواند تبليغات مناسبی بسازد، 
اما بخش مهم آگهی س���اختار آن اس���ت و تنها كسی مي تواند آن را به درستی بسازد كه اطاعاتی 
كافی در زمينه بازاريابی و تبليغات داش���ته باش���د. البته نگران نباشيد، هراطاعاتی كه به آن نياز 

داريد، در اينجا گفته خواهد شد.
هركسی مي تواند تبليغات بسازد، اما هركسی نمي تواند تبليغات پرفروش بسازد.

آماری از سهم انواع تبلیغات در بازار
 %39 مجله ها   
 %29 تبليغات پستی   
 %7 تلويزيون   
 %7 بيل بورد   
 %3 اينترنت   
 %3 تبليغات فروشگاهی  
 %1 كتاب های مشابه كتاب اول 
 %11 روش های ديگر   
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با پيشرفت فناوري، هنوز تبليغات چاپی در مجله ها بالاترين جايگاه را دارد.

تأثیرگذاری تبلیغات در نشریات
در نش���ريات چاپی روزنامه ها بيش���ترين خواننده را دارند. مطابق آمار جديد هر روزنامه به طور 
متوس���ط توس���ط دو نفر به جز خريدار خوانده مي شود. مردم بيشترين عاقه را به تبليغات چاپی 
دارند. هنوز هم بس���ياری از مردم مايل به دريافت كاتالوگ و تبليغات رايگان هستند، در صورتی 
كه بيش���تر آن ها تبليغات تلويزيونی و اينترنتی را نگاه نمي كنند. هرس���اله بر آمار تبليغات چاپی 

اضافه مي شود.

فرق تبلیغات با اطلاع رسانی
تبليغ خواننده را برمی انگيزاند تا اقدامی انجام دهد كه آن اقدام معمولاً سفارش كالا است، ولی 
اطاع رس���انی تنها از وجود محصول يا خدماتی آگاهی مي دهد. بسياری از سازندگان تبليغ بهای 
زيادی برای تبليغات مي پردازند و سپس تنها به اطاع رسانی مي پردازند. نوشته هايی مانند »دكتر 
بقوس���يان، متخصص گوش و حلق و بينی «  تبليغ محس���وب نمي شود، اين نوع نوشته ها تأثيری 
در ف���روش ندارن���د. اگر به طور اتفاقی از جلوی مطب دكتر عبور مي كرديد و تابلوی آن را مي ديد، 

همين اطاعات را به دست مي آوريد.

مراحل ساخت تبلیغات پرفروش
1-انجام تحقیقات

قبل از شروع به ساخت تبليغات، بايد تحقيقات كافی انجام شود. يكی از مهم ترين مواردی كه 
معمولاً ناديده گرفته مي شود، انجام تحقيقات روی رقيبان، محصولات آن ها و نحوه تبليغ آنهاست. 
اگر شما تنها شخص روی كره زمين بوديد كه چنين كالايی داريد، نيازی به انجام تحقيقات نبود، 
اما اگر محصولاتی مش���ابه كالای ش���ما وجود دارند، درباره آن ها تحقيق كنيد تا تفاوت ها و نقاط 
قوت محصول خود را بيابيد. مشتريان سرانجام بايد از بين شما و رقيبان يكی را انتخاب كنند.

تحقيقات بعدی روی مشتريان احتمالی انجام مي شود. آن ها در چه رده سنی هستند، تحصيات 
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آن ها چقدر اس���ت، عايق آن ها چيست؟ تحت تأثير چه افرادی هستند و چرا حاضر خواهند شد 
محصول شما را  استفاده كنند؟

2- عنوان
عنوان مهم ترين بخش يك تبليغ چاپی به ش���مار مي رود و برای موفقيت تبليغ حياتی اس���ت. 
وقتی روزنامه مي خوانيد، چه چيزی شما را به خواندن مقاله ای خاص ترغيب مي كند؟ بله عنوان 
مقاله. در حقيقت خواندن روزنامه بررس���ی عناوين اس���ت و هرگاه به عنوانی جالب برسيد، متن 

آن را مي خوانيد. عنوان مي تواند يكی از موارد زير باشد:

واقعیت یا اخبار
مثال: استفاده از بانكداری الكترونيكی در دوازده ماه اخير 57 درصد افزايش داشته است.

اشاره به محبوبیت
مثال: س���ونی مي گويد پنج ميليون نفر پلی استيشن 3 را خواهند خريد حتی اگر بازی نداشته 

باشند.

طرح یک موضوع بحث برانگیز
مثال: افرادی كه به علت داروهای تجويز شده مي ميرند بيش ازكاربران داروهای غيرقانونی هستند. 

استفاده از واژه چگونه
مثال: چگونه در بورس ش���ركت كنيم، بدون آن كه حتی يك ريال از دس���ت بدهيم؟ آيا پنج 

اخطار مهم را برای فروش بورس تشخيص مي دهيد؟

ساخت تصویر ذهنی
مثال: چهار چيز در خانه كه از توالت شما كثيف تر هستند.
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مثال: خود را در خانه رؤيايی خود ببينيد.

خطاب مستقیم
مثال: با رزومه كاری خود، ديگران را در سي ثانيه تحت تأثير قرار دهيد.

غافلگیری
مثال: هشتاد درصد نامه های هرز از طرف ده نفر توزيع مي شود.

پیشنهاد فروش منحصر به فرد
مثال: راهی برای فروش���ندگان تنبل تا بتوانند روزی هزار بيننده جذب كنند.جرأت استفاده از 

اين روش انحصاری را داشته باشيد.

داستان یک خطی
مثال: بانك حس���اب فردی را كه هفت سال از دسته چك استفاده مي كرد مسدود كرد.آيا شما 

دوزاده اشتباهی را كه او انجام داد تكرار مي كنيد؟

طرح سوال
مثال: آيا ش���ايعه ای كه در مورد مردان راننده اتومبيل های گران قيمت گفته مي شود، حقيقت 

دارد؟

ایجاد نیاز
مثال: چهارده مواد غذايی كه هركس برای سامتی به آن ها نياز دارد.

نقل قول
مثال: مايكرس���افت مي گويد، دانش آموزان مي توانند نرم افزار آفيس را بدزدند... ببينيد چقدر 
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راحت مي توانيد از تخفيف های قانونی استفاده كنيد.

ارائه تضمین
مثال: س���ه س���اعت به من فرصت بدهيد تا 35 راه تضمينی برای افزايش كاربران سايت به شما 

نشان دهم.
برای انتخاب عنوان مناسب ده سؤال زير را از خود بپرسيد.

1-آیا عنوان بزرگ ترین مشكل، نگرانی یا آرزوی مشتری را مورد هدف قرار داده است؟
عنوان نبايد خس���ته كننده، كليش���ه ای، گيج كننده  يا خود محور باشد. يكی از نامناسب ترين 

عناوين، نوشتن نام شركت يا كسب و كار به جای عنوان است. مثاً:
دكتر بقوسيان، متخصص كمردرد با 25 سال سابقه

شركت مدير سبز با مجرب ترين گروه مشاوره در ايران كارخانه بستنی سازی مدير سبز موفق 
به كسب لوح افتخار شد.

به جای اين جمات كه هيچ تأثيری در ترغيب خواننده ندارند، مي توان از عنوان زير اس���تفاده 
كرد:

چگونه كمردرد خود را در 22 روز از بين ببريد، كاماً تضمينی
اغلب آگهی های مجله ها نام كس���ب و كار خود را در محل عنوان قرار مي دهند و درصد بالايی 

از خوانندگان را از دست مي دهند.
در تحقيقاتی كه توس���ط شركت مدير سبز بر سيصد آگهی مجله ها ايرانی انجام شد، مشخص 

شد كه در 71 درصد آگهی های مجله ها ايرانی، بجای عنوان نام شركت نوشته شده است.
2- آیا از عناوین ابهام برانگیز، خنده دار و با مزه استفاده مي کنید؟ 

اگر اين طور است، عنوان را عوض كنيد. بسياری از مردم فكر مي كنند تبليغات خوب بايد مردم 
را بخنداند و يا هوشمندی طراح آن را به نمايش بگذارد. تبليغات راديويی عما به لطيفه های بيمزه 
تبديل شده اند. عناوينی مانند »زنگ ها كه را صدا مي كنند؟« شايد جالب باشد، اما باعث فروش 
بيش���تر نمي شود. عنوانی باعث فروش مي شود كه احساسات افراد را برانگيزاند و در آن ها انتظار 
دستيابی به محصول را ايجاد كند. يادتان نرود، هدف از تبليغات فروش بيشتر است. عنوانی مانند 
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»گامی ديگر در ارتقاي صنعت كشور« از عناوين نامناسب و غير واضح است.
3-آیا عنوان از واژه های قدرتمند استفاده مي کند؟

واژه های قدرتمند باعث افزايش فروش مي ش���وند. با بررسی صدها آگهی پرفروش و استخراج 
واژه های مشترک، چند تا از آن ها را ذكر مي كنيم. سعی كنيد حداقل يك واژه قدرتمند در عنوان 
خود استفاده كنيد. رايگان، شما، مال شما، چگونه، پيشرفت غير منتظره، سريع، آسان، ناشناخته، 

كشف، عجيب، شگفت انگيز، راز، سرانجام، اكنون، تضمينی، جديد

واژه های قدرتمند برای استفاده در عنوان

   رايگان، ش���ما، مال شما، چگونه، پيشرفت غير منتظره، سريع، آسان، ناشناخته، 
كشف، عجيب، شگفت انگيز، راز، سرانجام، اكنون، تضمينی، جديد

4-آیا عنوان مشتری را مخاطب ساخته است یا بسیار کلی است؟
س���عی كنيد با عنوان افراد موردنظر را جدا كنيد، همان طور كه در يك جمعيت با صدا زدن 
دوس���ت خود، او را از ديگران جدا مي كنيد. در خواننده اين احس���اس را ايجاد كنيد كه تبليغ 

مخصوصا برای او نوشته شده است. 
به عنوان مثال، چگونه هر مرد 50 تا 65 س���اله مي تواند از اين روش جديد برای بهبود كمردرد 

خود استفاده كند؟
عنوانی مانند »يك فرصت اس���تثنايی« بس���يار كلی اس���ت و گروه خاصی را مورد هدف قرار 

نمي دهد.
5- آیا شكل بندی عنوان مناسب است؟

از فونت های بزرگ استفاده كنيد و سعی كنيد عنوان يك خط را پر كند. از رنگ های معكوس 
اس���تفاده نكنيد. متن س���فيد را بر روی زمينه مش���كی قرار ندهيد. البته، بسياری از سازندگان 
تبليغات برای جلب توجه اين كار را انجام مي دهند، اما سال ها بررسی نشان داده كه اين كار ميزان 

پاسخ به آگهی را كمتر مي كند.
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6-آیا عنوان علایق شخصی خواننده را تحریک مي کند؟
تمام چيزی كه خواننده به آن فكر مي كند آن اس���ت كه آن آگهی چه س���ودی برايش دارد. 
خوانندگان به سابقه كاری، نام شركت شما و چيزهای ديگر اهميت نمي دهند، مگر آن كه احساس 
كنند در تبليغ شما سودی برای آن ها وجود دارد. آن ها مي خواهند بدانند كه اگر محصول شما را 
بخرند چه چيزی را به دس���ت خواهند آورد. مردم به دنبال عايق، عشق، غرور، تحسين و زيبايی 

هستند. يكی از اين موارد را مورد هدف قرار دهيد.
7-آیا عنوان کاملًا واضح و شفاف است؟

اگر از عناوين گيج كننده و ابهام برانگيز استفاده كنيد، بخشی از خوانندگان را از دست خواهيد 
داد. عن���وان بايد به س���ادگی  و به راحتی خوانن���ده را به ادامه آگهی هدايت كند و جای حدس و 
گمان باقی نگذارد. به عنولت مثال، عنوان »يك لحظه اس���تثنايی« مش���خص نمي كند آگهی در 

مورد چيست. اين آگهی يك عطر است.
8- آیا عنوان ویژه و دقیق است؟

دقي���ق ب���ودن عن���وان باع���ث اعتبار آن مي ش���ود. م���ردم آنق���در دروغ ش���نيده اند 
 ك���ه ب���ه تبليغ���ات كاماً بدبي���ن هس���تند و ادعايی جديد را به س���ختی ب���اور مي كنند.
 عن���وان »چگون���ه در يك ماه يك ميليون تومان درآمد كس���ب كردم« نامناس���ب اس���ت.
 عن���وان »چگون���ه در ي���ك م���اه 963100 توم���ان درآمد كس���ب كردم« دقيق اس���ت.
آيا مي بينيد دومی چقدر باورپذيرتر است؟ جمله دوم درآمد كمتری را پيشنهاد مي كند، اما باعث 
فروش بيشتری خواهد شد. خواننده به طور ناخودآگاه فكر مي كند شما حقيقت را مي گوييد زيرا 

مبلغی خاص را ذكر كرده ايد.
9- آیا برای تهیه عنوان وقت کافی اختصاص داده اید؟

معم���ولاً انتخاب عنوان به وقت زيادی نياز دارد و به اندازه بقيه آگهی اهميت دارد. بس���ياری از 
سازندگان تبليغات خود را مقيد مي سازند كه مثا حداقل صد عنوان بنويسند و سپس يكی از آنها 

را انتخاب كنند. يادتان باشد اگر عنوان مناسب نباشد، فرقی نمي كند بقيه آگهی چگونه باشد.
10- آیا عنوان باورکردنی است؟

ادعاهايی كه خواننده را عصبی مي كند، باعث از بين رفتن فروش مي ش���ود. شخصی ادعا داشت 
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مي تواند درآمد هر حس���ابدار را در مدت سی روز س���ه برابر كند. اين ادعا باوركردنی نيست. اگر 
ادعاهايی اين چنين داريد، آن را در عنوان جای ندهيد، بلكه در بخش نظرات مشتريان بنويسيد. 

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

برای مردم س���رعت، اهميت زيادی دارد، در خريدهای پس���تی م���ردم ترجيح مي دهند از 
فردی خريد كنند كه كالا را زودتر به دستش���ان مي رس���اند. همچنين دوس���ت دارند با استفاده 
از محص���ول، در كمتري���ن زمان به نتيجه موردنظر برس���ند. اگر بهتري���ن قرص های لاغری 
 را بفروش���يد، اما زمان تأثير آن ها يك س���ال باش���د، مطمئن باشيد شكس���ت خواهيد خورد.
مثالی از عنوان مناس���ب: »ببينيد چگونه دكتر بقوس���يان ترس از ارتفاع شما را در پانزده دقيقه 

درمان مي كند.«
2- میزان نتایج را با عدد بیان کنید.

در عنوان، از مقادير نامفهوم مانند خيلی، به مقدار قابل توجه، س���ريع و ... اس���تفاده نكنيد مگر 
آن كه آن ها را با مقداری واقعی همراه س���ازيد. روشی برای لاغری سريع، در شش هفته گذشته، 

هشت كيلو وزن كم كردم.
3- نتایج خود را با نتایج رقبا مقایسه کنید.

يك س���ايت معمولی در ماه به طور متوسط 48 هزارتومان درآمد كسب مي كند. درآمد اعضای 
سايت مدير سبز، 230هزار تومان در ماه است. آيا مي خواهيد دليل آن را بدانيد؟

4- به تصویر کشیدن نتیجه
 من روش های بازاريابی مختلفی را امتحان كردم و نتيجه ای نگرفتم، تا س���رانجام روش ژان 

بقوسيان را امتحان كردم، در هفته اول 320هزار تومان سود كردم.
5- نتیجه را به پارادوکس تبدیل کنید.

من با سايتم هيچ درآمدی نداشتم تا اين كه كمتر كار كردم و درآمدم بيشتر شد.
6- به اعتراضات معمول پاسخ دهید.

سرانجام راهی برای كسب درآمد از اينترنت، حتی اگر از كاركردن با كامپيوتر تنفر داريد.
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7- نتایج را با افراد آشنا و سرشناس مرتبط سازید.
وقتی دريافتم هنرپيشه معروف ژان بقوسيان از ژل موی ... استفاده مي كند، نظرم عوض شد.

8- نتیجه را به سوال تبدیل کنید.
آيا مي خواهيد در سه ماه به مكالمه با افراد انگليسی زبان  بپردازيد؟
9- اطلاعات مفیدی را برای دستیابی به نتایج بیان کنید.

هفت قدم برای رسيدن به وزن ايده آل
10-داستانی از موفقیت شخصی بگویید.

چگونه توانستم در كمتر از يك ماه هزار جلد از كتابم را بفروشم.
11- نتیجه را با اعتبار کسب و کارتان همراه سازید.

مش���اورين با تجربه مدير س���بز به شما كمك مي كنند تا فروش را به حداقل 21 درصد افزايش 
دهيد.

12- نتیجه را به صورت قبل از... و بعد از... بیان کنید.
قبل از استفاده از دستگاه بدن سازی انواع رژيم ها را امتحان كردم، اما بعد از آن با تاشی كمتر 

به وزن مناسب رسيدم.
13- روی جدید بودن تأکید کنید.

 مردم به دنبال چيزهای قديمی و تكراری نيس���تند. آن ها به دنبال چيزهای جديد هس���تند.
اين دو آگهی را باهم مقايسه كنيد؛

روشی برای افزايش حافظه در 3 روز.
روشی كاماً جديد برای افزايش حافظه در 3 روز.

14- بر پیشنهاد فروش منحصر به فردتان تأکید کنید.
دوره آموزش شنا، در سه هفته با فيلم آموزشی رايگان.

15- مشتری را به مبارزه بطلبید.
من با روش های قانونی توانستم ماليات خود را به نصف كاهش دهم، شما چطور؟

16- طرز فكر مشتری را زیر سؤال ببرید.
مشكل بسياری از كارآفرينان نداشتن سرمايه نيست، بلكه نداشتن پشتكار كافی است.
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17- به خواننده هشدار دهید.
با تبليغات نادرست، پول خود را دور مي ريزيد.

18-پیش بینی کنید.
چرا فكر مي كنم تا دو سال آينده، هر فروشگاهی يك سايت در اينترنت خواهد داشت.

19- واقعیتی حیرت آور را ذکر کنید و آن را به سود تبدیل کنید.
يك عروس���ك هزار تومانی با قيمت هفتادهزار تومان به فروش رسيد. ميز كارم را مرتب كردم، 

روزی 45 دقيقه وقت بيشتر داشتم!
. -20

آيا شما هم در خريد خانه اين اشتباهات را تكرار مي كنيد؟

3- متن آگهی
اولين بند آگهی در حقيقت ادامه عنوان آگهی است. پس از جلب توجه خواننده توسط عنوان، 

بايد او را به خواندن ادامه متن تشويق كنيد. بند اول آگهی مي تواند يك داستان باشد. 
مثال:

از كار اخراج ش���ده بودم، پولم تمام ش���ده بود. اگر در خانه تفنگ داشتم آن را بر سرم گذاشته و 
ش���ليك مي كردم. من كارم را به علت بيماری از دست دادم، صورت حساب ها و قبض ها اطرافم را 

پركرده بودند. اگر شما هم در شرايطی مشابه هستيد، اميدتان را از دست ندهيد.
در بيان داس���تان از فضای تبليغ به خوبی اس���تفاده كنيد. اگر جمله ای را مي نويس���يد كه در 
خواننده هيچ احساس���ی را ايجاد نمي كند، آن را ح���ذف كنيد. خواننده توجه محدود و كوتاهی 
دارد. وق���ت او را تل���ف نكنيد. در بند اول آگهی مطالبی را ننويس���يد كه خواننده از آن ها اطاع 
دارد و هيچ ارزش���ی ندارند. مثاً ما بايد از پوس���تمان به خوبی مراقبت كنيم يا هر ورزش���كاری 
 ارزش مكمل های غذايی را مي داند. به جای تلف كردن فضا با بديهيات مس���تقيماً به س���ر اصل 

مطلب برويد.
در متن آگهی يا مي توانيد داستانی را بازگو كنيد يا مستقيماً پيشنهاد بی نظير خود را ارائه دهيد.

4- نوشتن مزایای محصول –  نكات کلیدی
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نكات كليدی، بخش مهمی از تبليغات را تش���كيل مي دهد كه باعث فروش محصول مي ش���ود. 
بس���ياری از س���ازندگان تبليغ در بخش نكات كليدی مشخصات محصول را ارائه مي دهند. البته، 
مشخصات محصول معمولاً مهم هستند، اما باعث افزايش فروش نمي شوند. شما بايد سعی كنيد 
بخش عمده ای از نكات كليدی را به مزايای محصول اختصاص دهيد. در اينجا بس���يار مهم است 

كه به فرق بين مشخصات محصول و مزايای محصول پی ببريم.
مشخصات چيزهايی هستند كه محصول آن را دارد. 

مزايا چيزهايی هستند كه مشتری با استفاده از محصول آن را به دست مي آورد.
شما بايد سعی كنيد بر مزايا تأكيد كنيد، نه بر مشخصات. اگر از مشخصات استفاده مي كنيد، 

حتماً مزايای آن را نيز بيان كنيد.

تفاوت مشخصات و مزایای محصول

در نكته هاي كليدی يك كرم ضد آفتاب نوش���ته مي شود: حاوی عصاره جلبكهای دريايی. 
اين يكی از مش���خصات محصول اس���ت و به تنهايی در فروش تأثيری ندارد، اما مزيت آن اين 
است: جلبك های دريايی موجود در اين كرم باعث حفظ زيبايی و شادابی پوست مي شوند.

آيا به تفاوت مشخصه و مزيت توجه كرديد؟

مزايا در حقيقت عناوين كوچك تری هستند كه توجه خواننده را به خود جلب كرده و خواننده 
را به محصول عاقه مند مي كنند. چرا مزايا را به صورت نكات كليدی بيان كنيم، نه متون طولانی؟ 
چون معمولاً افراد به خواندن متن پيوس���ته عاقه مند نيس���تند و ترجيح مي دهند نكاتی كوتاه و 

فهرست وار بخوانند.
مزايا نقش بس���يار مهمی دارند و خواننده را برای مش���اهده قيمت محصول آماده مي كنند. اگر 
كالايی ده مزيت برجس���ته داشته باشد، مشتری توقع قيمت بالاتری را خواهد داشت. در صورت 
لزوم مي توانيد تا نصف كاغذ را به مزايای محصول اختصاص دهيد. مزايا باعث ايجاد ارزش مي شوند 

و تمامی نتايج استفاده از محصول را در خود خاصه مي كنند.
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نکات کلیدی را در کجای تبلیغ قرار دهیم؟
در زیر عنوان یا قبل از قیمت محصول.

بر چيزهايی كه مشتری دريافت خواهد كرد تمركز كنيد. مردم كالا را برای نتايج آن مي خرند، 
يعن���ی چيزی كه كالا برايش���ان انجام مي دهد. م���ردم دارو مي خرند تا از درد دوری كنند، خانه 

مي خرند تا امنيت داشته باشند. كتاب رمان مي خرند تا از واقعيت فرار كنند.
بس���ياری از شركت ها با ارائه مش���خصات محصول در آگهی فضا و پول خود را تلف مي كنند، 
ولی به مش���تری نمي گويند مش���خصات چگونه به مشتری سود مي رسانند. آن ها با افتخار اعام 
مي كنند محصول جديدش���ان چقدر فوق العاده است، اما نمي گويند چگونه باعث حل مشكلی از 

مشتری مي شود.
برای پی بردن به مزايای محصول سوالات زير را مطرح كنيد:

چرا مشتری بايد به جای رقيبان از شما خريد مي كنند؟ هيچگاه فكر نكنيد كه 
دلايل آن را به خوبی مي دانيد. به مش���تری گوش كنيد و مزايای كليدی را دريابيد. فرض نكنيد 
مزايای كالای ش���ما كاماً مشخص اس���ت، بلكه تمامی مزايايی را كه مشتری با خريد به دست 

خواهد آورد، به تصوير بكشيد.
در نكات كليدی نبايد سؤالی برای مشتريان پيش بيايد.

اگر كالای ش���ما دارای خصوصيت خاصی است، مشتری از خود خواهد پرسيد، آن خصوصيت 
چه اهميتی برايش دارد؟ در مش���خصات يك تبليغ رنگ مو برای آقايان نوش���ته شده بود، دارای 

آمونياک كم! مشتری از خود خواهد پرسيد، چه اهميتی دارد؟

5- ارائه ضمانت
يكی از دلايل بسيار مهمی كه باعث مي شود مشتری كالايی را نخرد، ترس از ضرر است. همگی 
ما تجربه های تلخی از خريدهای ناموفق داريم. كالايی كه به ظاهر بسيار خوب و مناسب بود، اما 

پس از خريد پی برديم كه پولمان را با خريد محصولی بی ارزش تلف كرده ايم. 
بنابراين سعی كنيد با ارائه ضمانت مناسب، ترس مشتری را از بين ببريد. بهترين حالت گارانتی، 
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پس گرفتن محصول در صورت عدم رضايت مشتری مي باشد. البته، مي توانيد شرط های خاصی 
بگذاريد، مثا بگوييد، اگر اين محصول ش���ما را به نتيجه ای خاص نرس���اند، آن را پس داده و تمام 

پول خود را پس بگيريد.
زمان گارانتی را به طور مناس���بی انتخاب كنيد. در بس���ياری از موارد مي توانيد آن را طولانی در 
نظر بگيريد. مثا بجای يك هفته ش���صت روز را برای گارانتی در نظر بگيريد. زمان گارانتی را دو 

برابر رقيبان در نظر بگيريد و خود آن مي تواند يكی از نقاط قوت محصول شما باشد.
اگر گارانتی غيرعادی را ارائه مي دهيد، دليل آن را برای مش���تری توضيح دهيد. بگوييد چنين 
ضمانتی را ارائه مي كنيد،  زيرا مطمئن هس���تيد، محصول ش���ما چيزی بيش از توقعات مشتری 

را برآورده مي سازد.
وقتی درباره ضمانت صحبت مي ش���ود، بس���ياری از فروش���ندگان مي گويند كه نمي توانند 
محصولاتش���ان را گارانتی كنند. اما با كمی ابتكار، مي توانيد راه حل هايی بيابيد كه مش���تريان را 

راضی نگه داريد. به رقبا نگاه كنيد و ببينيد آن ها از چه نوع ضمانتی استفاده مي كنند. 
م���ی توانيد گارانتی را فقط برای اولين خريد ارائه دهيد. گارانتی را فقط برای كالاهای خاصی 
ارائه دهيد. از مش���اوره رايگان به عنوان گارانتی اس���تفاده كنيد. در صورت عدم رضايت مشتری 
مي توانيد برای خريد محصولات ديگر به او اعتبار بدهيد. هركار ديگری كه مي توانيد انجام دهيد 

تا مشتری ترس از خريد را كنار بگذارد.

6- پیشنهاد فروش منحصر به فرد
چرا مشتری بايد از شما خريد كند، در حالی كه گزينه های زيادی دارد؟ شما بايد يك پيشنهاد 
فروش منحصر به فرد داش���ته باش���يد تا مشتری ش���ما را به رقيبان ترجيح دهد. مواردی مانند 
كيفيت و خدمات خوب، برای مشتری كافی نيستند. بسياری از سازندگان تبليغ بر كيفيت تاكيد 
 مي كنند. كيفيت به آس���انی قابل اثبات نيس���ت و اگر هم باشد، چه مزيتی برای مشتری دارد؟
كيفيت تنها زمانی اهميت پيدا مي كند كه سود آن به طور دقيق برای مشتری مشخص شود. مثاً 
 طول عمر محصول را بيشتر كند و مقدار آن هم مشخص باشد يا به تعميرات كمتری نياز داشته باشد.

اگر مي گوييد محصول ش���ما باعث صرفه جويی در وقت مي ش���ود بايد ب���ا اعداد و ارقام مقدار 



شکستن مرزهای فروش
102

 آن را مش���خص كنيد. مثا در يك دوره يك س���اله چند س���اعت زمان صرفه جويی مي ش���ود.

7- توجیه قیمت
در پيشنهاد فروش منحصر به فرد بايد بتوانيد  برای قيمت خود توجيهی قانع كننده ارائه كنيد. 
مي توانيد قيمت رقيبان را بگوييد و با قيمت خود مقايسه كنيد يا قيمت جديد را با قيمت قبلی 
خود مقايس���ه كنيد. راز فروش موفق، داش���تن قيمت های پايين نيست. در بخش توجيه قيمت 
مش���تری را قانع كنيد كه با خريد از ش���ما سود زيادی مي برد و قيمتی كه مي پردازد ناچيز است. 
مثا اشاره كنيد كه محصول شما چقدر زمان، هزينه و اضطراب را كاهش مي دهد و زندگی راحت 

تری را به شما هديه مي دهد.

8- حل مشکل تعلل مشتری با دادن جوایز
طبيعت انس���ان طوری است كه معمولا كارها را به تعويق مي اندازد. بنابراين، در تبليغات، بايد 
به مش���تری دلايلی ارائه دهيد تا تعلل را كنار بگذارد. برای اين كار مي توانيد به خريدارانی كه تا 
تاريخی خاص از شما خريد كنند، مزايايی بدهيد.  مثاً تخفيفی در نظر بگيريد يا جوايزی رايگان 
به همراه كالا بدهيد. معمولاً چندين هديه كوچك تأثير بسيار بيشتری نسبت به يك هديه دارند. 
در بازارهايی كه قيمت ها ثابت و به هم بسيار نزديك هستند، تخفيف مي تواند محرک خوبی برای 
خريد باش���د. در بقيه موارد روش دادن جايزه مناس���ب تر است. يك روش غير قابل مقاومت، آن 
است كه قيمت جوايز بيش از قيمت محصول باشد! مثاً محصول خود را با قيمت پنج هزار تومان 
مي فروشيد و به كسانی كه بافاصله اقدام كنند، جوايزی به ارزش شش هزار تومان هديه مي دهيد. 

البته، هدايا مي تواند از محصولات خودتان باشد و بنابراين برای شما ارزان تر تمام مي شود.

تحویل خیلی سریع 
اغلب مش���تريان دوست دارند خيلی زود به محصول مورد عاقه شان دست يابند. بنابراين اگر 
روشی بيابيد كه كالا را خيلی سريع تر از ديگران به دست مشتری برسانيد. همين موضوع مي توانيد 
يكي از مزايای منحصر به فرد كالای شما باشد. روند خريد كتاب های الكترونيكی رشد شديدی 
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به خود گرفته و نكته عجيب آن است كه كتاب های الكترونيكی قابل دانلود، گران تر از كتاب های 
كاغذی فروخته مي ش���وند. راز فروش بالای كتاب های الكترونيكی در دسترسی سريع آن است.  
خريدار با وارد كردن مش���خصات كارت بانكی، بافاصله به صفحه دانلود كتاب دسترس���ی پيدا 

مي كند و در چند دقيقه كتاب روی كامپيوتر خريدار قرار مي گيرد. 
در تبليغاتی كه برای فروش پستی ارائه مي شود، نوشته مي شود پول كالا را به بانك بپردازيد و 
س���پس رسيد آن را به آدرس خاصی پست كنيد و سپس كالا ارسال خواهد شد. اين روش تمايل 
مش���تری را برای خريد كاهش خواهد داد. به جای آن بنويسيد: قبل از ساعت 3 بعدازظهر، مبلغ 
محصول را به بانك بپردازيد و با ما تماس گرفته ش���ماره رس���يد را بخوانيد تا همين امروز كالا با 

پست پيشتاز برايتان ارسال شود. فردا صبح مي توانيد از محصول لذت ببريد.

9- نظرات مشتریان راضی
يكی از قوی ترين روش ها برای جلب اعتماد مخاطب در تبليغات، اس���تفاده از توصيه مشتريان 
راضی و خش���نود اس���ت. متاسفانه در تبليغات ايرانی به اين موضوع اهميت كافی داده نمي شود. 
به س���ندرت مشاهده مي شود كه نظرات مش���تريان در تبليغات منعكس شود، در حالی كه اين 
روش تاثي���ر قاب���ل توجهی بر فروش دارد. ويل راجرز مي گويد: »از ش���خص ديگری بخواهيد تا 
شيپورتان را به صدا درآورد، صدا بسيار قوی تر خواهد بود.« وقتی توليد كننده لبنيات مي گويد، 
محص���ول او بهترين و تازه ترين اس���ت، خود ش���يپورش را به ص���دا در مي آورد و صدای آن به 
 اندازه كافی بلند نخواهد بود. همه فكر مي كنند: »ماس���ت بند نمي گويد ماس���تش ترش است. «
اما اگر همس���ايه تان بگوي���د، هفته قبل محصولی از آن توليد كنن���ده را خريدم و آنقدر تازه و 
خوش���مزه بود كه بچه ها باز هم از آن مي خواس���تند و برگش���تم و باز هم از آن خريدم، اين ادعا 

به طور شگفت انگيزی قدرت پيدا مي كند و شما آن را باور مي كنيد.
ذكر چند كلمه از مش���تريان راضی و خوش���حال، چنان تأثير عميقی بر مخاطبان مي گذارد كه 
ش���ايد شما هيچگاه نتوانيد چنين تأثيری بر مشتريان بگذاريد. ديويد اگيلوی مي گويد: » اگر در 
تبليغ از توصيه مش���تريان اس���تفاده كنيد، به آن اعتبار بيشتری مي بخشيد. خوانندگان ستايش 

مشتريان را بسيار واقعی تر از گفته های پر سر و صدای يك آگهی نويس مي دانند.«
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نكته ديگر آن اس���ت كه هر تعريف و تمجيدی از طرف مش���تريان، باعث تأثيرگذاری بيشتر 
تبليغ نخواهد شد.

در انتخاب توصيه مش���تريان، فقط مواردی را ذكر كنيد كه مزيتی از كالا را ذكر مي كند يا به 
گفته ای خاص اعتبار مي بخش���د. بعضی از مشتريان نظرات كاما مساعدی درباره كسب و كار و 
محصولت شما دارند. آن ها محصول شما را دوست دارند و از داشتن آن بسيار راضی هستند، ولی 

اين كافی نيست كه مشتری نظری مثبت درباره محصول شما داشته باشد.
مثاً: » من بسته آموزشی شما را خيلی دوست دارم، نمي توانستم صبر كنم تا آن بدستم برسد.«
اين توصيه چه مزيتی از محصول را برجس���ته مي كند؟ در حقيقت، اين توصيه نمي تواند تأثير 
قابل توجهی بر فروش داش���ته باش���د، زيرا بيان نمي كند كه چرا مش���تری به اين دوره آموزشی 

عاقه مند است.

برای استفاده از توصيه مشتريان در تبليغات، به اين سوالات پاسخ دهيد.
1- آیا توصیه مزیت یا سودی را نشان مي دهد؟

 چرا مشتری از كالا راضی و خشنود است؟ مثال: كار با آن آسان است و در وقت صرفه جويی مي شود.
مشتری با استفاده از محصول چه چيزی بدست مي آورد؟ مثال: من در سه هفته 297 هزار تومان 
به دس���ت آوردم. چگونه زندگی مشتری با استفاده از محصول بهتر شده است؟ مثال: ديگر نگران 

جوش های صورتم نيستم.
2- آیا توصیه ادعای شما را تأیید مي کند؟

اگر در آگهی ادعايی غير قابل باور مي كنيد، مي توانيد آن را با نظرات مشتريان ثابت كنيد.
 مثال: »به مش���تركان بپونديد، مش���تركان با عمل كردن به ي���ك توصيه در هفته، به درآمد 

دو ميليون تومانی رسيده اند.«
وقت���ی خوانن���ده متن بالا را بخواند، در خودش فرياد خواه���د زد، اين ادعا نمي تواند حقيقت 

داشته باشد.
حال فرض كنيد  بخش زير به تبليغ  اضافه ش���ود: »يكی از مش���تركان ما بنام  آقای بقوسيان 
مي گويد: » اولين معامله من، با اس���تفاده از سرويس ش���ما سي هزار تومان سود داشت. خيلی 
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خوش���حالم كه در سه هفته 116 درصد افزايش سود داشتم.« با وجود اين كه تمامی انتقادات به 
يكباره خنثی نخواهد شد، ولی مقاومت مخاطب بسيار كمتر خواهد شد.

3-آیا توصیه به اعتبار شما مي افزاید؟
ش���ما مي توانيد در تبليغات، از لوح های افتخار و تقدير نامه ها و جوايزی كه دريافت كرده ايد 
س���خن بگوييد، اما اين كار در حقيقت نواختن شيپور خودتان است و به اندازه كافی موثر نخواهد 

بود. به جای آن مشتريان مي توانند اعتبار بسيار بيشتری برای شما ايجاد كنند.
4- آیا خواننده با توصیه کننده ارتباط برقرار مي کند؟

بسيار اهميت دارد كه اظهار نظر از طرف شخصی باشد كه برای خواننده قابل شناسايی باشد. 
خواننده بايد پس از خواندن توصيه بگويد آن شخص چقدر شبيه من است. در صورت امكان، نام 
كامل ش���خص را پس از نظرش بنويسيد. حتی اگر او ناراحت نمي شود، مي توانيد شهر، منطقه و 
ايميل او را هم بنويسيد. استفاده از عكس توصيه كننده نيز مي تواند بسيار موثر باشد. در بدترين 

حالت مي توانيد از حروف اول نام و نام خانوادگی مشتری استفاده كنيد.

انواع توصیه های مشتریان
1- ارائه نتیجه

توصيه هايی كه نتيجه اس���تفاده از محصول يا خدماتی خاص را بيان مي كنند، بسيار تأثيرگذار 
هستند. مشتريان بدنبال اطمينان بيشتر برای خريد هستند. آن ها مي خواهند بدانند كسانی كه 
قباً اين محصول را خريده اند، به چه نتايجی دست يافته اند؟ آيا مشكاتشان حل شده و راضی 
هستند يا خير. بنابراين، توصيه مشتريان مي تواند ذكر نتيجه ای باشد كه با استفاده از محصول 
به دس���ت آمده اس���ت. مثال: با استفاده از اين روش درمانی كمردرد من نه تنها كم شد، بلكه پس 

از مدتی كاماً از بين رفت.
2-داستان موفقیت 

داس���تان ها يكی از قدرتمندترين نوع شهادت مشتريان هستند. اين داستان ها معمولاً اين طور 
ش���روع مي شوند كه شخصی فكر مي كرد اين اتفاق هيچ گاه برای او رخ نمي دهد، اما با استفاده از 

محصول شما آن اتفاق به وقوع پيوست، مثاً سامتی اش بهبود يافت.



شکستن مرزهای فروش
106

3-نتایج مشخص
توصيه هايی كه ش���امل اعداد واقعی هستند، بس���يار تأثيرگذار هستند، به خصوص زمانی كه 
برای تأييد  ادعايی خاص به كار مي روند. اگر محصولی برای لاغری مي فروش���يد و توصيه هايی از 
مش���تريان داريد كه مقدار كاهش وزن آن ها را بيان مي كند، از آن ها استفاده كنيد. توصيه ای كه 
مي گويد »من در يك ماه چهار كيلو لاغر ش���دم« بس���يار مؤثرتر از جمله هايی مانند » خيلی لاغر 

شدم«  يا »سريعاً وزن كم كردم« است.
4-داستان های قبل و بعد

اين روش برای محصولات آرايشی، زيبايی، لاغری، ورزشی و ... بسيار مؤثر است. اين داستان ها 
مي توانند همراه عكس يا حتی بدون عكس باشند. 
5-داستان خریدار سخت گیر و مشكل پسند

شايد عجيب به نظر برسد، اما داستان هايی كه با انتقاد شروع مي شوند، تأثير بيشتری بر مخاطب 
مي گذارند و اعتماد مخاطب را سريع ترجلب مي كنند. 

داستان ها باید واقعی باشند
بعضی از س���ازندگان تبليغ مرتكب اين اش���تباه مي ش���وند كه خودش���ان داستان هايی از 
طرف مش���تريان مي نويس���ند و در تبليغات اس���تفاده مي كنند تا ف���روش را افزايش دهند. 
مخاطب���ان باهوش تر از آن چيزی هس���تند كه فك���ر مي كنيد. آن ها ادعاهای س���اختگی را 
تش���خيص مي دهند. س���عی كنيد تا حد ممكن شهادت هاي مش���تريان را بدون ويرايش درج 
 كني���د. گاه���ی همين توصيه های به ظاهر پر از اش���تباه، تاثير بيش���تری از جمات ويرايش 

شده مي گذارند.

شهادت هایي که باید از آن ها پرهیز کرد
1- توصيه هايی كه درباره كالا نيستند.

مثال: ش���ركت آن ها بی نظير اس���ت.مردم شركت آن ها خيلی خوب هستند. اين نوع توصيه ها 
باعث نخواهد شد مردم كالای شما را بخرند.
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2-توصيه های گنگ و مبهم: ما از عملكرد اين دس���تگاه بس���يار راضی هس���تيم و به ما كمك 
زيادی مي كند. من اين قهوه ساز را خيلی دوست دارم.

3- توصيه هايی كه س���اختگی به نظر برسند. اين قرص لاغری با استفاده از جديدترين فناوری 
روز، سهم به سزايی در كاهش چربی بدن دارد.

4-شهادت هاي غلوآميز؛ 
توصيه هايی كه به تعريف زياد و بی مورد از محصول مي پردازند و مشتريان را نسبت به محصول 

بدبين خواهند كرد.

نظرات مشتریان را در کجای تبلیغ قرار دهیم؟
 يك����ی از راه ه����ا، پراكنده كردن توصيه های چند مش����تری در جاهای مختلف صفحه اس����ت.
البته مي توانيد جای خاصی را به آن اختصاص دهيد و تمامي توصيه ها را در آن قسمت قرار دهيد.

برای يافتن مكان مناسب برای توصيه مشتريان به نكته هاي زير توجه كنيد. 
1-حمایت از ادعای شما

اگر در تبليغ ادعايی مي كنيد و توصيه مشتری ادعای شما را تأييد مي كند، آن را بافاصله پس 
از ادعای خود قرار دهيد.

2-غلبه بر اعتراضات و مخالفت ها
فرض كنيد، كرم ضد پيری مي فروش���يد. خانم ها معمولاً انواع مختلف از اين كرم ها را امتحان 
كرده اند و نتيجه رضايت بخش���ی نگرفته اند. بنابراين از شهادت هاي مشتريان در جايی استفاده 

كنيد كه خواننده با رسيدن به آن مخالفت خواهد كرد.
3- اگر توصیه ها زیاد هستند آن ها را دسته بندی کنید.

توصي���ه هايی را كه درباره محصول هس���تند، در يك جا ق���رار دهيد و توصيه های مربوط به 
خدمات خوب شركت را در جای ديگر.
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اگر به مشتريان دسترسی نداريد و نمي توانيد توصيه های آن ها را جمع آوری كنيد.
در مش���اوره بازاريابی برای شركت ها معمولاً با اين اعتراض مواجه مي شوم كه  مشتريان 
در دسترس نيستند يا تمايلی به نوشتن نظرات خود درباره محصول ندارند. در اين صورت 

مي توانيد از يكی از روش های زير استفاده كنيد.
1- عكس افرادی مش���ابه مش���تريانتان را نمايش دهيد كه در حال استفاده از محصول 
ش���ما هستند. اين عكس نشان مي دهد كه افرادی مشابه خواننده از اين محصول استفاده 

مي كنند.
2- آماری از تعداد محصول فروش رفته يا تعداد مشتريانتان ارائه كنيد.

3- اگر به س���ازمان ها و ش���ركت های معتبر مي فروشيد، نام آن ها را در آگهی خود ذكر 
كنيد. البته اين كار بايد با اجازه آن ها صورت گيرد.

4-اگر رسانه ها درباره محصول شما مطلبی نوشته اند، آن را در آگهی بياوريد.
5- نامه هايی را برای معرفی محصول به مطبوعات تهيه كرده و آن ها را به تمامی مطبوعات 
ارس���ال كنيد. حتی اگر مطبوعات به آن نامه ها اهميتی ندادند، مي توانيد متن نامه را در 

آگهی خود قرار دهيد.
6- از نشريات معتبر  اطاعاتی را استخراج كنيد كه ادعای شما را درباره محصول تأييد 
مي كنند. مثاً اگر نوشابه های بدون گاز مي فروشيد، مطلبی درباره مزايای نوشابه های بدون 

گاز بيابيد، از آن در آگهی استفاده كنيد.

اگر محصول شما جدید است چگونه توصیه مشتریان را به دست آورید؟
وقتی مي خواهيد محصولی جديد را به بازار عرضه كنيد، مشتريانی وجود ندارند تا از توصيه های 
آن ها استفاده كنيد. مي توانيد در آگهی های اوليه از بخش توصيه های مشتريان صرف نظر كنيد 

و يا يكی از روش های زير را به كار ببريد تا در اسرع وقت چند توصيه جمع آوری كنيد.
1- اگر مش���تريانی داريد كه از محصولات ديگر شما اس���تفاده مي كنند، وفادارترين آن ها را 
انتخ���اب كرده  و محصول جديد را به طور رايگان در اختيارش���ان قرار دهيد و از آن ها بخواهيد 

نظراتشان را برای شما بفرستند.
2- اگر مشتری نداريد، محصول خود را به طور رايگان در اختيار افرادی مشابه مشتريان واقعی 

قرار دهيد  و از آن ها بخواهيد مطلبی در مورد محصول تهيه كرده و برايتان بفرستند.
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3- محصول را برای افرادی متخصص، كه احتمالاً برای مش���تريان آش���نا هستند بفرستيد و از 
آنها بخواهيد آن را بررسی كنند. البته، شايد مطالبی را بگويند كه برای ارائه در بخش توصيه های 
مش���تريان مناسب نباشد. در اين صورت س���عی كنيد محصول را بهبود بخشيد و سپس آن را به 

بازار عرضه كنيد.
4- داس���تان يكی از اش���خاص درگير در توليد را بنويسيد. درباره موانع و مشكاتی كه در راه 
توس���عه و ساخت محصول وجود داشت بگوييد و اين كه چگونه سرانجام محصول به درستی كار 

كرد و نتيجه لازم را از آن گرفتيد.
5- اگر با افرادی معتبر در صنعت يا زمينه كاری خودتان آش���نا هس���تيد، از آن ها بخواهيد 

نظرشان را درباره محصول بيان كنند.
نكته مهم ديگر در رابطه با جمع آوری توصيه مش���تريان آن اس���ت كه اگر بدنبال توصيه های 
باارزش هس���تيد، سعی كنيد سيستمی به وجود آوريد كه مشتريان به راحتی بتوانند نظرات خود 
را بيان كنند. مثاً  اگر وب سايت داريد، بخشی از آن را به جمع آوری نظرات مشتريان اختصاص 
دهيد. اين كار را تا حد ممكن برای مشتری ساده كنيد. از روش های وقت گير استفاده نكنيد. مثاً 
توقع نداش���ته باش���يد كه مشتريان نظرات خود را روی كاغذ نوشته و آن را برای شما پست كنند. 

حتی مي توانيد برای افرادی كه نظرات خود را منعكس مي كنند، جوايزی درنظر بگيريد.
اگر از توصيه مش���تريان به درس���تی استفاده كنيد، خواهيد توانست درصد پاسخ به تبليغ را به 
مقدار قابل توجهی افزايش دهيد. حال كه با اهميت و روش های تهيه توصيه مش���تريان آش���نا 

شديد، در تبليغات بعدی خود  از آن استفاده كرده و نتايج آن را ببينيد.

توضیح روش خرید و مراحل بعدی
بس���ياری از س���ازندگان تبليغ فكر مي كنند كافی اس���ت كالای خود را معرفی كنند و در 
پايين آگهی ش���ماره تماس لازم را بنويسند، مش���تريان خودشان تماس خواهند گرفت. اما در 
بس���ياری از موارد اين گونه نيست. بس���ياری از مشتريان عاقه مند تماس نخواهند گرفت. آن ها 
از صحب���ت ب���ا يك غريبه كه مي خواهد محصولی به آن ها بفروش���د، بيم دارند. ش���ما بايد از 
 مش���تريان بخواهيد كه تماس بگيرند و برای كاس���تن ترس و بی اعتمادی تمامی مراحل كار را 
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به دقت بنويسيد.
مثالی از پيشنهاد فروش: 

»خواننده گرامی، اگر به محصول ما عاقه منديد و برای خريد دچار ترديد هستيد، كارشناسان 
بخش فروش با صبر و حوصله فراوان به سوالات شما پاسخ خواهند داد تا هرگونه ابهامی برطرف 
شود. سپس مي توانيد از منشی بخواهيد تا شما را به بخش فروش متصل كند. در بخش فروش، 
آقای بقوس���يان، آدرس ش���ما را ثبت خواهد شد و در هر زمانی كه برای شما مناسب باشد، كالا با 
پيك مخصوص شركت ارسال شده و وجه آن هنگام تحويل كالا دريافت خواهد شد. هزينه حمل 

و نقل به عهده شركت است. منتظر تماس شما هستيم.«
بس���ياری از آگهی ها دارای بخش پيشنهاد فروش نيست و مشتری سرگردان است. در آگهی از 

يك كالا صحبت شده و چندين شماره تلفن ذكر شده است. 

هفت اشتباه مرگبار در تبلیغات
1- تمرکز بر خودتان

در اين نوع تبليغات خود محور، بخش اعظمی از آگهی درباره خودتان است؛ نه مشتری. عنوان 
آگهی از شما مي گويد و متن آن نيز به افتخارات شما مي بالد. با چنين تبليغاتی به فروش خوب 

دست نخواهد يافت، زيرا مشتری مي خواهد ببيند آگهی چه نفعی برای خودش دارد.
مثال: شركت بستنی سازی بقوسيان با افتخار موفق به دريافت لوح زرين شد!

برای مشتری به هيج وجه مهم نيست شركت سازنده چه افتخاراتی را كسب كرده است، بلكه 
محصول يعنی بستنی و مزايای آن برايش مهم است.

2-گم شدن در شلوغی
عناوين رايج و كليشه ای در تبليغات باعث بی توجهی خواننده به آن مي شود. شما بايد بتوانيد 
توج���ه خوانن���ده را جلب كنيد تا او بقيه آگهی را بخواند. خواننده با رس���يدن به عنوانی تكراری 
به س���ادگی از آن خواهد گذش���ت. از عباراتی مانند : يك فرصت استثنايی، زود دير مي شود و ... 

استفاده نكنيد. سعی كنيد ادعای شما خاص و بی همتا باشد.
3- عدم استفاده از مدل های آگهی امتحان شده
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بعضی از س���ازندگان تبليغ بدون هيچ آگاهی از اصول تبليغات، ش���روع به ساختن آگهی روی 
كاغذی سفيد ) يا صفحه سفيد مانيتور( مي كنند. اين رويكرد در غالب موارد به شكست مي انجامد. 
اين كار درس���ت مانند آن اس���ت كه بدون استفاده از تجربه ديگران شروع به ساختن خانه كنيم و 
خانه های مش���ابه را بررس���ی نكنيم. در انتهای كار به مشكات زيادی برمی خوريم، مثا يادمان 

رفته برای آشپزخانه هواكش درنظر بگيريم!
4- فروش قبل از موقع

اگر مش���تريان با نام تجاری و محصولات ش���ما آشنا نيستند، در ابتدای آگهی به سراغ فروش 
نروي���د، بلكه ابتدا اطاعات كافی در اختي���ار خواننده قرار دهيد و در او تمايل به خريد را ايجاد 

كرده و سپس از قيمت و پيشنهاد فروش صحبت كنيد.
5- ایجاد شک و تردید

در آگهی مطالبی را عنوان نكنيد كه باعث شك و ترديد خواننده شود. بسياری از فروشندگان 
نرم افزار ادعا مي كنند دارای بزرگ ترين آرش���يو نرم افزار در ايران هس���تند. اگر از صفت ترين 

استفاده مي كنيد، برای اين ادعا دليل بياوريد. از تصاوير و مدارک استفاده كنيد. 
6- دعوت به تعلل

يك آگهی موفق بايد شما را وادار به خريد فوری كند. شما مي توانيد به سه روش حس فوريت 
را در مشتری ايجاد كنيد.

1- عرضه كالا را محدود سازيد.
2-  تعداد را محدود كنيد.

3- زمان خريد را محدود سازيد.
7-ساخت آگهی برای متخصصان

از س���اخت آگهی برای متخصصان بپرهيزيد. از ادبياتی اس���تفاده نكنيد كه برای فهم آن، به 
 مدرک دانش���گاهی نياز باش���د. از جمات كوتاه و واضح استفاده كنيد. متن بايد به آسانی قابل 

فهم باشد.
برای آگهی دادن در مجله ها به نكات زیر دقت کنید.

1- تيراژ مجله چقدر است؟ 



شکستن مرزهای فروش
112

2- توزيع آن چقدر وسيع است؟ آيا به شهرستان ها فرستاده مي شود؟
3-مخاطبان آن چه كسانی هستند؟
4-قيمت آگهی در آن چقدر است؟

5- كيفيت كاغذ و چاپ چگونه است؟

استفاده از تصاویر در تبلیغات
در تبليغات چاپی معمولاً از عكس اس���تفاده مي ش���ود، زيرا هم باعث زيبايی و هم جلب توجه 

خواننده مي شود. هنگام استفاده از عكس به موارد زير توجه كنيد.
1- از عكس هايی حرفه ای با كيفيت بالا استفاده كنيد.

2- در تبليغات كالا، عكس محصول  يا عكس ش���خصی در حال اس���تفاده از محصول مي تواند 
مفيد باشد.

3- عكس های واقعی تاثير بيشتری نسبت به عكس های طراحی شده توسط كامپيوتر دارند.
4- در آگهی از عكس های زياد استفاده نكنيد.

5- س���عی كنيد در تصوير منفعت حاصل از اس���تفاده از محصول را نشان دهيد. مثا در تبليغ 
كرم صورت، نشان دادن صورتی با پوست شاداب، تأثير بيشتری از نمايش جعبه محصول دارد. يا 
برای نشان دادن يك فرش با پشم طبيعی، به جای استفاده از عكس گوسفند مي توانيد از عكس 

كودكی استفاده كنيد كه در آرامش روی قالی خوابيده است.
6- كل فضا را با عكس پر نكنيد. از عكس های مركزی استفاده كنيد تا مجبور نباشيد متون را 

روی عكس بنويسيد.
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فصل ششم
شکستن مرزهای فروش با ...

استفاده از اینترنت
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كسب درآمد از طريق اينترنت، اصولاً با كسب درآمد از راه های ديگر مشابه است. تنها تفاوت 
اين اس���ت كه ش���ما پيام بازاريابی را از طريق اينترنت به ديگران اعام مي كنيد و البته اگر كالا 

به صورت محصولی ديجيتال باشد مي توان تحويل كالا را نيز از طريق اينترنت انجام داد. 

 چرا از اینترنت برای بازاریابی و فروش استفاده کنیم؟
 استفاده از اينترنت به عنوان ابزاری برای بازاريابی و فروش روز به روز متداول تر مي شود. زيرا 
ارزان تر و سريع تر است و با تاش كمتری مي توان محصول يا خدمات را به ديگران معرفی كرد.
اما موضوعی كه باعث مي ش���ود صاحبان كس���ب و كار به س���مت اينترنت نروند، وحشت از 
پيچيدگی آن اس���ت، بسياری از صاحبان شركت ها تمامی مراحل طراحی و ساخت وب سايت را 
به ديگران واگذار مي كنند. وب س���ايتی ساخته مي شود. اما قبل از آن كه، وب سايت باعث ايجاد 
درآمد شود، به حال خود رها مي شود. امروزه، نمي توان شركت موفقی را بدون داشتن وب سايت 
تصور كرد. خوش���بختانه برای اس���تفاده از اينترنت، لازم نيست همه چيز را در اين باره بدانيد. با 
دنبال كردن مراحل ساده، مي توانيد وب سايتی راه اندازی كرده و با مشتريان ارتباط برقرار كرده 
و حتی نمايندگی بگيريد. كاربران اينترنت حدود 25 س���ال پيش به طور عمده با فروش���گاه های 
اينترنتی آش���نا ش���دند و بيش از 25 سال است كه خريد از طريق اينترنت به روال روزانه بسياری 

از مردم تبديل شده است.
طبق گزارش ش���ركت فناوری اطاعات در سال 1387 تعداد كاربران اينترنت در ايران از مرز 
يازده ميليون نفر گذش���ته اس���ت و هرساله اين تعداد رشد قابل توجهی دارد. پس اگر از اينترنت 
به عنوان ابزاری برای فروش اس���تفاده نكنيد، مش���تريان زيادی را از دست مي دهيد و همچنين 
درآمد قابل توجهی را از دس���ت مي دهيد.  بس���ياری از افراد نسل جوان برای يافتن اطاعاتی در 
مورد مكان های ديدنی، بهترين فيلم ها، كتاب های پرفروش، دوره های آموزشی و ... به جست وجو 

در اينترنت مي پردازند.

یک وب سایت چه کارهایی را باید انجام دهد؟ 
وب س���ايت يكی از رس���انه هايی است كه كسب و كار شما را به جهانيان معرفی مي كند. برای 
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موفقيت در تبليغات و بازاريابی اينترنتی بايد با اصول اين كار آشنا شويد. وب سايت ها با انگيزه ها 
و دلايل متفاوتی ساخته مي شوند. اگر هدف وب سايت شما افزايش فروش و توسعه كارتان است، 

اين سايت بايد حداقل سه كار مهم را به خوبی انجام دهد. حال به اين سه مورد مي پردازيم.

1- ثبت کردن نام و اطلاعات مشتریان احتمالی
اولين و مهم ترين كار وب س���ايت، آن اس���ت كه اطاعات تماس عاقه مندان را جمع آوری 
كن���د. برای اين كار محصول يا اطاعاتی با ارزش برای بازديدكنندگان تهيه كنيد؛ به عنوان مثال 
گزارشی رايگان در زمينه كسب و كار شما. سپس بازديد كنندگان را متقاعد كنيد كه نام، ايميل 

و مشخصات خود را در فرمی پر كنند تا بتوانند به اين محصول رايگان دست يابند. 
برای رس���يدن به اين هدف از عنوانی جذاب اس���تفاده كنيد، عنوان بايد يكی از بزرگ ترين 
عاقه ها يا مش���كات بازديدكننده را مورد هدف قرار دهد. به طور مختصر توضيح دهيد شما كه 
هس���تيد، چگونه مي توانيد به مشتريان كمك كنيد و به آن ها پيشنهاد دريافت محصولی رايگان 
را بدهي���د. جزئيات محصول رايگان را ني���ز در چند خط توضيح دهيد. با صفحه تبليغ محصول 
رايگان طوری رفتار كنيد كه گويا اين محصول پرس���ودترين محصول شماس���ت. متن تبليغاتی 
حرف���ه اي را تهيه كني���د. بازديد كننده پس از تكميل فرم و دادن اطاعات تماس بايد به صفحه 

ديگری هدايت شود كه در آن به طور واضح، نحوه دسترسی به اطاعات داده شده بيان شود.
معمولاً هاس���ت خريداری ش���ده، امكان ارس���ال ايميل اتوماتي���ك را دارد. به اين امكان 
Autoresponder  مي گويند. از اين امكان استفاده كرده و با فاصله زمانی دو تا سه روز، چند 
ايميل بفرس���تيد و اطاعاتی مفيد به بازديد كننده بدهيد و در ايميلهای ششم و هفتم مي توانيد 

محصول خود را معرفی كرده و از بازديد كننده بخواهيد آن را خريداری كند.

2-فروش محصولات و خدمات 
صفحه محصول را به صفحه تبليغاتی قدرتمندی تبديل كنيد. تمام دلايل لازم را برای خريد 
محصول به بازديد كننده بدهيد. در صفحه محصول به ذكر مش���خصات محصول بس���نده كنيد. 
همان طور كه برای دوست خود توضيح خواهيد داد، اين محصول چگونه زندگی او را متحول خواهد 
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س���اخت، اطاعات كامل و توضيحات لازم را بنويس���يد. برای ساخت تبليغاتی كه واقعاً پرفروش 
باشد و حتی شايد شما را ثروتمند سازد، به فصل »ساخت تبليغات پرفروش« مراجعه كنيد.

در صفحه محصول، نظريه هاي مش���تريان راضی را قرار دهيد. حداقل يك عكس و در صورت 
امكان چندين عكس از محصول را در اين صفحه بگنجانيد.

مدتی اس���ت سيس���تم پرداخت اينترنتی از طريق بانك های س���امان و پارسيان راه اندازی 
ش���ده،  ش���ما مي توانيد با ارائه مدارک لازم قرار دادی منعقد كنيد و به مش���تريان سايت اين 
ام���كان را بدهيد كه با كليك يك دكمه به س���ايت بان���ك رفته پرداخت خود را به صورت آناين 
انجام داده و خريد را نهايی س���ازند. براس���اس آمار بانك مركزی، تعداد كارت های صادر ش���ده 
توس���ط بانك ها در پايان مرداد ماه 1387 به پنجاه ميليون رس���يده است، بنابراين در آينده اي 
نزديك، تمامی افراد كارت بانكی خواهند داش���ت و خريد اينترنتی رش���د قابل توجهی خواهد 
 كرد. پس هم اكنون اقدام كرده و سيس���تمی راه اندازی كنيد تا از اين موقعيت بی نظير بهترين 

استفاده را كنيد.

3-معرفی کسب و کارتان به رسانه ها
در سايت صفحه اي را به رسانه ها اختصاص دهيد. در آن صفحه اطاعات مختصری از خودتان، 
كسب و كارتان، عكس محصولات با كيفيت چاپ و ... را قرار دهيد و كار را برای رسانه هايی مانند 
مجات و روزنامه ها  آسان كنيد تا شايد خبری درباره شما چاپ كنند. همچنين مي توانيد آمادگی 
خود را برای مصاحبه با نش���ريه ها اعام كنيد و فرمی قرار دهيد تا افراد عاقه مند به مصاحبه با 

شما آن را پر كنند.

روش های افزایش فروش به کمک اینترنت 
بازاریابی ویروسی

اينترنت  نه تنها روش تحويل دادن محصول را برای كارآفرينان متحول كرده، بلكه اين مسئله 
كه  آن را چگونه می فروشيم تحت تأثير قرارداده است. بازاريابی از طريق اينترنت مي تواند نتايج  
بس���يار س���ريعی داشته باشد. زمان انتقال پيام بازاريابی تسريع شده و ممكن است بتوان در چند 
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ساعت به فروش های غير قابل تصوری دست يافت. به همين دليل بسياری از شركت هايی كه از 
اينترنت به درستی استفاده مي كنند به سرعت در حال رشد هستند و يكی از استراتژی های بسيار 
جالب و هوش���مند كه توسط بازاريابان اينترنتی استفاده مي شود ايجاد گزارشی خاص است كه 
به خواننده درباره مزايای محصول ،خدمات، تجارب يا ساير چيزهايی كه ارائه می دهيد اطاعات 

كافی مي دهد.
در اينترنت گزارشی خاص به صورت فايل pdf  كه به راحتی قابل دانلود باشد، ابزاری باورنكردنی 

برای افزايش سريع فروش است.

بازاریابی ویروسی چیست؟

بازاريابی ويروس���ی روش���ی نوين برای رساندن پيام شما به ديگران است. در اين روش 
گزارشی حاوی اطاعات باارزش برای مشتريان تهيه شده و همچنين كالايی خاص معرفی 
و توصيه می شود. اين گزارش در اينترنت پخش می شود و به ديگران اجازه داده می شود 
كه آن را كپی كنند، به ديگران بدهند، آن را در وب س���ايت خود برای دانلود بگذارند يا به 
عنوان جايزه به همراه محصولات خود عرضه كنند. با اين روش در زمانی كوتاه هزاران نفر 
در حال پخش كردن گزارش ش���ما هستند و نتايجی حاصل می شوند كه آن را با دشواري 

می توان با تبليغات متداول بدست آورد.

در اينترنت بازاريابی ويروسی بر مبنای اصل دست به دست شدن كار مي كند. حتماً مشاهده 
كرده ايد كه كليپ های ويديويی جالب، مطالب خواندنی كوتاه و ... بدون هيچ تاش���ی بس���رعت 
دست به دست شده و پس از مدتی بسيار متداول مي شوند. مانند ويروسی كه باعث انتشار سرما 
خوردگی يا آنفلوانزا می شود، همچنين گزارش خاص شما كه برای معرفی محصولات و خدمات 

شما نوشته شده مي تواند از طريق انتشار ويروسی به سرعت پخش شود.
گزارش هاي ويروسی به دو روش متفاوت دست به دست می شوند:

1- كس���ی ايميلی را منتشر می كند يا مقاله اي را منتشر می كند كه مردم را به دانلود گزارش  
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وب سايت شما تشويق می كند.
2- كس���ی گزارش يا مقاله ش���ما را در يك وب سايت خودش قرار مي دهد يا به كسی ديگر 

مي دهد، زيرا شما به آن شخص اختيار اين كار را داده ايد.
در بازاريابی ويروسی از اين خاصيت ذاتی اينترنت استفاده مي شود كه اطاعات در آن خيلی 
س���ريع در دس���ترس همگان قرار مي گيرند. همان طور كه خواهيد ديد استراتژی های بازاريابی  
ويروسی مي توانند در كوتاه ترين زمان، نام، تخصص و پيام شما را گسترش دهند. وقتی عمليات 
بازاريابی ويروسی را آغاز كرديد، ديگر به سادگی نمي توان آن را متوقف كرد و انتشار گزارش شما 

تا مدت ها ادامه يافته و سرانجام به تدريج متوقف مي شود.

فرایند چهار مرحله اي عملیات بازاریابی ویروسی
برای شروع عمليات بازاريابی ويروسی به موارد زير نياز داريد.

مرحله اول سه صفحه اینترنتی برای اجرای عملیات بازاریابی ویروسیتان ایجاد کنید.
برای اجرای بازاريابی ويروسی مي توانيد از وب سايت فعلی خود استفاده كرده و سه صفحه به آن 
بيافزايد. گزينه ديگر آن است كه وب سايت مجزايی مختص بازاريابی ويروسی در نظر بگيريد. شما 

به سه صفحه حياتی برای ارائه گزارش هاي خاص و درنهايت فروش كالا يا خدماتتان نياز داريد:
1-يك صفحه وب كه گزارش هاي رايگان ش���ما را به ش���كل فايل قابل دانلود ارائه می دهد، 
بازديدكنندگان برای دانلود ابتدا بايد نام، آدرس ايميل،كد پستی و هر اطاعات مورد نياز  ديگر 

را وارد كنند تا به فايل گزارش دسترسی پيدا كنند.
2-يك صفحه تأييد س���فارش تا از بازديدكنندگان برای اين كه اطاعات تماسش���ان را ارائه 
داده اند تش���كر شود. صفحه تأييد همچنين به بازديدكنندگان می گويد كه پس از دانلود گزارش 
روی لينك خاصی كليك كنند. اين لينك بايد مشترک جديد را به صفحه فروش كالای شما ببرد.
3-صفحه فروش محصول ش���ما كه متن تبليغاتی ماهرانه اي را به نمايش مي گذارد و بازديد 

كننده را ترغيب به خريد محصول يا خدمات شما ميكند.
مرحله دوم گزارشی بی نظیر و با ارزش بنویسید. 

موفقيت طرح بازاريابی ويروس���ی به اين بس���تگی دارد كه افراد با چه سرعتی گزارش شما را 
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به مشتريان، اعضا ،دوستان و ارباب رجوع هايشان می رسانند. اين موضوع نشان مي دهد كه شما 
بايد قادر به تهيه گزارش���ی مفيد باشيد كه شامل اطاعاتی باارزش باشد و به آسانی در دسترس 
همگان نباش���د. به عبارت ديگر هرچه محتوای گزارش شما بهتر باشد و از ظاهر بهتری برخوردار 
باشد، احتمال انتشار آن بيشتر است. گرافيك حرفه اي و محتويات مفيد و گرانبها افراد بيشتری 

را مشتاق خواهد ساخت تا آن را به ديگران معرفی كنند. 
روش���ی كه بازاريابان باهوش اينترنتی از آن اس���تفاده مي كنند آن است كه گزارششان را با 
مجوز چاپ و تكثير دوباره عرضه مي كنند.اين كار باعث رش���د نرخ انتشار مي شود، زيرا به هزاران 
بازاري���اب آناين اينترنت���ی اين امكان را مي دهد كه آن را به همراه اطاعات محصول يا خدماتی 
كه خودش���ان دارند، ارائه دهند يا به عنوان جايزه اه���دا كنند. گزارش مي تواند همچنين فايل 
صوتی، كتاب الكترونيكی يا كليپ ويديويی باش���د كه در آن ها لينك وب س���ايت ش���ما موجود 
باش���د و مخاطبان را برای دريافت اطاعات بيشتر، محصولات و منابع به سايت هدايت كند. قبل 
از عرضه مطلبی برای بازاريابی ويروس���ی، زمان كافی صرف كنيد تا مطمئن ش���ويد اطاعات 
 ارزش���مندی در آن وجود دارد و مش���تريان احتمالی را به كليك كردن لينك س���ايت تشويق 

خواهد كرد.  
مرحله سوم پی گیری علاقه مندان از طریق ایمیل

وقت���ی بازدي���د كننده اي وارد صفحه دانلود گزارش رايگان مي ش���ود، آدرس ايميل خود را 
وارد مي كند. ش���ما آدرس ايميل را در اختيار داريد و اين امكان فراهم مي ش���ود كه به بازاريابی 
از طريق ايميل بپردازيد. برای اين كار مي توانيد از پاس���خ گوی خودكار ايميل اس���تفاده كنيد. 
يك س���رويس پاس���خ گويی خودكار)كه معمولا به همراه خدمات هاس���تينگ ارائه مي شود( را 
می ت���وان ط���وری برنامه ريزی كرد كه به طور خودكار يك س���ری ايميل را با فاصله زمانی كه از 
قبل تعيين ش���ده به آدرس های خاصی بفرس���تد. ش���ما می توانيد يك خودآموز رايگان تهيه 
ك���رده و به عنوان مكملی برای بازاريابی ويروس���ی به كار بريد. ه���دف از اين كار حفظ ارتباط 
با مخاطبان و تعقيب كردن مش���تريان احتمالی و تش���ويق آن ها به خريد خدمات يا كالاهای 
ش���ما است. رمز داشتن يك سرويس پاس���خ گويی موفقيت آميز كسب اعتماد مشتری احتمالی 
اس���ت. در چند ايميل ابتدايی به ارائه محتويات ارزشمند بپردازيد، نه فقط تبليغ محصولات. در 



شکستن مرزهای فروش
120

 پنجمين يا شش���مين ايميل می توانيد ش���روع به معرفی محصولی كه قصد فروش آن را داريد 
بپردازيد.

مرحله چهارم به تبلیغ گزارش بپردازید
با تهيه مطالبی برای انتشار در مطبوعات اينترنتی و چاپی، ايميل های تبليغاتی و ساير ابزار ساده 
بازاريابی گزارش رايگان را به ديگران معرفی كرده و آن ها را به دانلود آن ترغيب كنيد.كار تبليغ برای 
اين گزارش رايگان را با جديت تمام ادامه دهيد.تمامی تاش های ش���ما برای ترويج گزارش رايگان 
به درآمد تبديل خواهد ش���د.همچنين می توانيد يك صفحه پشتيبانی در وبسايتتان داشته باشيد و 
تمامی اطاعات لازم مانند عكس مناسبی از گزارش و اطاعاتی درباره محتويات آن  در آنجا موجود 
باشند.اين كار به ديگران كمك می كندكه به راحتی گزارش شما را در سايت های خودشان قرار دهند.

خود را برای نتایجی سریع آماده کنید
س����اعاتی پس از آغاز بازاريابی ويروسی،بازديدكنندگان شروع به مراجعه به وب سايت مي كنند.اين 
س����رعت يكی از بزرگ ترين مزايای بازاريابی اينترنتی اس����ت .قبل از آغاز بازاريابی ويروسی، برای ارائه 
خدمات به مش����تريان و پاس����خ دادن به ايميل ها آماده شويد.همواره در حال بهتر كردن مطالب صفحات 
بازاريابی ويروسی باشيد. به ياد داشته باشيد كه  ترتيب دادن سيستم گزارش ويروسی به نظر پردردسر و 
زمان بر است، اما يكی از بهترين استراتژی ها برای افزايش فروش وكسب درآمد از طريق اينترنت است.

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

ب���رای اين كار يك گزارش با كيفيت تهيه كنيد و در جاهای مختلف آن ش���ماره تلفن 
تماس خود را درج كنيد. س���پس در س���ايت گوگل كلماتی مانند بانك مقالات، كتابخانه 
رايگان، ارسال مقاله و مواردی مشابه را جست وجو كنيد. در كمال تعجب خواهيد ديد كه 
صدها وب س���ايت به زبان فارس���ی وجود دارند كه می وانيد مقالات خود را آپلود كرده و در 
معرض ديد هزاران نفر قرار دهيد. پس از پركردن فرم عضويت در اين س���ايت ها می توانيد 

مقاله ويروسی را در آن ها قرار دهيد.
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بازاریابی مقاله اي - هدایت خریداران به وب سایت به کمک مقالات
ام���روزه، راه های زيادی برای بالا بردن تعداد بازديد از وب س���ايت وجود دارد. متأس���فانه 
اغل���ب اي���ن راه ها به هزينه بس���يار زيادی نياز دارند و كارآفرينان مبتدي، قادر به اس���تفاده از 
آن ها نيس���تند. اگر به تازگی با اينترنت آش���نا ش���ده ايد يا اطاعات فنی كافی در زمينه اين 
 ش���يوه های گران  قيمت نداريد، مجبور خواهيد بود كه در م���اه صدها هزار تومان هزينه كنيد!

اما راه ديگری برای بالا بردن تعداد بازديد از س���ايت وجود دارد كه عاوه بر كارايی قابل قبول 
كاماً رايگان است.

راهکاری اثبات شده با بیش از یک دهه اثر بخشی
جيس���ون پوتاش، كارش���ناس و مخترع نرم افزار و دوره آموزشی در زمينه بازاريابی از طريق 
مقالات، بازاريابی مقاله ای را به درخت فرسوده شكوهمندی با هزاران شاخ و برگ تشبيه مي كند 
كه نور خورش���يد را برای تغذيه تنه و ريش���ه های خود جمع آوری مي كند. مقاله های شما هم اين 
توانايی را دارند كه همانند يك خورشيد يا يك منبع تغذيه كننده باشند؛ زيرا يك مقاله به تنهايی 
می تواند از طريق خبرنامه، مجله الكترونيك، دفتر راهنما يا انجمن های اينترنتی خوانده ش���ود 
و خودبه خود به طور گس���ترده ای همانند يك ويروس، بين ميليون ها نفر نفوذ كند. ارائه مقاله به 
وب س���ايت ها، مجله هاي الكترونيكی و ديگر جايگاه های تبادل نظر اينترنتی يا فروم ها تقريباً از 
زمانی كه اينترنت به يك جامعه پر رونق تجاری تبديل ش���د، به منبع باارزش كسب درآمد برای 

تجارت های كوچك تبديل شده است.

دلیل اثربخشی بازاریابی مقاله ای
زمانی كه مقاله ای را با كيفيت بالا را به يك وب س���ايت ارائه می كنيد تا نيازهای مش���تريان 
بالقوه را تأمين كند، معمولاً اين مقاله،فقط در آنجا س���اكن نمي ماند، بلكه منتش���ر می شود و به 
خبرنامه سايت، وباگ يا ديگر وسايل ارتباطی اضافه می شود. خوشبختانه انتشار مقاله به صورت 
آناين بس���يار س���ريع تر از انتشار از طريق چاپ است و روشی تقريباً فوری است. البته، بازاريابی 
مقاله ای به جز مطلع س���اختن خوانندگان از تخصص ش���ما، مزيت های قابل توجه ديگری هم 
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دارد كه اساس���ی ترين آن ها اين اس���ت كه موجب ارتقاي جايگاه شما در موتورهای جست وجو 
می ش���ود. به اين صورت كه موتورهای جس���ت وجو، كيفيت و ارتباط وب سايت شما را براساس 
تعداد وب سايت های ديگر كه با وب سايت شما لينك شده است، تعيين مي كنند. اين امر شبيه 
سيس���تم رأی گيری اس���ت. اگر صرفاً به جای داش���تن پنج رأی )به اين صورت است كه اگر پنج 
وب س���ايت نظر مثبتی نس���بت به شما داشته باشند و در سايت خود درباره شما صحبت كنند( 
س���يصد رأی داشته باشيد )سيصد وب سايت به س���ايت شما لينك شده است، زيرا آن ها مقاله 
ش���ما را در صفحه خبر نامه ثبت كرده اند(، جايگاه ش���ما در موتورهای جست وجو ناگهان ترقی 
خواهد كرد. هرگاه كسی محصولات و خدماتی را درحرفه و زمينه تخصصی شما جست وجو كند، 
 وب س���ايت ش���ما بالاتر از ديگر رقبا [كه بازاريابی مقاله ای را انجام نداده اند] نمايان خواهد شد. 

برای بالا بردن چشمگير تعداد بازديد با استفاده از مقالات مراحل زير را دنبال كنيد.  
1- تعيين اهداف خود؛ 

با اين كه بس���ياری از صاحبان تجارت های كوچك از بازاريابی مقاله اي برای افزايش فروش 
محصولات استفاده مي كنند، عده اي ديگر از اين روش برای جمع آوری فهرستی از عاقه مندان 
اس���تفاده مي كنند تا در آينده بتوانند به آنان بفروشند. اگر هنوز محصولی برای فروش نداريد باز 
هم می توانيد از بازاريابی مقاله اي برای ايجاد يك فهرس���ت و پيش���نهاد خدمات مشاوره ای، حق 

اشتراک و فروش محصولات ديگران استفاده كنيد.

فهرست چیست؟

در بازاريابی اينترنتی منظور از فهرست يا ليست ، نام و اطاعات تماس عاقه مندان به 
زمينه ای خاص اس���ت. نخستين قدم در بازاريابی اينترنتی فهرست سازی است. اگر به ياد 
داشته باشيد در توضيح بازاريابی ويروسی گفتيم كه گزارش رايگان را به شرط گرفتن نام 
و ايميل عاقه مندان در اختيار آنان قرار می دهيد. با اين كار در واقع فهرست می سازيد. 

می توان گفت كه بازاريابی مقاله ای در تمامی كسب و كارها كاربرد دارد، حتی اگر هدف شما، 
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ايجاد عاقه برای عضويت در يك گروه يا كلوپ سرگرمی )به صورت آناين يا آفاين( است، باز 
هم مي توانيد از اين شيوه استفاده كنيد.  

2-ساخت وب سايتی كه محصول يا خدمات شما را به فروش برساند بهترين كاربرد بازاريابی 
مقاله ای جذب مش���تريان بالقوه به وب سايت، برای كسب اطاعات بيشتر است كه اين اطاعات 
می تواند به صورت يك گزارش رايگان، دوره آموزش���ی كوتاه مدت، يك صفحه اطاعات يا ديگر 
موارد باشد و خواننده مقالات را به خريدار تبديل  كند. بازاريابی مقاله ای يك روش دو مرحله ای 
كاس���يك است.  اما ش���ما بايد بازاريابی مقاله ای و اطاعات رايگان را در كنار عبارات جذاب و 
متقاعدكننده فروش در يك وب سايت قرار دهيد كه خوانندگان را برای خريد متقاعد كند. لينك 
صفح���ات فروش خ���ود را در صفحات اطاعات رايگان قرار دهيد كه خوانندگان بتوانند روی آن 
كلي���ك كنن���د و خريد خود را انجام دهند. به اين صورت اس���ت كه در نهايت، مقالات به درآمد 

تبديل می شوند. 
3- موضوعات مورد عاقه مخاطبان را كشف كنيد؛ اگر بيش از چند ماه است كه كسب و كار 
خود را راه اندازی كرده ايد، با اس���تفاده از روش ه���ای بازاريابی اينترنتی مي توانيد در حرفه خود 
به عنوان متخصص، به ديگران معرفی ش���ويد. برای ش���روع و توسعه مقاله های تخصصی تان، )به 

مشتريان و مراجعان( به سؤالات زير پاسخ دهيد. 
- چالش ها، فرصت ها و عايق آن ها چيست؟

- چه مسائل و مشكاتی باعث اضطراب و نگرانی های آن ها می شود؟ 
- به چه چيزهايی بافاصله عكس العمل نشان مي دهند؟

با پاسخ گويی به اين سؤالات مي توانيد موضوعات اصلی مقالات خود را بيابيد.
 4- زير مجموعه های موضوعات اصلی را مش���خص كنيد؛ به عنوان مثال اگر ش���ما به عنوان 
مش���اور در زمينه روابط انسانی فعاليت مي كنيد، می توانيد مقالاتی درباره عشق نوجوانان، خصومت در 
محل كار و مادران مجرد بنويس���يد. تمام اين موضوع ها به روابط انس���انی بستگی دارند. مقالات مربوط 
به اين موضوعات در س���ايت های بسياری منتشر خواهند شد. س���عی كنيد در چندين زمينه مرتبط 
به عنوان متخصص معرفی شويد. كار شما مشاوره در زمينه روابط انسانی است، اما اين تخصص خود به 

تخصص های ديگری مانند نوجوانان، مادران مجرد و ... تقسيم مي شود.
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 5-  ب���ه نوش���تن مق���الات بپردازيد يا كس���ی را اس���تخدام كنيد كه اي���ن كار را برايتان 
انجام دهد.

اگر استعداد نويسندگی نداريد يا به  نوشتن مقالات عاقه اي نداريد، به فكر استخدام يك فرد 
حرفه اي باشيد. برای اين كار مي توانيد به مجات معتبر مراجعه كرده و نويسندگان مقالات را بيابيد. 
معمولاً نويس���ندگان نام و ايميل خود را در ابتدای مقالات درج مي كنند. روش ديگر جست وجو 
در وب س���ايت ها و يافتن مقالات مناس���ب و تماس با نويسندگان آن ها است. اگر نمي خواهيد از 

اين روش ها استفاده كنيد مي توانيد در روزنامه آگهی كنيد. 
پس از يافتن نويس���ندگان معمولاً مي توانيد از طريق ايميل با آن ها ارتباط داشته و مقالات را 
سفارش داده و نتيجه را دريافت كنيد. من با چند نويسنده و مترجم كار مي كنم و چند سال است 
كه همكاری خوبی داريم و نكته جالب توجه آن است كه هيچ كدام از آن ها را تا به حال نديده ام و 
با بسياری از آن ها تاكنون صحبت نكرده ام. تمامی كار ها از طريق ايميل انجام مي شود و پرداخت 

حق الزحمه آنان از طريق انتقال وجه به حساب بانكی آن ها انجام مي شود.
هر مقاله حرفه اي از چهار بخش تشكيل شده است:

مقدمه 
در مقالات اينترنتی، طول مقدمه بهتر اس���ت فقط يك بند باش���د. هدف مقدمه آن است كه 
خواننده را نسبت به خواندن بقيه مقاله عاقمند سازد و همچنين  آنچه را در پارگراف های بعدی 

مي آيد، معرفی كند.
1- بدنه

بدنه بخش اصلی مقاله اس���ت و نكات مهم و اطاعات باارزش���ی را در مورد موضوع مقاله ارائه 
مي دهد و مي تواند شامل عقايد ،اطاعات و پيشنهادات شما بعنوان يك متخصص باشد.

2- نتیجه
پاراگراف نتيجه موضوع بحث ش���ده را خاصه می كند و معمولاً راه حل يا پيشنهادی را ارائه 

می دهد.
3- اطلاعاتی درباره نویسنده

در اين قس���مت نويس���نده و خدمات او، به طور مختصر معرفی مي شوند، سپس پيشنهادی 
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رايگان به خواننده ارائه مي ش���ود. اين پيشنهاد مي تواند گزارش رايگان، مصاحبه شنيداری يا هر 
چيز ديگری باشد كه خواننده را برای كليك بر لينك وب سايت ترغيب كند. سعی كنيد به جای 
صحبت درباره خودتان، در مورد مزايايی صحبت كنيد كه خواننده در صورت كليك كردن لينك 

وب سايت، به صورت رايگان دريافت خواهد كرد.
برای جذب بيننده بيشتر مي توانيد مقاله را به چند بخش تقسيم كرده و با فاصله زمانی يك 
يا دو روز آن ها را عرضه كنيد. وب سايت هايی كه بخش اول مقاله را منتشر كنند، مايل به انتشار 

بخش های ديگر خواهند شد تا مطلب تكميل شود.

طول هر مقاله چقدر باید باشد؟

طول مقالات معمولاً با تعداد كلمات مقاله محاس���به می ش���وند. نرم افزار Word، در 
قسمت چپ پايين صفحه، تعداد كلمات را نشان می دهد. اگر می خواهيد به تعداد كلمات 
بخشی از متن پی ببريد، كافی است آن بخش را انتخاب كنيد و نرم افزار ورد تعداد كلمات 

انتخاب شده را نيز نشان خواهد داد.
مناس���ب ترين طول برای مقالات اينترنتی، بنا بر تجربه ش���خصی من، بين پانصد تا 
هش���تصد كلمه است. مقالاتی با كمتر از پانصد كلمه معمولاً بسيار كوتاه و بی ارزش بنظر 
می رسند. از طرف ديگر مقالات طولانی تر از هشتصد كلمه معمولاً خوانده نمی شوند، زيرا 
زمان تمركز كاربران اينترنت بسيار كم است و مخاطبان معمولاً با ديدن متن های طولانی، 

از خواندن آن صرف نظر می كنند.

6- مقالات را در سايت های مقالات رايگان منتشر كنيد.
در اينترنت صدها وب سايت فارسی برای ارسال مقاله وجود دارد. اين سايت ها مقالات شما را 
دريافت كرده و در معرض نمايش بازديدكنندگان سايتشان قرار مي دهند. بعضی از آن ها مقالات 

را ازطريق ايميل برای كاربرانی كه ثبت نام كرده اند، ارسال مي كنند.
برای يافتن چنين سايت هايی، در گوگل جست وجو كنيد. كلماتی مانند بانك مقالات فارسی، 
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ارس���ال مقاله، آرش���يو مقالات و ... برای يافتن اين سايت ها به شما كمك خواهند كرد. اين نوع 
سايت ها معمولاً بخشی با عنوان ارسال مقاله دارند كه از طريق آن مي توانيد مقاله را آپلود كنيد. 
معمولاً مقالات پس از چند روز و بعد از پذيرفته شدن، توسط مدير در سايت به نمايش در مي آيند.
روش ديگر آن است كه از بانك های مقالات خارجی استفاده كنيد. بعضی از آن ها از زبان فارسی 

پشتيبانی مي كنند و مي توانيد مقالات فارسی خود را در آن ها در معرض نمايش قرار دهيد. 
راه ديگر و البته زمان برتر آن اس���ت كه با جس���ت وجو در گوگل با استفاده از واژه های كليدی 
س���ايت های خاصی را بيابيد كه به زمينه كاری ش���ما وابسته هستند.سپس با صاحب وب سايت 
تماس بگيريد و از او بخواهيد كه از مقاله ش���ما اس���تفاده كند. امروزه، بس���ياری از وب سايت ها 
فرم های ارسال مقاله دارند كه می توانيد به صورت آناين آن را با نام، نام وب سايت، موضوع مقاله 

و كپی از متن پر كنيد. 
7- مراحل يكم تا ششم را دوباره تكرار كنيد.

مقالات برای مدت زمان طولانی در اينترنت باقی می مانند. آن ها فهرست شده، بايگانی شده و 
به صورت ويروسی توسط هزاران نفر براي يكديگر فرستاده می شوند. به همين دليل است كه شما 
را به استفاده از بازاريابی مقاله اي تشويق مي كنيم. طبق گفته جيسون پوتاش اگر بيش از بيست 
مقاله در حال گردش در اينترنت داشته باشيد، ترافيك سايت شما به مقدار قابل توجهی مي رسد. 

بازاریابی ایمیلی  
هنوز هم ايميل بهترين دوس���ت كارآفرينان يك نفره و كسب و كارهای كوچك است. ايميل 
تقريباً رايگان و انتقال آن بس���يار س���ريع است و به كارگيری آن مي تواند درآمدی توليد كند كه 

سريع تر از روش های ديگری است كه برای ارسال پيام هايتان استفاده مي كنيد.
مانند هر استراتژی ديگر، ايميل هم نيازمندی های خاص خود را مي طلبد. نخستين گام تهيه 
متن تبليغاتی با پاسخ مستقيم است. شما مي توانيد اين مهارت را به سادگی آموخته و بر آن تسلط 
پيدا كنيد. برای اطاعات بيشتر مي توانيد فصل »استفاده از تبليغات پرفروش« را دقيق تر بخوانيد.

جف جانس���ون، كارآفرينی است كه توانست تنها در مدت نود روز، مبلغ 454هزار دلار درآمد 
اينترنتی كسب كند.او از ايميل برای فروش كالاها و خدمات استفاده كرد. راز موفقيت او چه بود؟ 
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جف مي گويد:» كليد كار آن است كه دريابيد چه چيزی واقعاً برای مشتريانتان مفيد خواهد بود 
و پيش���نهادی را بفرستيد كه برايش���ان واقعاً جذاب باشد.« او اضافه مي كند: »در بهترين حالت 

ممكن، فقط سي تا چهل درصد ايميل ها خوانده خواهند شد.«
جف مدير سابق يك بنگاه سهام بود، او مي خواست راهی بيابد تا از موقعيت خسته كننده اش 
جدا شود تا او و همسرش بتوانند فرزندان را به خوبی پرورش دهند. او شروع به بررسی روش هايی 
كرد كه به او اجازه مي داد تا در ازای س���اعات كمتر كاری، درآمد دلخواه را به دس���ت آورد. جف 

مي گويد: »مي خواستم بزرگ شدن فرزندانم را ببينم.«
جف در جريان جس���ت وجوهايش، فهميد كه اينترنت ابزار  و اهرمی بی نظير اس���ت و از آن 
مي تواند برای صرفه جويی در وقتش و گس���ترش كس���ب و كارش استفاده كند. جف در اوايل كار 

متوجه شد كه برای كسب درآمد از اينترنت بايد دو كار را انجام دهد:
1- ايجاد يك وب سايت كه در 24 ساعت هر روز و هفت روز هفته مشتريان جديد توليد كند.

2- ارائه پيشنهادهای ويژه فروش به افرادی كه جذب وب سايت مي شوند. 
ج���ف اولين وب س���ايتش را راه اندازی كرد. او در اولين ق���دم به جای فروش كالا و خدمات 
خودش، به عنوان يك »واس���طه حرفه ای« مطرح شد، كسی كه در خلق مشتری و ايجاد فروش 
برای كس���ب و كارهای ديگران تخصص دارد. او ارتباط با مش���تريان و همچنين، انتشار فاكتور، 
تماس های تلفنی و تحويل كالا را به ساير كسب و كارها واگذار كرد، در حالی كه خود او در ابتدا 

تمام وقتش را صرف ايجاد مشتريان جديد كرد.
در ش���ش ماه اوليه فعاليت، وب س���ايت جف آن قدر ترافيك داشت كه باعث ايجاد 1500 تا 
2000 دلار درآمد در روز مي شد و نكته جالب آن است كه او در سايتش حتی يك محصول برای 
فروش نداش���ت، بلكه به تبليغ كس���ب و كار ديگران مي پرداخت. او وب سايت های ديگری را راه 
اندازی كرد كه به تبليغ كالاهای دو ش���ركت بزرگ مي پرداختند. جف به كمك اين س���ايت ها در 

نودروز، 454هزار دلار كميسيون فروش دريافت كرد . 
او كليد موفقيت خود رادر اس���تفاده از ايميل مي داند. موفقيت در بازاريابی ايميلی  نيازمند 
به دس���ت آوردن نام و ايميل عاقه مندان، ايجاد ارتباط با افراد  فهرس���ت و در آخر ارسال ايميل 
دوباره به فرد است. اين ايميل مي تواند درباره چيزهايی مانند پيشنهاد محصول جديد، يك هديه 
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رايگان، يك مناسبت خاص و مشابه اين ها باشد.

قابل استفاده برای همه کسب و کارها
روش بازاريابی ايميلی در هر كسب و كاری قابل استفاده است. رستوران ها مي توانند از ايميل 
برای ارائه تخفيف در ش���ب های كم مشتری استفاده كنند. مش���اوران مي توانند خبر برگزاری 
يك كارگاه آموزش���ی يا سمينار را توس���ط ايميل به مشتريان اعام كنند و همچنين دارندگان 
فروش���گاه مي توانند يك پيش���نهاد فروش فوق العاده كرده و س���پس آن را به وسيله ايميل به 
 مش���تريان مخابره كنند. حتی مي توان از مشتريان درخواست كرد تا ايميل را برای دوستانشان 

هم ارسال كنند.
به عبارت ديگر، اس���تفاده از ايميل مختص كس���ب و كارهای اينترنتی نيس���ت. هر كسی 
مي تواند از آن اس���تفاده كند، حتی اگر ش���غلش كاماً سنتی باش���د. اگر مالك فروشگاه، دفتر 
مش���اوره يا ديگر فعاليت ها هس���تيد، مي توانيد از ايميل برای ترغيب مشتريان استفاده كنيد. و 
 حتی اگر كس���ب و كار ش���ما كاماً خانگی اس���ت، ايميل مي تواند بهترين رسانه ارتباطی شما 

با مشتريان باشد.

راز ساخت ایمیل های پرفروش
ايميل هايی كه به طور حرفه اي تهيه شده باشند مي توانند فروش را به طور قابل توجهی افزايش 
دهند. در اين بخش به ارائه فرمول دقيقی مي پردازيم تا قادر به تهيه ايميل هايی باش���يد كه باز 

شوند، خوانده شوند و از همه مهم تر فروش را افزايش دهند.

با موضوعی گیرا و و جذاب شروع کنید 
موضوع ايميل مهم ترين بخش آن اس���ت و خواننده با ديدن موضوع ايميل تصميم مي گيرد 
كه پيام را باز كرده و متن آن را بخواند يا از خواندن آن صرف نظر كند. در بخش موضوع مي توانيد 
سؤالی بپرسيد، نتيجه اي را بيان كنيد، جايزه اي ارزشمند ارائه دهيد يا دليل ارسال ايميل را شرح 
دهيد. اگر پيشنهاد ويژه اي با زمانی محدود داريد، آخرين فرصت را در سطر موضوع بيان كنيد. 
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اگر نام مشتری را به درستی از طريق ايميلش دريافت كرده ايد می توانيد در سطر موضوع به نام 
خودش نيز اشاره كنيد.دراينجا چندين نمونه از موضوعات موفقيت آميز را به شما ارائه می دهيم:  

»سام،عاقه مند هستم با شما در روز پنج شنبه مصاحبه كنم«
فقط تا پايان خردادماه – س���ی دی صوتی رايگان من را دريافت كنيد.تنها سه هفته باقی مانده 

است.
در سه ماه اخير هزاران نفر به عضويت وب سايت درآمدند. شما چطور؟

عنوان دوستانه اي بیافزایید 
اگ���ر نام دريافت كننده ايميل را داريد از آن اس���تفاده كنيد. در غير اين صورت از روش های 
متداول خطاب كردن اس���تفاده كنيد مانند »سام همكار عزيز«، »سام خريدار گرامی.« عنوان 

ايميل را تا آن جا كه مي توانيد شخصی و دوستانه سازيد. 

در متن ايميل تا آن جا كه ممكن است از متون خشك و رسمی استفاده نكنيد. استفاده 
از متون رس���می و بازرگانی باعث می ش���ود، مشتری احساس كند كه با يك سازمان طرف 
است و نه يك فرد دلسوز كه كارش را بخوبی انجام خواهد داد. به جای نوشتن »جناب آقای 
بقوس���يان، احتراماً اطاعات درخواستی به پيوست ارسال شد.« می توانيد اينطور بنويسيد 
»سام آقای بقوس���يان عزيز، بسيار خوشحالم كه به محصولات ما عاقه منديد، كاتالوگ 

محصولات را برايتان ضميمه كرده ام.«

در پاراگراف اول ایجاد هیجان کنید
توج���ه خوانن���ده را جلب كرده و دليلی ارائه كنيد كه به خواندن ادامه دهد. ش���ايد به طور 
غير مس���تقيم بگوييد كه پيش���نهاد مخصوصی فق���ط برای او داريد. بهتر اس���ت يك هديه 
 راي���گان، تخفيف ويژه يا اطاع قبلی درباره فروش را تنها برای مش���تريان پس���ت الكترونيكی 

پيشنهاد كنيد.
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چند مزیت برتر خود را شرح دهید
جنبه هايی از محصول، خدمات، پيش���نهاد يا كالای رايگان خود را كه از همه ترغيب كننده تر 
اس���ت، انتخاب كنيد. خود را از ديگران متمايز س���ازيد. بس���ياری از ايميل های تبليغاتی ايرانی 
هي���چ مزيتی را ذك���ر نمي كنند. هيچ گاه خ���ود را بدون رقيب تصور نكني���د. مزايای خود را 
 طوری بنويس���يد كه اگ���ر خواننده چند ايمي���ل از رقيبان دريافت كرد، با مقايس���ه آن ها از 

شما خريد كند. 

اطلاعات تأییدکننده فراهم کنید
گواهينامه ها، نش���ان های تقدير، مطالعات موضوعی، نمونه های موفقيت، مقايسه قيمت ها و 
جزئي���ات ديگ���ری از اين قبيل كمك مي كنند تا اعتراضات احتمالی مش���تری قبل از خريد، بر 

طرف شوند.

مختصر و گیرا بنویسید
تنها جزئياتی را كه از جذابيت بيشتری برخوردارند، در ايميل خود لحاظ كنيد. اگر پيشنهاد 
ش���ما احتياج به گفت وگوی طولانی تری دارد، نشانی وب سايت را برای مشاهده صفحات فروش 

طولانی و كامل در اختيار افراد قرار دهيد.

متن را به مطالب کلیدی تبدیل کنید
حجم زيادی از مطالب فشرده، برای خوانندگان دلهره آور و زمان بر خواهد بود. از اين رو، من 
هميش���ه مطالب را با قرار دادن مزايا و نكات مهم، در جمله هاي كوتاه و كليدی، خواندن متن را 

آسان تر مي سازم.
پیشنهاد اصلی را ارائه کنید

اگر وب س���ايت نداريد، پيش���نهادهايتان را به صورت مس���تقيم و با زبان ساده و فصيح در 
ايميل قيد كنيد. بهتر اس���ت پيش���نهاد های فصلی را انتخاب كنيد. مانند: »كت زمستانی خود 
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را قبل از س���ي آذر به خشكش���ويی بياوريد و ما ده درصد تخفيف خواهيم داد.« يا هنگامی كه 
فروش كم اس���ت برای جذب مش���تری از ايميل اس���تفاده كنيد. مثال:  »با خريد دو پرس غذا 
در هر دوش���نبه، سه ش���نبه يا چهار ش���نبه از يك پيش غذای رايگان لذت ببريد.« اطمينان 
حاصل كنيد كه برای پيش���نهادتان محدوديت زمانی در نظر گرفته ايد. مي توانيد از مش���تريان 
 درخواس���ت كنيد كه ايمي���ل را برای نش���ان دادن اين كه اين ايميل را درياف���ت كرده اند با 

خود بياورند.

روش پاسخ گویی را برای خواننده مشخص کنید
هميشه به مشتری بگوييد كه دقيقاً چه كاری بايد انجام دهد. به عنوان مثال بنويسيد: »برای 
اطاعات بيشتر از وب سايت ما ديدن كنيد.« يا »روز پنج شنبه نهم اسفند ماه قبل از ظهر برای 

دريافت هديه تان به ما تلفن كنيد.«

لینک وب سایت را به ایمیل اضافه کنید 
اگ���ر می خواهي���د مش���تريان برای خوان���دن صفحات كام���ل فروش، دانل���ود كوپن يا 
انج���ام عمليات ديگر به س���ايت ش���ما مراجعه كنن���د، اطمينان حاصل كنيد كه دس���ت كم 
 دوب���ار يك���ی در نيم���ه دوم ايميلتان  ويكی درس���ت قب���ل از امضا، آدرس وب س���ايت را 

ذكركنيد.

ایمیل را اختصاصی سازید
بخش پايانی بس���ياری از ايميل ها، خشك و غير دوس���تانه هستند. اين سؤال پيش مي آيد 
كه:»چه كسی اين مطلب را مي نويسد؟« برای جلوگيری از اين تأثير بخشی از شخصيت خودتان 
را به ايميل منتقل كنيد! حتی مي توانيد شوخی كوچك و كاماً مؤدبانه اي را اضافه كنيد. به ياد 
داش���ته باش���يد، شما در حال فرستادن پيام برای افرادی هستيد كه از پيش با آن ها رابطه كاری 

داريد. پيام را به صورت دوستانه درآوريد.



شکستن مرزهای فروش
132

قوانین ایمیل های تجاری  
از ژانويه سال2004، برای ارسال ايميل های ناخواسته كه معمولاً اسپم ناميده مي شوند، قوانينی 
وضع ش���ده اند و برای متخلفان جريمه هايی در نظر گرفته شده اس���ت. اين قوانين در بسياری از 
كشورها اجرا مي شوند. با آشنايی با قوانين و رعليت آن ها، مي توانيد بازاريابی ايميلی خود را بدون 
مشكل ادامه دهيد. درغير اين صورت حتی شايد خدمات هاستينگ وب سايت شما متوقف شود. 
قاعده كلی كه رعايت آن هميشه به نفعتان خواهد بود آن است كه فقط به افرادی ايميل بفرستيد 
كه ارتباط كاری قانونی با آن ها داريد يا كسانی كه درخواست دريافت اطاعات از شما كرده اند. 
مثاً برای دريافت گزارشی رايگان ايميل را در اختيارتان گذاشته اند. موارد زير را در نظر بگيريد:

1- ارسال اطاعات نادرست و گمراه كننده ممنوع است.
»فرس���تنده « و »گيرنده« ايميل ش���ما  و ارسال اطاعات بايد صحيح بوده و  شخصی را كه 

ايميل را ارسال كرده است، مشخص كند.
 2-از انتق���ال ايميل هاي���ی كه موضوعی اغ���وا كننده و فريبنده دارن���د، ممانعت به عمل 

مي آيد.
خط موضوعی نبايد گيرنده را درباره محتوا يا مطلب اصلی پيام گمراه كند.

3- بايد برای خارج شدن گيرنده از مشتركان دريافت ايميل روشی داشته باشيد. 
حتی زمانی كه فردی برای دريافت اطاعات ايميل خود را در اختيارتان قرار داده يا مشترک 
خبرنامه ش���ما شده است، اين حق را دارد كه ايميل های بيشتری از شما دريافت نكند. شما بايد 
يك آدرس ايميل يا روش پاس���خ گويی اينترنتی ديگری در اختيار گيرنده قرار دهيد تا او بتواند 
از ايميل هايی كه در آينده به آن آدرس فرس���تاده مي ش���وند، ممانعت كند و ش���ما بايد به اين 

درخواست ها احترام بگذاريد.
4-در ايميل های تجاری و تبليغاتی بايد آدرس پستی محل فعاليت فرستنده ذكر شود.

البته اگر ش���ما كس���ب و كاری واقعی و معتبر داريد اين موضوع به نفع شماست و با نوشتن 
آدرس خود مي توانيد كسب و كار خود را بيشتر معرفي كنيد.

فيلتر های  اسپم يا ايميل های ناخواسته، برنامه های نرم افزاری هستند كه از مشتريان در مقابل 
دريافت پيام های درخواست نشده محافظت مي كنند. برای اين كه اطمينان حاصل كنيد كه پيام 
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شما بيشترين احتمال را برای گذر از اين فيلترها و رسيدن به مقصد دارد، به شما پيشنهاد مي كنيم 
كه در تمامی ارائه دهندگان سرويس ايميل، يك ايميل آزمايشی ثبت كنيد. سپس پيام خود را 
با ارس���ال به آدرس های ايميل خودتان بيازماييد. بعضی از بازاريابان اينترنتی برای خاص شدن 
از شر فيلترهای ايميل، از كلماتی مانند پول، رايگان و ... استفاده نمي كنند يا در صورت استفاده 
تغييری در كلمه مي دهند كه توس���ط فيلتر قابل شناسايی نباشد. مثاً: پ.و.ل. توجه كنيد كه با 
اضافه شدن نقطه در بين حروف، اين كلمه از ديد فيلترها بدون مشكل درنظر گرفته مي شود.

هن���وز بس���ياری از اف���راد از اينترن���ت dial up اس���تفاده مي كنن���د، بنابراين ايميل 
ش���ما بايد س���ريعاً لود ش���ود. از گرافيك زياد، انيميش���ن و موس���يقی در ايميل اس���تفاده 
 نكني���د. هدف ش���ما ف���روش محصولات اس���ت، پ���س ايميل را س���اده، واض���ح و گويا

نگه داريد.

استفاده از سایت های آگهی

با جس���تجوی كلمات »آگهی رايگان« در س���ايت گوگل، ده ها سايت آگهی رايگان به 
زبان فارسی خواهيد يافت. با عضويت در اين سايت ها و درج آگهی، تبليغات شما در سايت 
نمايش داده خواهد ش���د. در بسياری از اين س���ايت ها می توانيد عكس محصول را نيز به 
نمايش بگذاريد. اگر حاضر به صرف هزينه ای مختصر باشيد، می توانيد آگهی را در صفحه 
اول س���ايت به نمايش بگذاريد. برای انتخاب سايت مناسب به تعداد بازديدكنندگان روزانه 
و همچنين به طراحی س���ايت توجه كنيد. بعضی از سايت ها در طبقه بندی كالاهای خود، 

دقيقاً بخشی برای محصول شما درنظر گرفته اند.

 چرا بازدیدکنندگان از سایت شما خرید نمي کنند؟
 ش���ما ب���ا ذوق و ش���وق ف���راوان س���ايت ف���روش خ���ود را راه ان���دازی مي كني���د. 
ب���ا زحمت زي���اد موفق به ج���ذب بازديدكنن���ده مي ش���ويد. بازديدكنندگان به س���ايت 
ش���ما مراجع���ه مي كنن���د، اما از ش���ما خري���د نمي كنند. مش���كل كار در كجاس���ت؟ در 
 اي���ن بخ���ش به ده دلي���ل عمده مي پردازي���م كه معمولاً باع���ث انص���راف بازديدكننده از 
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خريد مي شوند.
1- بازدیدکنندگان هنگام سفارش، احساس امنیت نمي کنند. 

 ب���ه مش���تريان ي���ادآوری كني���د ك���ه سيس���تم پرداخت ش���ما كاماً امن اس���ت و 
اطاع���ات آن ه���ا در مع���رض خط���ر ق���رار نخواه���د گرف���ت. ب���ه آن ه���ا اطمينان 
 دهي���د ك���ه آدرس ايمي���ل و مش���خصات ش���خصی ش���ما در اختي���ار ديگ���ران قرار 

نخواهد گرفت.
2- صفحه فروش به اندازه کافی جذاب نیست. 

صفحه تبليغاتی ش���ما به جای ذكر مزايای محصول برای مش���تری، به تعريف از شما يا ارائه 
مش���خصات محصول پرداخته اس���ت. عنوان صفحه محصول، برای مشتريان بازار هدف جذاب 
نيست. در صفحه محصول، نظرات مشتريان راضی را ننوشته ايد يا گارانتی معتبری ارائه نكرده ايد.

3- به بازدیدکنندگان دلیلی برای بازدید دوباره از سایت ارائه نكرده اید. 
معمولاً بازديدكنندگان در بازديد اول خريد نمي كنند و حداقل بايد چندين بار به سايت شما 
مراجعه كنند تا حاضر به خريد ش���وند. بهترين راه برای تش���ويق مشتريان به بازديد دوباره، ارائه 

خبرنامه اي رايگان درباره كسب و كارتان است.
4- به بازدید کنندگان اطلاعات کافی درباره کسب و کار خود نداده اید.

 آن ها درصورت ش���ناختن ش���ما و كسب و كارتان راحتتر خريد خواهند كرد. در سايت خود 
حتماً بخش���ی به نام »درباره ما« داشته باش���يد و در آن قسمت، مختصری از تاريخچه شركت، 

اطاعات تماس و آدرس پستی خود را قرار دهيد.
5- گزینه های کافی برای پرداخت ندارید. 

برای موفقيت بايد تقريباً تمامی روش های پرداخت را پش���تيبانی كنيد. روش های پرداخت 
 مرسوم، پرداخت آناين توسط كارت های بانكی عضو شتاب، خريد پستی، سفارش تلفنی و واريز 

به حساب هستند.  
6- وب سایت شما حرفه اي به نظر نمي رسد. 

بهترين حالت آن اس���ت كه پسوند سايت com. باشد. مراجعه به قسمت های مختلف سايت 
بايد بس���يار آس���ان باشد. همچنين گرافيك سايت بايد حرفه اي و وابسته به موضوع سايت باشد. 
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برای اطاعات بيشتر در اين زمينه به سايت مدير سبز مراجعه كنيد.
7- متن تبلیغاتی شما طوری است که مشتری مجبور به خواندن آن تا انتها نمي شود. 
اگ���ر جايزه ي���ا هديه اي ويژه در نظ���ر مي گيري���د، آن را در انتهای صفح���ه درج كنيد 
 ت���ا بازديدكنن���ده وادار به خواندن متن ش���ود. تمام���ی اطاعات مه���م را در بالای صفحه 

قرار ندهيد.
8- سایت شما برای افراد بازار هدف جذاب نیست. 

بازار هدف افرادی هستند كه عاقه مند به خريد محصول موردنظر هستند. برای كسب اطاعات 
دقيق از عايق بازديدكنندگان از رأی گيری استفاده كنيد. به عنوان مثال در صفحه اول سايت از آنان 
بپرسيد كه به دنبال چه نوع اطاعاتی هستند. اگر سايت شما كفش فوتبال مي فروشد و مطالب سايت 
 طوری است كه عاقه مندان به تماشای فوتبال را جذب كند؛ نه بازيكنان فوتبال، هيچ گاه فروش موفقی 

نخواهيد داشت.
9- همواره در حال بهینه سازی اطلاعات صفحه محصول نیستید. 

برای نوش���تن صفحه تبليغاتی بی نظير تنها يك راه وجود دارد و آن هم روش س���عی و خطا 
اس���ت. بس���ياری از فروشندگان يكبار اقدام به نوش���تن مطالب صفحه محصول خود مي كنند، 
 س���پس هيچ گاه آن را تغيير نمي دهند. برای افزايش فروش مي بايد همواره در حال بهبود صفحه 

محصول باشيد.
10- هي���چ دليلی ب���ه بازديد كننده نمي دهي���د تا حس فوريت برای خري���د در او ايجاد 
ش���ود. بس���ياری از بازديد كنندگان ش���ايد به محصول شما عاقه مند باش���ند، اما خريد آن را 
به بعد موكول مي س���ازند و اين تعويق تا زمانی ادامه پيدا مي كند كه به فراموش���ی س���پرده 
 مي ش���ود. بازدي���د كنندگان را ترغيب كنيد تا هم اكنون خري���د كنند از جايزه و يا مزيتی ويژه 

برخوردار شوند.
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درآمد ش���ما به توانايی فروش���تان بس���تگی دارد. اگر به تنهايی كار فروش را انجام مي دهيد 
ي���ا كارمندان���ی داريد كه در فروش به ش���ما كمك مي كنند، در هر صورت، هدف اصلی ش���ما 

به دست آوردن مشتريان جديد و همچنين فروش بيشتر به مشتريان فعلی است.
با اين توضيح، هدف كس���ب و كار در وحله اول، بازاريابی و فروش اس���ت. صرف نظر از نوع 
فعاليتتان، ش���ما يك واحد بازاريابی و فروش را اداره مي كنيد. در حقيقت، هر بخش ديگری از 
كار را مي ت���وان به ديگران آموزش داد، واگذار كرد، به نيروهای خارج از ش���ركت محول كرد يا 

خريداری كرد. تنها استثنا، كار فروش است.
يعني بايد راهی بيابيد تا بتوانيد مستقيماً بر فرايند فروش تسلط داشته باشيد.كار مهم بعدی 
استخدام افرادی است كه بتوانند با شور واشتياق از روشهای فروش شما پيروی كنند، سپس بايد 
آن افراد را به طور مناسبی پشتيباني  كنيد تا در افزايش سريع فروش نقش مؤثری داشته باشند.
بنابراين، خودتان بايد يك متخصص فروش باشيد و الهام بخش كارمندان و بخش فروش باشيد. 
تعجبی ندارد كه افزايش درآمد به ميزان قابل توجهی به تغييرات در روال فروش بستگی دارد.

ش���ركت ها و سازمان های موفق، نه تنها فرهنگی ايجاد مي كنند كه فروشندگان را تشويق  به 
فعاليت و فروش بيشتر كند، بلكه همواره تاش مي كنند تا ستارگان فروش را به تيم فروش خود 
اضافه كنند. نكته جالب آن است كه هفتاد تا نود درصد كليه فروش ها تنها توسط درصدفروشندگان 

شركت انجام مي شود.
نكته بس���يار مهم و قابل توجه آن اس���ت كه بين بازاريابی و فروش تمايز قائل ش���ويم. كار 
فروشندگان شما بازاريابی نيست! بازاريابی به عهده خود شماست. شما مي بايد تبليغات پرفروش 
بس���ازيد، در مشاركت های سودآور شركت كنيد و نامه های تبليغاتی تهيه كرده و آن ها را ارسال 
كرده و مشتريان را جلب كنيد. كار فروشندگان، نهايی ساختن فرايند بازاريابی شما است، يعنی 

ترغيب مشتری به پرداخت پول و همچنين تحويل مناسب محصول يا خدمات به آن ها.
به تازگي در جلس���ه مش���اوره بازاريابی به يك ش���ركت بيمه، مدير مجموعه از ميزان فروش 
ويزيتورهايش ابراز نگرانی مي كرد. پس از مدتی گفت وگو مش���خص ش���د كه اين مدير انتظار 
نامعقولی از ويزيتور های خود دارد. او ش���خصاً هيچ فعاليتی در جهت جذب مش���تريان مانند 
تبليغات، تهيه بروش���ور، چاپ كارت ويزيت و ... انجام نمي داد. او اين تصور اش���تباه را داشت كه 
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ي���ك ويزيت���ور حرفه اي به اين چيزها نيازی ندارد و فقط با نحوه صحبت خود مي تواند مخاطبان 
را به مشتری تبديل كند.

در صورتي كه از فنون س���اخت تبليغات پرفروش اس���تفاده كنيد، كار نيروی فروشتان بسيار 
راحت تر خواهد ش���د. اگر قادر به تهيه پيشنهادات فروش منحصر به فرد برای محصولي خاص يا 
مجموعه خدمات با قيمتی مناسب باشيد، كاركنان فروشتان به طور مؤثری به سفارش گيرندگان 
تبديل مي شوند و اگر درباره جذب شريك های جديد مذاكره كرده باشيد تا همكارانتان مشتريان 
خود را به اس���تفاده از محصولات شما ترغيب كنند، كار فروشندگان بسيار دلپذير خواهد بود.بله، 

هيچ چيزي كاركنان فروش را بيش از يك فروش آسان خوشحال نمي كند.
متأسفانه، بسياري از شركت ها در هنگام استخدام فروشندگان حرفه اي، ادعاهايي نظير »ما از 
رقبا جلوتريم« يا »ما از مش���تريان وفادار فراوانی برخورداريم« مطرح مي كنند، اما اغلب شرايط 
به اين خوبی نيست. نيروی فروش پس از مدتی در مي يابد كه فروش در آن شركت كاری بسيار 
دش���وار و طاقت فرسا اس���ت يا به شرايط مناسب تری نياز دارد و مديريت هيچ گامي برای ايجاد 
آن ش���رايط بر نمي دارد.در نتيجه، آن ها در ارائه كار سطح بالاي خود با شكست مواجه مي شوند. 
آن ها در حقيقت هيچ گاه پاداش قابل توجهی دريافت نكرده اند و از كار خود كناره گيری مي كنند.

اين فروشندگان حرفه ای، پس از ترک شركت به دنبال شركت هايی مي گردند كه استراتژي های 
بازارياب���ی ق���وی و حرفه اي را دنبال كند تا آن ها براحتی به كار ف���روش بپردازند.كار در اين نوع 
ش���ركت ها بسيار آس���ان تر است. اين بدان معنی است كه شركت شما – حتی در صورتي كه بسيار 
كوچك باشد- به راحتی مي تواند يك فروشنده ممتاز را با يك بازارياب جرفه اي به خود جذب كند.
البته، پس از جذب چنين فروش���ندگانی نمي توانيد از آنان انتظار داش���ته باشيد كه بدنبال 
جذب عاقه مندان و تبديل آنان به مش���تری باشند، مگر اين كه آن ها با اين شرط به شركت شما 
پيوس���ته باشند. يك فروشنده حرفه اي به ندرت مي تواند شركت هاي تبليغاتی موثری را سازمان 
دهد يا به تنهايی هم به جذب مشتريان جديد پرداخته و هم كار فروش و نهايی كردن معامات را 
به خوبی انجام دهد. به جز در بازارياب های شبكه اي كه خارج از موضوع اين كتاب است، در موارد 
ديگر كاركنان فروش بايد سرگرم نهايی كردن معامات حاصل از عمليات بازاريابی شما باشند.

چگونه مي توانید فرهنگی ایجاد کنید که فروشندگان بازده خوبی داشته باشند؟
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1- فرهنگ راضی و خشنود نگه داشتن مشتریان را ایجاد کنید.
ش���ركت های پر درآمد جهان معمولاً از مش���ترياني، مشتاق و خوشحال برخوردار هستند. در 
حقيقت، ش���غل اصلي ش���ما به عنوان صاحب حرفه، ايجاد مشتريان جديد برای كاركنان فروش 
اس���ت. مسئوليت ديگر شما آن اس���ت كه مطمئن شويد كاركنان شما تجربه خريد لذت بخشی 
برای مش���تريان ايجاد مي كنند. در اينصورت مش���تريان در آينده بيشتر تمايل دارند كه خدمات 

و محصولات را خريداري كنند.
به فروش���ندگان خود يادآور ش���ويد كه فرهنگ شركت ش���ما طوری است كه در هر شرايط 
مي بايد مشتريان را خشنود و راضی نگه داشت. شما بايد مستقيماً بر گروه فروش نظارت داشته 
باشيد و ببينيد كه آيا مراحل فروش بخوبی انجام مي شود؟ آيا مشتريان خريد از  شما را تجربه اي 
لذت بخش مي دانند يا با بدقولی ها، عدم تحويل به موقع، بدرفتاری و مشكات ديگر مواجه هستند.

 فراهم كردن خدمات بی نظير برای مش���تريان، ش���ما را در موقعيتی قرار مي دهد تا از آنان 
بخواهيد كس���ب و كارتان را به ديگران معرفی كنند كه اين يكی از بهترين روش ها برای افزايش 

فروش است. 
مشتريانی كه با آن ها به خوبی برخورد شود، بر سر موضوعات ديگری مانند قيمت، حساسيت 

كمتری از خود نشان مي دهند و همين موضوع كار بخش فروش را بسيار ساده تر مي كند.

2-به فروشندگان برای هر معامله وجه قابل توجهی بپردازید.
سال ها قبل هنگامي كه اداره يك شركت كامپيوتری را به عهده داشتيم، فروشنده اي به گروه 
ما پيوست كه پس از مدتی درآمدش در حدود درآمد مديران شركت بود. او توانايی فوق العاده اي 

در فروش داشت و تأثير قابل توجهی در رشد شركت گذاشت.
بس���ياری از مديران از اين موضوع ابراز نگرانی مي كنند كه فردی در مجموعه آن ها درآمدی 

به اندازه خودشان داشته باشد.
هيچ گاه در مورد اين كه فروش���ندگانتان درآمد بس���يار بالايی دارند، نگران نباشيد. در بعضی 
موارد ش���ايد فروشنده ش���ما درآمدی در حدود درآمد شما به عنوان صاحب كسب و كار داشته 
باش���د. سعی نكنيد قوانينی بگذاريد تا درآمد فروشندگان را محدود سازيد.  وقتی مبلغ بالايی را 
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به فروش���نده خود مي پردازيد، پس مطمئناً او فروش قابل توجهی انجام داده و س���ود كانی را به 
شركت سرازير كرده است. سعی كنيد به عنوان صاحب كسب و كار مسائل را بسيار ساده ببينيد. 
اگر كارمندان فروش براس���اس پورسانت مس���تقيم كار مي كنند، پس زماني كه بيشتر بفروشند، 
بيشتر دريافت مي كنند. اين كاماً عادلانه است.با اين نوع طرز فكر مي توانيد فروشندگان ممتاز 

را جذب و نگهداری كنيد. 
وقت���ی درصد قابل توجهی از فروش را به فروش���ندگان اختصاص دهيد،س ديگر نگران كم 
بودن ميزان فروش نخواهيد بود، زيرا آن ها تمام تاش خود را خواهند كرد. س���ود فروشندگان را 
بافاصله پس از انجام هر معامله به آن ها پرداخت كنيد. با اين روش فروش���ندگان همواره انگيزه 

كافی برای تاش و فعاليت بيشتر خواهند داشت و درآمد شما نيز افزايش خواهد يافت.

کسب و کار یکنفره خود را توسعه دهید
اگر جزو دارندگان كس���ب و كارهای يكنفره هس���تيد، يعنی تمامي كارها را خودتان انجام 
مي دهيد، در اولين فرصت يك فروش���نده خوب بيابيد وكار فروش را به او بس���پاريد. ناگهان، 
خواهيد ديد، وقت زيادی به دس���ت خواهد آمد تا به بازاريابی، برنامه ريزی كارها و توس���عه كسب 

وكار بپردازيد. 
به جای اين كه مجبور ش���ويد هر وقت مشتريان به شما مراجعه كردند، با آن ها صحبت كنيد 
مي توانيد وقت كافی برای تمركز بر مش���تريان س���ودمند تر يا راه اندازی خط توليد يا پيشنهاد 
خدمات جديد اختصاص دهيد. صحبت با مش���تريان و انجام مراحل فروش را به فروش���نده خود 

بسپاريد، آنگاه خواهيد توانست كار خود را به سرعت توسعه دهيد.

چگونه یک فروشنده خوب بیابیم؟
بس���ياری از مديران مي پرسند كه چگونه مي توانند يك فروشنده خوب بيابند و مي گويند كه 
آن ها يا كمياب هس���تند يا توقعات بس���يار زيادی دارند. اما فروشندگان خوب را مي توان در افراد 

اطرافتان به راحتی پيدا كرد.
آن ها كس���انی هس���تند كه درباره شما وكار شما با ذوق و شوق صحبت مي كنند، آن ها حتی 



شکستن مرزهای فروش
141

مي توانند از مش���تريان ش���ما باشند. كسانی كه با محصولات شما آشنا هستند و آن ها را استفاده 
مي كنند. آن ها بايد چند خصوصيت مهم داشته باشند:

مهربان و با استعداد باشند، به راحتی با ديگران دوست شوند و با ديگران سازگار باشند.
ممكن اس���ت آن ها تابحال كار فروش را تجربه نكرده باشند، اما چنين افرادی را مي توان وارد 

مجموعه كرده و با آموزش های كوتاه و به موقع آنان را به فروشندگانی موفق تبديل كرد.
در هر كس���ب و كاری افرادی وجود دارند كه كار ش���ما را بدقت پی گيری مي كنند. من اولين 
و بهترين  فروش���نده ام را از ميان مش���تريانم انتخاب كرد، او دانشجويی بسيار پی گير بود و بارها 
تماس مي گرفت و نظرات خود را درباره اشكالات كار ما بيان مي كرد. او  اكنون بهترين فروشنده 

شركت است.
در صورتی كه ش���ما در حرفه تان كار فروش را انجام داده باش���يد يا مدتی كادر فروش را اداره 
كرده باش���يد، خصايص، مهارت ها و حساس���يت های مورد نياز را برای فروش كالا و خدمات خود 
مي شناس���يد. چرا اين دانش را برای شناسايی و استخدام افرادی كه مي توانند در فروش فعاليت 

كنند، به كار نمي بريد؟
فهرس���تی از خصوصيات مد نظرتان تهيه كنيد و در فرايند مصاحبه به كار ببريد. س���ؤالات 

مربوط به آن خصوصيات را از داوطلبان بپرسيد.
در صورتی كه داوطلبان خوش قول به نظر برسند، آن ها را به همراه يك نسخه از روش فروش 
خود برای مطالعه به خانه بفرستيد. در صورتی كه قرار است آن ها با استفاده از نسخه شما فروشی 
تلفن���ی انجام دهند، زمانی را برای تماس آن ها با مدير فروش و تمرين روش فروش آن ها تعيين 
كنيد. البته آن ها به اندازه كافی تمرين ندارند. اما مي توانيد تش���خيص بدهيد كه آيا خصوصيات 
لازم را دارند يا خير. قبل از س���رمايه گذاری مالی و در اختيار قرار گذاش���تن منابعی برای آموزش 

ببينيد آيا آن ها از توانايی بالقوه كافی برخوردارند يا خير.
اگر تصميم داريد آن ها را استخدام كنيد، يك دوره آزمايشی يك ماهه به آنان پيشنهاد كنيد. 
اغلب س���ازمان های فروش اين رويه را دنبال مي كنند، بيشتر آن ها تمايل دارند عملكرد كارمند 
جديد را به دقت بررس���ی كنند، قبل از آن كه وی را مورد حمايت، مراقبت و آموزش قرار دهند. 
اما ش���ما مي توانيد از ابتدا به فروش���نده مبتدي توضيح دهيد كه از فرهنگ فروش مشخصی در 
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ش���ركت خود برخورداريد و انتظار داريد با اس���تفاده از آن ها در طول سي روز يك فروشنده فوق 
س���تاره به گروه خود اضافه كنيد. از ابتدای كار موارد خاصی را به آن ها انتقال دهيد- آموزش، 
ابزار پش���تيبانی، منابع انگيزش���ی، جايگاه شايسته و... . اين امر به تنهايی تأثير مثبتی دارد. شما 
مي خواهيد كارمندان جديد با انگيزه باشند و شغل خود، محصول و خدمات شما را از آن خودشان 
بدانند. اگر آن ها به اين نتيجه برس���ند كه با اين فرهنگ نمي توانند كار كنند، به زودی آن جا را 

ترک خواهند كرد.

فروشندگان خوب کارآفریناني همانند شما هستند
اگر متخصصان فروش ش���ما بر اساس دريافت پورسانت كار مي كنند، آن ها در حقيقت برای 
خودش���ان كار می كنند.در آمد آن ها  به تاشش���ان و توانايی آن ها در يافتن راه های جديد برای 

فروش محصولات و خدمات بيشتر در زمان كوتاه تر بستگی دارد.
اگر ش���ما »تفكر يك كارآفرين« را به فهرست ضوابط برای جست وجو در داوطلب بيافزاييد، 

اين امر كار شما را در انتخاب كاركنان فروش بسيار راحت تر خواهد كرد.
يك راه براي تعيين اين كه آيا متقاضي تمايلي به بهبود شخصی دارد، پی بردن به اين موضوع 
است كه آيا او برای يادگيری مطالب جديد حاضر به سرمايه گذاری است يا خير؟ آيا در دوره های 
آموزش فروش ش���ركت كرده است؟ آيا در اتومبيل به سی دی هاي انگيزشی يا نوارهای آموزشی 
گوش مي كند؟ آيا مشتاقانه به دنبال پيشرفت، توسط مطالعه كتاب های مرتبط است. در صورتي 
كه هرگز قباً در زمينه فروش فعاليتی نكرده است، حداقل سعی در يادگيری راه های جديد برای 

پول در آوردن يا توسعه پروژه های ديگر تاش كرده است؟
همان طور كه شما حرفه خود را با اشتياق دنبال مي كنيد، فروشندگان كارآفرين نيز استراتژی ها 
و تاكتيك ه���ای فروش را دنبال مي كنند. آن ها مدام توانايی های خود را در اوقات فراغت تقويت 
مي كنند. يكی از مهم ترين كارهايی كه باعث رش���د فروش فروشندگان مي شود، تشويق آنان به 
يادگيری اس���ت. به آن ها نشان دهيد كه فروش مهارتی آموختنی است و هر چه بيشتر بياموزند، 
پيش���رفت بيشتری خواهند كرد. مي توانيد فيلم ها، سی.دی ها و كتاب های آموزشی تهيه كرده و 

به آنان هديه بدهيد.
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فروشندگانی كه همواره در حال يادگيری باشند، پس از مدتی بی رقيب خواهند شد.

تیم فروش را به ابزار مناسب تجهیز کنید 
حتی اگر فروش���ندگانتان در كار خود بهترين باشند باز به پشتيباني شما نياز دارند، اين شما 
هستيد كه بايد اطاعات محصول، تبليغات مناسب، فروش های ويژه و مطالب لازم را تهيه كنيد 

تا فروشندگان از آن استفاده كنند.
به عنوان صاحب كس���ب و كار ش���ما بهترين شخص برای تهيه مطالب كاتالوگ ها و اطاعات 
محصولات خود هستيد.  در حقيقت شما بهترين فروشنده سازمان يا شركت هستيد، زيرا كسب 
و كار خود را بهتر از هر شخص ديگری مي شناسيد و بيشترين انگيزه را برای موفقيت داريد. 

ش���ما براي كاری كه انجام مي دهيد، كس���ب و كاری كه به وجود آورده ايد و برای وضعيت و 
نيك نامي خود در بازار تعصب داريد. به همين دليل، فروش���نده اي بهتر از شما در كسب و كارتان 

وجود ندارد.
حال چگونه مي توانيد اين اش���تياق و دانش را ب���ه متخصصان فروش  خود، انتقال دهيد؟ با 

تهيه مكالمات و روش های فروش خود و آموزش تيم فروش.
پس دست به كار شده و به كادر فروش خود، آموزش های لازم را بدهيد.

آسان ترين راه آن است كه مكالمات تلفنی خود را با مشتريان ضبط كنيد، سپس بهترين های 
آن ها را انتخاب كرده و به فروشندگان بدهيد تا آن را بارها گوش كنند. در صورت لزوم از مشتريان 

اجازه بگيريد. 
بهترين كلمات شروع مكالمه، پاسخ اعتراضات مشتری، پاسخ های مناسب به سؤالات، جمات 
نهايی كردن فروش و س���اير موارد مربوط به مكالمه را بصورت صوتی ذخيره كنيد. س���پس از آن 
برای آموزش كاركنان فروش،استفاده كنيد. در فروش تلفنی اين عوامل برای نهايی كردن فروش 

بسيار مهم هستند. 
س���پس ش���ما به مكالمات آنان  هنگام فروش گوش فرا دهيد و توصيه های لازم را به آنان 
بكنيد. اگر با ش���ور و ش���وق حرف نمي زنند يا اگر زياد توضيح مي دهند اين موضوع را با آنان در 

ميان بگذاريد. 
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البته، دليل آموزش كارمندان فروش برای تقليد از توانايی های فروش ش���ما- به جز افزايش 
فروش- اين اس���ت كه مي خواهيد آن ها نس���بت به شركت احس���اس مالكيت داشته باشند و 
همان طور عمل كنند كه اگر ش���ما در موقعيت فروش بوديد، انجام مي داديد. ش���ما دوس���ت 
داري���د كه تم���ام اطاعات لازم را درباره محصول يا خدمات در اختيار مش���تری قرار دهيد، به 
مش���تريان برای حل مس���ئله كمك كنيد و هدفتان صرفاً فروش به آن ها نيس���ت. اين چيزی 
 اس���ت كه ش���ما به عنوان يك مدير انجام مي دهيد و همين روحيه مي تواند در كاركنان فروش 

نيز به وجود آيد.

تهیه نسخه فروش برای کارکنان
صاحبان شركت های كوچك اغلب تمايلی به ثبت كردن روش های فروش خود ندارند. اما يك 
نسخه فروش دقيقا همان فرايند فروش شما است كه هر روزه تكرار مي شود ،از مرحله مكالمات 
مقدماتی و آغازگر تا پاسخ به اعتراضات و پاسخ های مناسب آن برای نهايی ساختن فروش. كافی 

است وقت اختصاص داده و آن را به صورت مكتوب درآوريد.
يكی از دوستانم به ژاپن رفته بود و درباره هتلی كه در آن اقامت گزيده بود، توضيح مي داد. او 
مي گفت به محض ورود به اتاق، خدمه آن جا فيلمي را از طريق تلويزيون اتاق به نمايش گذاشت 
و در آن فيلم تمامي امكانات هتل و نحوه استفاده از آن ها نشان داده مي شد. طول آن فيلم حدود 
ده دقيقه بود. فيلم طوری تهيه شده بود كه برای مسافران خارجی كاما قابل فهم باشد و نيازی 

به توضيحات خدمه نباشد.
حال فرض كنيد اگر صاحب هتل تمايلی به ساخته شدن اين فيلم نشان نمي داد، با ورود هر 
مسافر جديد، يكی از كاركنان  بايد اين امكانات را توضيح مي داد، احتمالاً كاركنان بخش هايی از 
توضيحات را فراموش مي كردند و همچنين توضيح اين مطالب به يك خارجی كار مشكلی است.

تهیه نسخه فروش نیز دقیقاً تأثیر مشابهی دارد
ش���ما نيز مي توانيد جزوه اي تهيه كرده و س���ؤالات رايج مش���تريان و اعتراضات معمول 
را در آن نوش���ته و پاس���خ های مناس���ب را تهيه كنيد. فروش���ندگان ش���ما لازم نيست در 
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 پاس���خ گويی به اعتراضات از خود ابتكار نش���ان دهند، بلكه بايد از قبل با پاس���خ های مناسب 
تجهيز شوند.

 اي���ن كار فروش���ندگان ش���ما را به روبات تبدي���ل نمي كند. در حقيق���ت، به آن ها كمك 
مي كن���د ت���ا بهترين پاس���خ ها را بدهند تا اين ك���ه به تدريج بتوانند حضور ذهن بيش���تری 
 در ط���ول ف���روش تلفنی داش���ته باش���ند و به جايی برس���ند كه نيازی به اس���تفاده از متن

نداشته باشند.
امروزه، فروش به دادن مشاوره به مشتريان تبديل شده است. فروشندگان بايد برای شنيدن، 
سؤال كردن و حل مسائل آماده باشند. در صورتی كه بخواهند مدام به حرفی كه بايد بزنند، فكر 
كنند، مش���اوران خوبی نخواهند بود. يك جزوه فروش به آن ها كمك مي كند تا جزئيات مهم را 
از قلم نياندازند با زبانی كه برای مش���تريان ش���ما قابل فهم تر است، صحبت كنند و در پاسخ به 

اعتراضات حرفه اي تر عمل كنند.
البت���ه، اگر به نظر برس���د ك���ه كاركنان فروش به ج���ای محاوره متن���ی را مي خوانند، 
 تأثي���ر نامطلوبی بر خريدار خواهد گذاش���ت. ام���ا پس از مدتی كه كارمن���دان فروش كاماً 
ب���ه متن مس���لط ش���دند، در فروش محص���ولات و خدمات بس���يار مؤثر تر عم���ل خواهند 
ك���رد و زمان���ی خواهد رس���يد كه متن ف���روش جزئی از صحبت هايش���ان خواهد ش���د 
 و پاس���خ ها، س���ؤالات، توضيح���ات، پيش���نهادات و س���اير اطاعات جزئی از وجودش���ان 

خواهد شد.
فروش���ندگان همچني���ن ب���ه مطالب چاپ ش���ده اي ني���از دارند كه در هن���گام فروش 
بتوانن���د به آن ها مراجع���ه كنند. اين مطالب مي تواند ش���امل جزئي���ات قيمت محصولات، 
 مش���خصات دقيق آن ها، مقايس���ه محص���ولات با يكديگر و همچنين پاس���خ به س���ؤالات 

متداول باشد.
همچنين فروشندگان بايد برگه های آماده حاوی اطاعات لازم را برای ارسال از طريق فكس 
داش���ته باش���ند. اگر در بازاريابی و فروش از ايميل استفاده مي كنيد متن آن را هم تهيه كرده و از 

فروشندگان بخواهيد آن را ارسال كنند.
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پنج مطلب آماده که باید در اختیار فروشندگان قرار دهید.

1-مشخصات یک صفحه اي محصول برای ارسال از طریق فكس یا ایمیل
البته ممكن اس����ت ش����ما بروشورهای تمام رنگی و زيبا داش����ته باشيد يا اطاعات لازم در وب 
سايت تان موجود باشد اما هنوز بسياری از مشتريان ترجيح مي دهند، اطاعات مورد نياز خود را از 
طري����ق فك����س يا ايميل دريافت كنند، پس اطاعات لازم را تهيه كرده و روی يك طرف كاغذ چاپ 
كنيد تا برای ارس����ال از طريق فكس آماده باش����د. همچنين نسخه PDF آن را تهيه كرده در اختيار 
فروشندگان قرار دهيد تا آن را ارسال كنند. در بسياری از فروش های تلفنی خريدار تقاضای اطاعات 

بيشتر مي كند، در اين شرايط مي توان اطاعات يك صفحه اي را برای او ارسال كرد.
2-جدول مقایسه محصولات 

اگر محصولات متفاوتی داريد كه بعضی از آن ها مش����خصات مش����تركی دارند، مثاً چندين نوع 
دستگاه چاپگر ليزری مي فروشيد، جدولی تهيه كرده و محصولات را با هم مقايسه كنيد. قيمت هر 
كدام را نيز در جدول ذكر كنيد، اين كار را با نرم افزار اكسل انجام دهيد و در صورت نياز از آن پرينت 

بگيريد، نسخه PDF آن را هم تهيه كنيد تا برای ارسال به صورت ايميل مناسب باشد.
3-سؤالات متداول مشتریان و پاسخ به آن ها 

اين اطاعات به خصوص برای فروش����ندگان جديد مي تواند بس����يار كارس����از باشد تا بتوانند به 
اعتراضات و سؤالات به خوبی پاسخ دهند.
4-صفحه توصیه مشتریان راضی

با مشتريان راضی و خوشحال تماس گرفته و از آنان بخواهيد كه نظر خود را درباره محصولتان در 
چند خط بنويس���يد و برايتان بفرس���تند، سپس اين نظرات را بر كاغذی چاپ كنيد و همچنين نسخه 
pdf آن را تهيه كنيد تا در صورت لزوم برای افرادی كه در خريد خود مصمم نيستند، ارسال كنيد.

5- بروشور کامل محصولات
اين بروش����ور مي تواند شامل عكس محصولات، توضيحات كامل درباره آن ها، مزايای استفاده، و 
متن جذابی باش����د كه خواننده را به خريد ترغيب مي كند. اين بروش����ور بهتر است رنگی و با كيفيت 

بالا باشد. 

استراتژی های فروش 
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1-پی گیری تماس ها
فرض كنيم تمامي دستورالعمل ها،مطالب چاپی و ساير ابزار را برای فروشندگان تهيه كرديد، 
حال بايد به فروشندگان خود مسئوليت بسيار مهمي واگذار كنيد: پی گيری تماس ها. با پی گيری 
تماس های ناموفق با شركت شما مي توانيد به سود عظيمي دست يابيد. روزانه افرادی با شما تماس 

مي گيرند يا از وب سايت شما بازديد مي كنند، اما خريد نمي كنند. 
با تماس گرفتن با چنين افرادی مي توانيد فروش خود را چند برابر كنيد. 

همگی ما بارها برای خريد محصولی با فروش���نده تماس مي گيريم و س���پس مراحل بعدی 
خريد را انجام نمي دهيم، حال اگر فروش���نده اي پس از چند روز با ما تماس بگيرد و س���عی كند 
به تمامي س���والات ما پاس���خ داده و روال ساده و آسان خريد را توضيح دهد، آيا احتمال خريد ما 

بيشتر نخواهد شد؟ 
پس فروشندگانتان را آموزش دهيد تا پس از تماس از طرف مشتريان احتمالی، تمامي جزئيات 
را ثبت كنند و بعد از چند روز، اگر آن شخص خريد نكرد با او تماس بگيرند و به سؤالات او پاسخ 
دهند و توضيح دهند كه چگونه محصول مورد نظر مشكلش���ان را حل خواهد كرد. به اعتراضات 

مشتری رسيدگی كنند، اين كار فروش را به مقدار قابل توجهی افزايش مي دهد.
در اين تماس ها فروشندگان بايد بتوانند
 1- سؤالات خوب و مناسبی بپرسند.

 2- با توجه به جواب ها، توضيح دهند كه محصول چگونه به نيازهايشان پاسخ خواهد داد. 
وقتی افراد فروش سؤالاتی مناسب بپرسند و واقعاً به پاسخ ها گوش بدهند، تمام اطاعات مورد 
نياز برای نهايی كردن فروش را در اختيار خواهند داش���ت يا راه ديگری برای كمك به مش���تری 
خواهند يافت. راه ديگر مي تواند هدايت مشتری به محصولی ارزان تر، نسبت به آن چيزی كه برای 
خريدش تماس گرفته اس���ت يا حتی هدايت مشتری به شركتی ديگر كه محصول مورد نياز او را 

عرضه مي كند، باشد. هيچ گاه به مشتری چيزی را كه نمي خواهد نفروشيد.
مثاً اگر با چند سوال متوجه شديد كه دليل نخريدن مشتری قيمت گران محصول شماست، 
ش���ايد بتوانيد محصولی ديگر و با قيمتی مناس���ب تر به او بفروشيد. بارها برای شركت ما پيش 
آمده كه مش���تری تماس گرفته و در مورد محصولی آموزش���ی سؤال كرده، اما در انتها محصولی 
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ديگر را خريداری كرده است.
بنابراين، از پيش���نهاد محصولات مشابه و وابسته به زمينه مورد عاقه مشتری هراس نداشته 

باشيد و هر چيزی را كه فكر مي كنيد، شايد برای مشتری مفيد باشد، به او معرفی كنيد.
از پرس���يدن سوال در تماس های پی گيری ترس نداشته باشيد، به هرحال حتی اگر شما هيچ 
آموزش يا مهارت فروش رس���مي نديده  باش���يد، فقط در اثر ابراز عاقه به نگرانی های مشتری و 

پرسيدن سؤالات مناسب، با پاسخ مثبت مشتريان مواجه خواهيد شد.
در تماس های تلفنی اين موارد را در نظر بگيريد:

1-مشتری را ترغیب به صحبت کنید
با مش���تری احوالپرس���ی كنيد و در قدم اول از او بپرس���يد كه چرا با شما تماس گرفته )در 
صورتی كه نمي دانيد( يا بپرس���يد كه چه چيزی او را برای تماس با ش���ما تشويق كرده است. آيا او 
تبليغات ش���ما را در مجله ها ديده اس���ت؟ اگر بله، چه چيزی در آگهی نظرش را جلب كرده و او را 

برای تماس گرفتن ترغيب كرده و چگونه شما را پيدا كرده است؟
بعضی وقت ها هيچ اطاعاتی درباره مشتری در اختيار نداريد. بهترين كار در اين گونه موارد، 
پرسيدن اين سؤال است كه »آيا كسی شما را معرفی كرده است؟« اين سؤال به مشتری يادآوري 
مي كند كه ش���ركت ش���ما معرفان بس���ياری دارد، به اين ترتيب، فوراً احساس راحتی بيشتری 

خواهد كرد.
البته، چيزی كه واقعاً مي خواهيد از ابتدای مكالمه بدان پی ببريد، ش���ناختن انگيزه مشتری 
است. مشتری در مطالب بازاريابی شما چه چيزی مشاهده كرده كه وی را به تماس ترغيب كرده 

است يا چه صحبت هايی با معرف شما تمايل وی را تشديد كرده است؟
2-سؤالی بپرسید تا دریابید نیازهای واقعی مشتری چیست؟

افراد معمولاً به علت عاقه به  كالا يا خدمت خاصی تماس نمي گيرند، حتی اگر كالا يا مجموعه 
خدمات خاصی را در آگهی يا نامه فروش خود تبليغ كرده باش���يد. آن ها تماس مي گيرند، زيرا 
مشكل، نياز، خواسته يا آرمانی دارند و تصور مي كنند ممكن است راه حل مناسبی داشته باشيد. 
البته، بس���ياری از تماس گيرندگان خودش���ان هم نمي دانند خواسته يا نيازشان چيست. ممكن 
اس���ت مجبور باشيد برای يافتن مسئله به آن ها كمك كنيد. به هرحال هدف اصلی شما آن است 
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كه ببينيد آيا محصولات يا خدمات شركت شما، خواسته مشتری را برآورده مي سازد يا خير.
3-دریابید این فرد به عنوان خریدار چه کسی است و چه چیزی برای او  مهم است.

برخی اوقات هنگام صحبت، لازم است رابطه اي دوستانه با مشتری برقرار كنيد. اين امر كمك 
مي كند تا مشتری را بهتر بشناسيد و ببينيد چه چيزی برای وی مهم است. همچنين با شناسايی 

زبان خاص و دقيق مشتری، هدف از خريد محصول يا خدمت شما مشخص خواهد شد.
شما بايد با مهارت تمام بتوانيد ميزان اطاعات و سطح مهارت مشتری را تشخيص داده و سپس 
با زبان خودش درباره خصوصيات، مزايا و اجزای محصول يا خدمت صحبت كنيد. شما نمي توانيد 
با يك كهنه كار صنعت با س���ابقه س���ي ساله، طوری صحبت كنيد  كه انگار همين ديروز كارش را 

شروع كرده است. تنها از طريق سؤال كردن است كه مي توانيد از ميزان مهارت وی آگاه شويد.
زمانی كه مش���تری ماجرای خودش را برای شما بيان مي كند، توضيح دادن آنچه محصول يا 
خدمت ش���ما ارائه مي كند، از فرصت استفاده كرده و در مشتری انتظارات مثبت به وجود آوريد. 
در صورتی كه به عنوان مثال ش���غل ش���ما ارائه مشاوره است، يك راه برای ايجاد انتظارات مثبت 
اين اس���ت كه از مش���تری خود بپرسيد كه آيا او در كسب و كار خود از سيستم پاسخ گويی تلفنی 
خودكار استفاده مي كند. با اين سؤالات ممكن است بتوانيد خدماتی را بفروشيد كه ممكن است 
مشتری تابه حال به به آن ها فكر نكرده باشد.  بعد آرزوی مشتری را با استفاده از ماجراها، حكايات 
و مطالعات مربوط به ساير مشتريان برآورده كنيد. حتی مي توانيد آينده اي زيبا به تصوير بكشيد 

و در آن تغيير زندگی مشتری در اثر خريد محصول يا سرويس را نشان دهيد.
مثاً كس���انی كه دوره های آموزشی كسب و كار اينترنتی را به فروش مي رسانند، در تبليغات 
خ���ود تصويری رويايی برای خريدار به وجود مي آورند. مثاً مي گويند به تعطيات برويد در كنار 
س���احل نشس���ته و از آنجا كسب و كار خود را اداره كنيد، زيرا فروشگاه اينترنتی شما هميشه باز 

است يا مي گويند با نقل مكان فروشگاه خود را نيز با خود ببريد.
همواره كمك كننده، صريح و رک باشيد  و مشتری به سرعت به اين نتيجه خواهد رسيد كه 
ش���ركت مناس���بی را يافته است كه مي تواند به او در حل مشكات كمك كند. در حقيقت، اگر به 

مشتريان اطاعات كافی ندهيد، آن ها چيز بيشتری نخواهند خواست.
بعضی از فروش���ندگان به خاطر ترس از لو دادن اس���رار خود ،تمايلی به ارائه توضيحات دقيق 
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به مشتری ندارند. اما واقعيت اين است كه ارائه اطاعات و مهارت ها اغلب مشتريان را به اين باور 
سوق مي دهد كه شما بيشتر از ساير شركت ها مي دانيد. آن ها با خود مي انديشند كه اگر شما به 
سادگی اين همه اطاعات در اختيار تماس گيرندگان مي گذاريد، پس به مشتريان خود خدمات 

فوق العاده اي ارائه مي دهيد.
4-دریابید چه عواملی باعث خواهند شد تا مشتری بلافاصله تصمیم به خرید بگیرد

هر آنچه تا اينجا انجام داده ايد شما و مشتری را برای انجام فروش آماده كرده است. در حقيقت 
فروشندگان حرفه اي تا زمانی كه به طور مؤثری مراحل پيشرفت مذاكرات، يعنی سؤالات، گوش 
كردن، اطاعات مفيد و توصيه، را طی نكرده و نش���انه های خريد را از مش���تری دريافت نكرده اند 

برای انعقاد قرارداد و نهايی سازی فروش اقدام نمي كنند.
تنها پس از طی اين مراحل اس���ت كه فروش آغاز مي ش���ود و تاكنون تمايل را ايجاد كرده ايد، 
احس���اس ضرورت را بالا برده ايد و مش���تری را قانع كرده ايد كه محصول يا خدمتتان با ارزشتر از 

پولی است كه او مي پردازد.
حالا براي عقد قرارداد يك پيشنهاد آزمايشی بدهيد.

جمله اي كه حتی در فيلم ها بس���يار مي ش���نويم اين است »به نظرم اين محصول برای شما 
فوق العاده است، آيا مايليد برايتان بيشتر توضيح دهم؟«

در اين مرحله بايد بتوانيد دقيقاً به اعتراضات مشتری پاسخ گوييد. عكس العمل وی را با مطرح 
كردن چند پيشنهاد ديگر برای عقد قرارداد، بررسی كنيد. اعتراضاتش را حل كرده وكار را ادامه 

دهيد تا زماني كه پاسخ مثبت دريافت كنيد.
آگاه باش���يد كه به هرحال هر اعتراضي در واقع فقط يك ابراز عاقه همراه با چالشي است كه 
مش���تري در آن ش���ما را به مبارزه مي طلبد. مثاً اعتراض به قيمت يعني اين كه به مشتري نشان 

دهيد كه چگونه بيش از آنچه به شما مي پردازد را صرفه جويي مي كند. 

پی گیری تماس ها با پیامک
با رايج ش���دن تلفن همراه و كاهش هزينه خدمات آن، امروزه تقريباً تمام تماس گيرندگان، 
تلفن همراه دارند. اگر شماره آن ها را ثبت كنيد، بعد ها مي توانيد از ارسال پيامك برای پی گيری 
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تماس ها استفاده كنيد.
كافی اس���ت متن كوتاهی را تهيه كرده و برای تماس گيرندگان ارسال كنيد و در پيام خود از 

آنان بخواهيد كه برای دريافت پاسخ سوالات با شما تماس بگيرند.
ارس���ال پيامك مي تواند از طريق تلفن همراه يا اينترنت باشد. شركت های متعددی سرويس 
ارس���ال و دريافت پيامك تحت وب را ارائه مي دهند. بااس���تفاده از اين خدمات مي توانيد از برنامه 
حس���ابداری يا فايل اكسل ش���ماره های تلفن همراه تماس گيرندگان را آپلود كرده و متن را در 
وب س���ايت ارائه دهنده خدمات پيامك، تايپ كرده و با زدن دكمه ارس���ال، صدها و حتی هزاران 

پيامك ارسال كنيد.

ارسال پیام صوتی
اگر كسب و كاری يكنفره را اداره مي كنيد و نيروی فروش در اختيار نداريد يا آن قدر پرمشغله 

هستيد كه فرصت پی گيری تماس ها را نداريد، راه حل چيست؟
مي توانيد با كلمات و صدای خودتان به كمك فناوري اي به نام ارسال پيام صوتی، تماس ها را 
پی گيری كنيد. ارسال پيام صوتي به شما اجازه مي دهد يك پيام كوتاه را ضبط كنيد، سسپس آن 
را برای تمام مشتريان خود ارسال كنيد. از آن جا كه اين سرويس امروزه در اينترنت در دسترس 
اس���ت، حتی به نرم افزار خاصی هم احتياج نداريد. همچنين اين فناوري در صورتی كه مشتری 

گوشی را بردارد پيامي را پخش خواهد كرد.

نکات مهم برای تهیه پیام
اگر پيشنهاد جذابی در تبليغات خود نوشته ايد و پاسخ هايی از مشتريانی كه آگهی را خوانده اند، 
دريافت كرده ايد، اما خريدی صورت نگرفته است، مي توانيد يك پيام دوستانه جهت خاطر نشان 
كردن جنبه ها و مزايای بسيار مهم محصول يا خدمت ضبط كنيد. مطمئن شويد كه راهی برای 
پاسخ گويی آنان مانند تماس با شما در يك ساعت مشخص يا مراجعه به وب سايت برای سفارش 

خريد را به آن ها گفته ايد.
از تبليغاتی اغراق آميز كه كاماً س���اختگی و مصنوعی به نظر مي رسد، بپرهيزيد. پيام خود را 
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دوس���تانه و با س���ليقه بگوييد، درست همان طور كه با مشتريان خود در فروشگاه يا دفتر صحبت 
مي كنيد. 

2- محصولات و خدمات را به صورت گروهی بفروشید.
در بخش های قبلی گفتيم كه به مش���تری  هنگام خريد مي توانيد بيش���تر بفروشيد. معمولاً 
مش���تريان به دنبال ارزان ترين و ساده ترين محصولات نيس���تند، بلكه ترجيح مي دهند قيمت 

بيشتری بپردازند و مجموعه كامل تری به دست آورند.
آن ها بهترين را مي خواهند و در صورتي كه بتوانند قيمت خريد را در ذهن خود توجيه كنند، 

در اغلب مواقع حاضر به پرداخت مبلغ بيشتر برای گزينه ای بهتر خواهند بود. 
يكی از بهترين روش ها آن است كه محصولات را به صورت گروهی بفروشيد، يعنی چند محصول 
وابسته را با هم به صورت يك محصول جديد درآوريد و آن را به عنوان مجموعه اي كامل تر بفروشيد.
خريد اين نوع مجموعه ها برای مشتری لذت بخش و هيجان انگيز است، زيرا به جای جست وجو 

و تهيه محصولات مختلف به يكباره مجموعه اي كامل از محصولات را به دست مي آورد. 
 نويس���نده و س���خنران معروف جك كنفيلد نويسنده كتاب »سوپ جوجه برای روح« از اين 
روش به خوبی اس���تفاده مي كند و كتاب ها و س���ی.دی های صوتی خود را در يك بسته قرار داده 
است و تمامي مجموعه را با قيمت 299 دلار به فروش مي رساند! البته، هر كدام از كتاب ها و سی 
دی ها به طور جداگانه نيز در دس���ترس هستند، اما اغلب مردم تمايل دارند يك مجموعه كامل و 

بی نقص را خريداري كنند و حاضرند برای آن پول بيشتری بپردازند.

مشتریان به دنبال راه حل های جامع تر هستند
سال ها پيش كه گوشی های تلفن همراه به تازگی وارد بازار شده بود، گوشی خريدم و در بين 
راه وقتی بسته آن را باز كردم، ديدم دو شاخه آن متفاوت است و با پريز های برق معمولی سازگار 
نيست. با عصبانيت به فروشگاه برگشتم و فروشنده توضيح داد كه اين وظيفه ما نيست كه برايتان 

تبديل را فراهم كنيم و بايد به فروشندگان لوازم برقی مراجعه كنيد.
ديگر هيچگاه از آن فروش���نده خريد نكردم.اگر در آن زمان مش���اور بازاريابی و فروش بودم، 
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به او توصيه مي كردم كه بس���ته كاملی به مش���تری بفروش���د و از فروش قطعات مكمل نيز سود 
به دست آورد. بله، امروزه مشتريان به دنبال محصولات و خدمات جامع تر و كامل تر هستند.

امروزه، ديگر كس���ی فقط سمينار نمي فروشد، بلكه برنامه های آموزشی گران قيمت به همراه 
كتاب تمرين در خانه، نوارهای كاس���ت، مش���اوره يا خدمات مشورتی بعد از سمينار، آپديت های 
ماهانه، دفترچه تماس ها و منابع اينترنتی، كتابخانه مرجع و ساير وسايل كمكی فروخته مي شود. 
البته، ممكن اس���ت تمامي اين امكانات به صورت جداگانه نيز فروخته ش���وند. اما بسياری از افراد 
وقتی در مي يابند مي توانند فايده بيشتری از مجموعه اي كامل عايدشان شود، مجموعه خدمات 

را تهيه مي كنند.
ش���ويندگان فرش، ايس���تگاه های خدماتی، تعميرگاه های لوازم الكترونيكی، عكاسان چهره، 
مش���اوران، آژانس هاي بيمه و س���اير تأمين كنندگان خدمات، هر روز از اين ش���يوه بهره برده و 

مجموعه اي متنوع را با قيمتی مناسب به فروش مي رسانند. 
چند مثال:

شركت های بيمه مي توانند چندين بيمه را باهم و با تخفيفی مناسب بفروشند، مثاً مجموعه اي 
درس���ت كنند كه در آن بيمه اتومبيل، آتش س���وزی خانه و بيمه عمر به صورت يكجا و با قيمتی 

معقول فروخته شود.
ش���ويندگان فرش مي توانند همزمان با شست وشوی فرش خدمات تميز كردن ديوارها را نيز 

ارائه دهند يا فرش ها و مبلمان را با هم و در يك زمان تميز كنند. 
تعميرگاه ها مي توانند خدماتی را با هم و با قيمتی مناسب ارائه دهند، مثاً سرويس اتومبيل 
را با تعويض روغن، تنظيم باد لاس���تيك ها و تعويض فيلتر روغن تركيب كرده و اين مجموعه را 

به صورت خدمتی جديد ارائه كنند.
آتليه های عكاس���ی مي توانند به جای فروش يك عكس به مشتری همان عكس را در چندين 

اندازه مختلف چاپ كرده و با قيمت بيشتری فروخته و سود بيشتری به دست آورند.
حتی فروش���ندگان ميوه مي توانند س���بدی از انواع ميوه ها درست كرده و آن را به افرادی كه 

برای پذيرايی از مهمان خريد مي كنند، ارائه دهند.
ارائه مجموعه اي از محصولات بافاصله باعث افزايش فروش مي شود، زيرا به فروشندگان اين 
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امكان را مي دهد تا به توضيح مزايای محصولات موجود در بس���ته پرداخته و به مش���تری نشان 
بدهند با تهيه جداگانه محصولات اين مجموعه چطور بايد هزينه بسيار بيشتری بپردازد.

چگونه مجموعه اي از محصولات بسازیم؟
اگ���ر محصولاتی داريد كه مش���تری معمولا آن ها را با هم مورد اس���تفاده قرار مي دهد، آن 
محصولات را باهم و به صورت يك مجموعه بفروش���يد. آن ها مي توانند در يك بسته بندی جديد 
قرار گيرند يا عماً از هم جدا باش���ند و ش���ما آن ها را به عنوان يك مجموعه معرفی كرده و باهم 
 بفروشيد. مجموعه را با تخفيفی معقول عرضه كنيد و ببينيد چگونه درآمد بيشتری به سمت شما 

سرازير مي شود.
تحقيقاتی روی مش���تريان انجام داده و تعيين كني���د در صورتی كه مجموعه اي جديد ارائه 
كنيد، خريداران چگونه پاس���خ خواهند داد. مي توانيد فرم ارزيابی را چاپ كرده و با ارسال پستی 
به دس���ت خريداران برسانيد.همچنين مسؤلان سفارش ها يا كارمندان فروش مي توانند به جمع 

آوری نظرات مشتريان بپردازند. 
در نظرس���نجی خود مي توانيد از اين سؤالات استفاده كنيد: كدام يك از محصولات ما را هنوز 
امتحان نكرده ايد؟ چه چيزي ش���ما را براي امتحان آن برمي انگيزد؟ اگر شما توليدكننده بوديد 
چه محصول جديدی را به فهرس���ت ما مي افزوديد؟ چه خدماتی را به طور معمول به كار مي بريد 

و ما آن را ارائه نمي دهيم؟

تعیین قیمت مجموعه
زماني كه به طور غير رس���مي خريداران و مش���تريان را ارزيابی كرديد، پرطرفدارترين اقام 
را ب���رای قرار دادن در مجموعه انتخاب كرده و محاس���به كنيد تا ببينيد قيمت مجموعه را چه 
مقدار مي توانيد كاهش دهيد. به بررس���ی رقبا بپردازيد، آيا آن ها نيز چنين مجموعه اي با قيمتی 

قابل رقابت ارائه مي دهند.
يكي از مؤثرترين راه ها برای رقابت با ساير كسب و كارها كه محصولاتی مشابه ارائه مي كنند،آن 
اس���ت كه اقامي تهيه كنيد كه مش���تری براحتی نتواند به قيمت آن ها پی ببرد. راه ديگراضافه 
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كردن اقامي  به عنوان جايزه است كه آن ها را جداگانه عرضه نمي كنيد.
به دنبال محصولات و خدماتی باشيد كه برای شما هزينه بسيار كمي دارند، اما به عنوان بخشی 

از مجموعه از ارزش ذهنی بالايی برخوردار هستند.

فروش مجموعه محصولات یا خدمات
يك راه براي س���اده كردن كار فروش���ندگان اين اس���ت كه هرك���دام از اقام موجود در 
مجموع���ه را به طور جداگان���ه در جای ديگری نظير كتابچه محص���ولات به عنوان محصولاتی 
گ���ران معرف���ی كنيد. س���پس مجموعه را به عن���وان محصولی جدا، در ي���ك جمله توضيح 
 داده و ب���رای كس���ب اطاعات هرك���دام ازاقام منفرد مجموعه به بروش���ور كامل محصولات 

ارجاع دهيد.
كارمندان، مس���ئول رزرو، مسئول غذا و ساير كاركنان را درباره اقام اصلی مجموعه آموزش 

دهيد تا به راحتی بتوانند در افزايش فروش سهمي داشته باشند.

شکستن محصول به بخش های کوچک تر و ارزان تر
تعدادی از مش���تريان پول كافی ندارند تا تمام محصولات مورد عاقه ش���ان را از شما بخرند. 
بنابراين، به جای س���اختن مجموعه اي از چند محصول تاش كنيد محصول يا خدمت چندگانه 

موجود را به بخش های كوچك تری تقسيم كنيد:
اگر به ياد داش���ته باش���يد، در بخش اس���تفاده از اش���تراک به اين موضوع اشاره كرديم، 
 بس���ته های كوچك تر و وابس���ته به هم به مش���تري اجازه مي دهند تا اقام و خدمات بيشتری 

از شما بخرند.
منظور ما در اينجا فروش محصولات به صورت جداگانه نيس���ت. ش���ما قباً اين كار را انجام 
مي داديد. بلكه منظور آن اس���ت كه مجموعه های خود را به بخش های كوچك تری تقسيم كرده 

و تمامي بخش ها را به صورت تدريجی به مشتری بفروشيد.
مثال هایی از فروش تدریجی محصولات یا خدمات 

- قراردادهاي مشاوره با امكان تحويل و ارائه فاكتور در طول ماه هاي مختلف
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- دوره هاي مكاتبه اي و دوره های آموزش���ی كه با تكميل يك دوره مي توانيد در دوره بالاتر 
شركت كنيد.

 3- محصولات و خدمات را به طور خاص و ویژه ارائه دهید.
با مش���اهده روزنامه ه���ا و مجله ها خواهيد ديد اغلب تبليغات مش���ابه يكديگر و بس���يار 
 عمومي هس���تند. همگی آن ه���ا به طور غيرمس���تقيم مي گويند: »بياييد از م���ا بخريد، تا ما 

سود ببريم.« 
حال اين تبليغات را با تبليغی مقايس���ه كنيدكه به طور خاص، بس���ته اي ويژه از محصولات و 
خدم���ات را با قيمتي خاص برای افرادی خاص معرفی مي كند. چنين تبليغی در بين ده ها تبليغ 

در همان زمينه متمايز خواهد شد.

تبلیغات خود را خاص سازید
يكی از موارد مهم برای متفاوت بودن ارائه قيمت و توجيه آن است.

همواره قیمت را توجیه کنید

 اين كار از طريق توصيه مش���تريان، مقايس���ه با ساير بسته ها، صحبت درباره مشتريان 
ديگری كه پس از درخواست كالا يا استفاده از خدمت توانستند بيش از قيمت آن صرفه جويی 
كنند يا روش های ديگر، امكان پذير اس���ت. مطمئن ش���ويد كه قيمت محصولات به وسيله 

حقايق، مطالعات موردي يا ساير روش ها توجيه پذير است.

در تبليغات خود همواره قيمت را توجيه كنيد و توضيح دهيدكه مش���تری با پرداخت قيمت، 
چه مزايايی به دس���ت خواهد آورد. همچنين حس فوريت را در مش���تری برانگيزيد تا بافاصله به 

خريد اقدام كند.
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در هنگام قيمت گذاری كالاها، بهتر اس���ت يك عدد خاص را به جاي عددي گرد شده، 
به كار بريد. به عنوان مثال، قيمت 3680 تومان نش���ان مي دهدكه ش���ما واقعاً محاسباتی 
انج���ام داده اي���د و كالای خود را بر مبنای دقيقی محاس���به كرده ايد. در حقيقت 3680 
تومان بس���يار منطقی تر از قيمت 3500 تومان اس���ت. قيمت مش���خص نشان مي دهد 
كه ش���ما به دقت محاس���به كرده ايد و تاش خود را برای انتخاب يك قيمت منصفانه 
براس���اس هزينه ها، نيروی كار و حاشيه س���ود اندک كرده ايد. البته ممكن است آن كالا 
 س���ود بس���يار زيادی برای شما داش���ته باشد، اما چون عدد مش���خصی است، منصفانه 

به نظر مي رسد.

پیشنهاداتی که به سرعت فروش را افزایش مي دهند
وقتی مجموعه محصولات و قيمت آن ها را مش���خص كرديد، نوبت به ارائه پيشنهادات فروش 
مناس���ب مي رسند.پيشنهادهای فروش آزموده ش���ده اي وجود دارند كه به محض به كارگيری 
فروش���تان را افزايش خواهند داد.بر خاف روش هايی مانند برگزاری تبليغات دو مرحله ای، هدف 
اين روش، فروش مس���تقيم محصولات اس���ت در اين روش قيمت محصول را ذكر كرده وآن را با 
اطاعات مكمل توجيه مي كنيد كه باعث مي ش���ود كالای شما بسيار با ارزش بنظر برسد، سپس 
ب���ا ايجاد حس فوريت دليلی به خواننده مي دهن���د تا او فوراً با بخش فروش تماس گرفته و اين 

پيشنهاد فروش را از دست ندهد. 
با اينكه اين نوع پيشنهادات فروش معمولاً به صورت كتبی انجام مي شوند، اما كاركنان فروش 
بايد درباره پيشنهاد، تمام اعتراضات ممكن درباره قيمت، محصولات يا خدمات و ساير جنبه های 

معامله آموزش ببينند.

انواع پیشنهادهای فروش آزموده شده
در اين بخش به نمونه های اثبات ش���ده اي از فروش مس���تقيم مي پردازيم كه خواننده را وادار 

به اقدام سريع جهت خريد از شما مي كند.
پیشنهادات با مدت محدود

اين نوع پيش���نهادات مدت دار، روش مورد عاقه من در فروش اس���ت. مش���تريان هميشه 
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تمايل به تعلل دارند. آنان حتی خريد محصولاتی را كه كاماً ضروری به نظر مي رس���د، به تعويق 
مي اندازند. با ارائه پيش���نهادات با مدت محدود بر اين مشكل فائق مي آييد. در پيام های پيشنهاد 
فروش، دليلی ارائه كرده و فروش ويژه را تا مدت محدودی ادامه دهيد. مثاً به مش���تری بگوييد 
به تمام كس���انی كه تا پايان س���اعت كاری دهم ارديبهشت سفارش خود را ثبت كنند، يك كتاب 

رايگان هديه داده خواهد شد.
آن دس���ته از مش���تريان محصولات آموزش���ی من كه از شهرس���تان ها تماس مي گيرند، 
ابت���دا بس���يار پر انگيزه هس���تند، ام���ا وقت���ی در مي يابند كه ب���رای پرداخ���ت بايد به 
 بان���ك مراجع���ه كنن���د، اي���ن كار را به تعوي���ق انداخته و پ���س از چند روز به فراموش���ی 

مي سپارند.
راه حلی كه يافته ام، بسيار مؤثر واقع مي شود؛ به اين ترتيب كه هرگاه مشتريان تماس مي گيرند 
تا در مورد نحوه خريد سؤال كنند، به آن ها توضيح مي دهم كه نامشان و محصول درخواستی را 
يادداش���ت كرده ام و يك پيشنهاد خوب برايشان دارم. اگر تا پايان ساعت كاری همان روز وجه را 
پرداخت كنند، يك محصول ديگر به عنوان جايزه برايش���ان مي فرستم و اگر خريد به فردا موكول 

شود، اين جايزه به آنان تعلق نخواهد گرفت.
چندين مش���تری ت���ا بحال تماس گرفته و گفته اند كه بانك ش���لوغ بوده و نتوانس���ته اند 
 وج���ه را پرداخت كنن���د و تقاضای تمديد اين فرصت را تا صب���ح روز بعد كرده اند و در نهايت 

خريد كرده اند.
به طور كلی، خريداران وقتی در مي يابند فرصت ويژه اي فراهم ش���ده، اما به زودی پايان خواهد 

يافت، تمايل بسيار بيشتری به خريد پيدا مي كنند.

پیشنهادات تخفیف قیمت
من ش���خصاً عاقه اي به تخفيف قيمت محصولات ن���دارم، زيرا فكر مي كنم تخفيف ذهنيت 
نامناس���بی را به مش���تری منتقل مي كند. زيرا وقتی خودتان فكر كنيد محصول يا خدمتتان 
 هيچ ارزش���ی ندارد، ح���دس بزنيد چه اتفاقی مي افتد، بس���ياری از افراد ه���م همين فكر را 

خواهند كرد.
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اما در صورتيكه دليلی موجه برای تخفيف داريد، اين گونه پيش���نهادات مي توانند مؤثر واقع 
ش���وند. مثاً اگر كار شما فروش لپ تاپ اس���ت و به تازگي تغييراتی در عرضه كالای خود ايجاد 

كرده ايد، مي توانيد بگوييد:
ما عرضه س���ری جديد لپ تاپ ها را آغاز كرده ايم. اما مقادير زيادی از س���ری قبلی كه بسيار 
پروفروش هس���تند، باقی مانده اس���ت. اين اقام هنوز هم سيستم های فوق العاده اي  هستند. ما 
سرمايه گذاری سنگينی در خط جديد انجام داده ايم و در حال حاضر مي خواهيم موجودی انبار 

قبلی را به سرعت به فروش برسانيم. 
م���ا 127 لپ تاپ در انبار داريم. برای به وجود آوردن يك فرصت بی نظير برای ش���ما، آن ها 
را  ن���ه ب���ه قيمت اصلی 890 هزار تومان، بلكه برای تامين هزينه هايمان فقط با قيمت 539700 

تومان عرضه مي كنيم. 
به قيمت خاص 539700 تومان دقت كنيد كه بس���يار قابل قبول تر از 550هزار تومان است. 

به دليل منطقی ارائه شده برای كاهش قيمت هم توجه كنيد.

پیشنهاد عرضه با تعداد محدود
پيش���نهاد عرضه محدود، برای هر نوع محصول، خدمت يا قرارداد مشاوره كه افراد بايد واقعاً 

مشتاق باشند تا آن را بخرند، مؤثر است.
در حقيقت، اين روش آن قدر مؤثر است كه گاهی مي ارزد كه عرضه خود را به صورت هدفمند 
محدود كنيد. به عنوان مثال، اگر كار ش���ما ارائه مش���اوره برای ايجاد سود بيشتر در كسب و كار 
اس���ت،قطعاً نمي توانيد به مشتريان نامحدودی رسيدگی كنيد.فرض كنيد با محاسبه زمان لازم 
برای هر مش���تری و زمان مورد نياز برای س���اير فعاليت ها مشتمل بر بازاريابی خدماتتان به اين 
نتيجه رس���يديد كه در ماه نمي توانيد بيش از پانزده الی بيس���ت مشتری داشته باشيد. از آنجا كه 
در هر صورت مجبوريد تعداد مشتريان خود را محدود نگه داريد.پس چرا عرضه محدود را جزئی 

از پيشنهاد خود نسازيد؟
پیشنهاد »اجازه ندهید رقبا زودتر اقدام کنند«

اين نوع پيشنهادات، يكی از موفق ترين پيشنهادات است كه البته هميشه قابل استفاده نيست.
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در اين روش با به وجود آوردن روحيه رقابتی باعث مي شويد افراد برای از دست ندادن فرصت 
و به دست آوردن محصول يا خدمات به شما هجوم آورند. 

ما محصول آموزش���ی خاصی برای فروش���ندگان خدمات بيمه اي تهيه كرده ايم و  هر ماه تنها 
ده نس���خه از آن را به فروش مي رس���انيم و استدلال ما برای خريداران آن است كه اگر اين مطالب 
در اختيار تمامي رقيبان باش���د، روش های آموزش داده شده ديگر منحصر به فرد نخواهند بود. در 
تبليغات خود بازاريابان بيمه را تشويق مي كنيم اين بسته آموزشی را بخرند، قبل از آن كه رقيبان 

آن را خريداری كنند.
اين امر آن ها را به اقدام بسيار سريع و بدون تصميم گيری های طولانی وادار مي كند. در اين 
روش، با كمياب س���اختن كالايی كه اگر به دس���ت رقيبان بيافتد آن ها را در موقعيت بهتری قرار 

خواهد داد، سود خود را افزايش مي دهيم.

4- استفاده از روش پایین فروشی 
وقت���ی كاركنان ف���روش اعتراضاتی درب���اره قيمت بالای محص���ولات دريافت مي كنند  
 و ب���ه نظر مي رس���د كه مش���تری به هيچ وج���ه راضی به خري���د نخواهد ش���د، مي توان 
از روش فروش محصولات ارزان تر اس���تفاده كرد. فروش���ندگان باهوش، با روش پايين فروشی 
مش���تری را از دس���ت نمي دهند.پايين فروش���ی، يعنی فروش يك طرح ي���ا جنس ارزان تر 
 ك���ه باعث مي ش���ود بت���وان از مش���تری كه هي���چ اميدی به ف���روش به او نب���ود، پولی 

دريافت كرد.
پايين فروش���ی در فروش موفق جايگاه ويژه اي دارد و همچنين باعث افزايش س���ريع فروش 
مي ش���ود. وقتی كه اين اس���تراتژی ها را ب���ه فروش تلفنی اضافه مي كني���د، مي توانيد منتظر 
افزايش تصاعدی نرخ فروش و در نتيجه درآمد باش���يد. پايين فروش���ی كاركنان فروش را هم 
بر مي انگيزد. فروش���نده حرفه اي كه اجازه پايين فروش���ی دارد، اغلب به يك دس���تگاه پول ساز 
دائمي تبديل مي ش���ود. اغلب مي توانيد پيش���نهاد پايين فروش���ی را در آگهی خود جای دهيد، 
در نتيج���ه خوانندگانی كه ممكن اس���ت به خاط���ر قيمت بالا خريد نكنن���د، مي توانند هنوز 
 گزينه ارزان تری داش���ته باش���ند و همچنان از خط توليد، عرضه خدمات يا مهارت شركت شما 
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استفاده كنند.
برگزار كنندگان س���مينارهای گران قيمت معمولاً از روش پايين فروش برای افزايش س���ود 
اس���تفاده مي كنند. آنان س���مينار صد هزار تومانی را روی دی وی دی ذخيره كرده و آن را مثاً با 
قيمت هجده هزار تومان به فروش مي رسانند. در نتيجه، كسانی كه توانايی پرداخت هزينه شركت 
در س���مينار را ندارند، اين فرصت را به دس���ت مي آوردند تا اطاعات سمينار را با هزينه اي كمتر 
به دست آورند. اگر مطالب سمينار واقعاً مفيد باشند، اين احتمال وجود دارد كه خريدار دی وی 

دی در دفعات بعدی، حاضر به خريد بليط سمينار شود.
پايين فروش���ی  ابزار فوق العاده اي برای آشناس���ازی مشتری با محصولات گران تر شماست و 

معمولاً به فروش های بيشتر محصولات گرانتر مي انجامد.

تهیه پیشنهادات پایین فروشی 
قيمت اقامي كه در پايين فروشی ارائه مي كنيد، بايد به اندازه كافی پايين باشد تا: 

1- جنس را در سطح قيمت كاماً متفاوتی قراردهد. 
2- موانع خريد مشتری را به طور كامل از بين ببرد. 

بيش���تر مش���تريان به اين باور خو گرفته اند كه قيمت های مختلف- ارزان،متداول و گران- 
نش���ان دهنده س���طح كيفيت متفاوت است. بنابراين، در صورتی كه در تاش برای انعقاد قرارداد 
ف���روش مربوط به يك كالای اعاء ناموفق هس���تيد، محصول مقرون ب���ه صرفه تر و با امكانات 
محدود تری را به جای آن پيش���نهاد كنيد. تفاوت قيمت بايد به اندازه كافی زياد باش���د تا از ديد 

مشتری قابل توجه باشد.
عاوه بر اين، قيمت محصول ارزان نتر شما بايد به اندازه كافی پايين باشد تا تمام نگرانی های 
مشتری درباره قيمت را كاماً از بين ببرد. كاركنان فروش بايد برای فهميدن توان خريد مشتری 
سؤالات كافی بپرسند. در صورتی كه كاماً مشخص شد كه مسئله اصلی خريدار فقط قيمت است، 
بهتر اس���ت فروش را از دس���ت ندهيد. با پيشنهاد يك جنس ارزان تر به مشتری كه هنوز ارزش 

زيادی دارد، معامله سر خواهد گرفت.
يكی از مزيت های مهم پايين فروشی اين است كه به مشتری اجازه مي دهد از كيفيت، خدمات 
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و ارزش شركت شما نمونه گيری كند. مشتری در صورت رضايت از محصولات ارزان، به احتمال 
بسيار زياد، اجناس گران تر را نيز خواهد خريد.

برخی از استراتژی های متداول برای پایین فروشی
اگر خدمات مش���اوره اي مي فروشيد و به طور طبيعی قراردادهای طولانی مدت با قيمت هايی 
بالا مي بنديد، مي توانيد مش���اوره يك س���اعته تلفنی را با قيمتی بسيار پايين تر ارائه كنيد و در 
كنار آن كتاب راهنمای چاپ ش���ده، پرس���ش نامه اي كه مشتری مي تواند قبل از مشاوره پر كند، 
اطاعات ضبط شده مشاوره روی سی دی و راهنمای كاملی كه مشتری با پيروی از آن مي تواند 
به اهدافش برس���د و اقامي مش���ابه را به فروش برسانيد. اين كار نه تنها، جايگزين فوق العاده اي 
 برای مش���تريان كم درآمد است، بلكه به طور مؤثری ش���ما را به يكی از پر درآمدترين مشاوران 

تبديل مي كند.
اگر محصولات پيش���رفته، مبلمان يا كالاهايی مشابه آن مي فروشيد، مي توانيد اقدام به تهيه 
يك مدل ارزان تر كنيد.شايد لازم باشد  از مشاركت انتفاعی با فرد ديگری برای فراهم كردن آن 
استفاده كنيد. اگر واقعاً هيچ مدل ارزان تری از كالای شما وجود ندارد، مي توانيد برای مشتريان 

امكان خريد قسطی را فراهم كنيد.
در صورتي كه انواع آموزش زنده، سمينارها يا دوره هاي آموزشي تخصصي گران قيمت برگزار 
مي كنيد، مي توانيد دروس را به صورت آناين تهيه كرده يا جزوه های خودآموزش بسازيد و آن ها 

با نصف قيمت آموزش زنده ارائه دهيد.

5- افزودن  فروشندگان نامتداول به گروه فروش
در ه���ر كس���ب و كاری، فروش���ندگانی وج���ود دارند ك���ه مي تواني���د محصولات خود 
را ب���ه آن ه���ا عرض���ه كنيد ت���ا آنان نيز آن ه���ا را به مش���تريان خود معرف���ی كنند. آن ها 
 ممك���ن اس���ت نماينده فروش ش���ركتی ديگر، مش���اور، ارائ���ه دهنده خدم���ات يا حتی 

پرستار باشند. 
اين فروش���ندگان نامتعارف مي توانند به فروشندگان حرفه اي محصولات شما تبديل شوند.
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كاری كه بايد انجام دهيد آن اس���ت كه ارزش محصولات را برايشان توضيح داده و سود مناسبی 
بابت هر فروش در نظر بگيريد.

یافتن فروشندگانی فعال که بتوانند مشتریانی برای شما فراهم کنند
وقتی كه به منظور طراحی اس���تراتژی برای رش���د يك آژانس تبليغاتی كه بخش طراحی 
وب س���ايت را به تازگی راه اندازی كرده بود، اس���تخدام ش���دم، به س���رعت جلسه را با صاحبان 
 آژان���س برگزار ك���رده و درباره افرادی كه با مش���تريان احتمالی تم���اس تلفنی مي گرفتند 
صحب���ت مي كردن���د، می فروختند، ماقات می كردند  و مش���اوره مي دادند اطاعات كس���ب 
كردي���م. آن ه���ا نه تنها با مش���تريان احتمالی در تماس بوده و حس���ن نيت خ���ود را به آنان 
 نش���ان داده بودند، بلكه در وضعيتی بودند كه می دانس���تند آيا ش���ركتی به وب س���ايت نياز 

دارد يا خير؟

این افراد یا فروشندگان نامتداول چه کسانی بودند؟
- فروشندگان خدمات آگهی های مجله

- صاحبان فروشگاه های سخت افزار و نرم افزار كامپيوتر 
- كسانی كه سيستم های پردازش اطاعات طراحی مي كردند

- فراهم آورندگان سرويس های اينترنتی 
- نويسندگان صفحات خبری و سرويس های مشاوره 

- طراحان وب س���ايت يك نفره كه توانايی به عهده گرفتن پروژه های بزرگ را نداش���تند و 
معمولاً وب سايت های پيچيده شركت های بزرگ را طراحی نمي كنند.

برای ش���روع هم���كاری متن تبليغاتی مناس���بی تهيه ك���ردم تا برای هرك���دام از اين 
فروش���ندگان نامتداول ارسال ش���ود. در نامه از نياز ما برای دستيابی به مشتريان آن ها نوشتم 
و توضيح دادم كه چگونه اس���تفاده از خدمات طراحی وب س���ايت ما، به نفع مش���تريان آن ها 
 خواهد بود. و آن كه هر فروش���نده پس از معرفی مش���تری به ما س���ود قابل توجهی كس���ب 

خواهد كرد.
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تبدیل مشتریان به فروشندگانی با انگیزه
اگر مش���تريانتان اجناس يا خدمات شما را برای فروش دوباره به ديگران خريداری مي كنند، 
درآمد شما به توانايی مشتريانتان در فروش اين كالا و خدمات، با سود مناسب و در پی آن خريد 

دوباره از شما بستگی خواهد داشت.
  كليد به دس���ت آوردن درآمد فوری از اين روش آن اس���ت كه به مش���تريانتان كمك 
كنيد تا فروش بيش���تری به مش���تريان خودش���ان داش���ته باش���ند، كه ما آن را تبليغات 
 مش���اركتی مي نامي���م و در آن ش���ما مبل���غ، اجناس تبليغات���ی يا پاداش���ی تهيه مي كنيد  
كه به فروش���ندگان ي���ا توزيع كنندگان كمك مي كند تا به خريداران نهايی فروش بيش���تری 
داش���ته باش���ند. اغل���ب چون راه ان���دازی اين هم���كاری دوطرفه كمي پيچيده مي ش���ود، 
 مي تواني���د ي���ك نمونه س���اده از آن را ك���ه به راحتی اداره ش���ود و هزين���ه چندانی ندارد،

اجرا كنيد.
  اين كار را با نظرس���نجی از فروش���ندگان و توزيع كنندگان، با اين عنوان كه مي خواهيد 
ب���ه آن ها برای فروش بيش���تر كمك كنيد، ش���روع كني���د. از آن ها بپرس���يد، برای فروش 
 محص���ولات و خدمات ش���ما به چه ني���از دارند؟ آموزش؟ اس���تندهای تبليغات���ی؟  انگيزه 
ي���ا پاداش���ی خاص برای ني���روی فروشش���ان؟ آيا به بس���ته های كوچكت���ر محصولات يا 
 مقادي���ر متفاوت���ی دارند؟ يا ش���ايد ب���ه خدماتی متفاوت تر از آنچه ش���ما ارائ���ه مي دهيد، 

نياز است.
بهتر اس���ت تحقيقات را با كم كار ترين مش���تريان ش���روع كنيد و سپس بر مبنای اطاعات 
به دس���ت آمده، به تقاضاهای آنان عمل كنيد. اين يك برنامه همكاری دوطرفه اس���ت به اين 
معن���ا ك���ه هر دو طرف- ش���ما و فروش���ندگانتان- در آن تاثير گذار هس���تيد. راه ديگر برای 
كم���ك به مش���تريان برای فروش بيش���تر ارائه برنامه ه���اي بازاريابي به آن هاس���ت. معمولاً 
 فروش���ندگان و توزيع كنن���دگان از اي���ن برنامه های آم���اده بازاريابی و تبليغات اس���تقبال و 

استفاده مي كنند. 
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فصل هشتم
شکستن مرزهای فروش با ...
تبدیل امکانات پنهان به درآمد
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هر كس���ب و كاری دارايی هايی دارد كه شامل ماشين آلات، تجهيزات و لوازم و طلب هايش از 
مشتريان است. عاوه بر اين دارايی های سنتی، اغلب دارايی های پنهان فراوانی داريد كه احتمال 
دارد تاكنون هرگز به بهره برداری از آن ها فكر نكرده باش���يد. دارايی هايی نظير دانش موجود در 
كس���ب و كار، مهارت كاركنان، زمان بيكاري در بخش خدمات، محصولات خارج از رده، حتی 
كارتن های حمل و نقل محصولات، از جمله اين موارد است. تمام اين موارد، دارايی های باارزشی 
هس���تند كه مي توانند به آسانی به پول نقد تبديل شوند. اين فصل به شما كمك مي كند آن ها را 

بشناسيد و شركت خود را برای كسب سود از آن ها آماده كنيد.

شناسایی دارایی های پنهان
برای شناسايی دارايی های پنهان، بايد از ديد يك بازارياب يا فروشنده، به اين امكانات نگاه كنيد، 
نه با ديد حس���ابدار. در اين صورت يافتن دارايی های غير معمول در كس���ب و كارتان بسيار راحت تر 
خواهد ش���د. زيرا س���رانجام، به دنبال دارايی هايی هستيد كه ديگران با رضايت برای آن ها  بايدپول 
بپردازند. قدم اول اين نيس���ت كه از خود بپرس���يد: »چه چيزهای با ارزشی داريد؟«، بلكه از خود 
بپرسيد: »صاحبان ساير كسب و كارها به چه چيزی نياز دارند؟ آن ها به دنبال چه مي گردند؟« در 
حالی كه فهرست طولانی از جواب های ممكن براي اين سؤال وجود دارد، فكر كنيد كه بقيه كسب 
و كارها در صنعت يا شهرتان برای چه چيزی پول خرج مي كنند، به بررسی چند مورد بپردازيم.

دسترسی به مشتریان
اگر كس���ب و كارهای ديگر به دنبال دسترسی به مشتريان شما هستند، بنابراين دارايی های پنهان شما 
مي تواند ش���امل اين موارد باش���د: فضای تبليغاتی موجود روی كارتن های حمل و نقل، چيزهايی كه شما 
در كيس���ه های خريدارانتان می گذاريد، پاكت های فاكتورها، اتيكت های چس���بان و كيف های دستی برای 
كالايتان، فهرست آدرس ها، و واگذاری اختيارجهت برگزاری كارگاه های آموزشی عصرانه در محل كارتان. 

فروش ارزان کالاها یا حراج خدمات دارید؟ 
در اين صورت به فهرس���ت دارايی های پنهان خود، موجودی محصولات خارج از رده در انبار، 
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زمان بيكاري/خواب تسهيات توليد )زمانی كه شما مي توانيد كالاهاي ارزان تری با استفاده از مواد 
باقيمانده توليد كنيد(، محصولات عمده ای كه مي خواهيد س���فارش دهيد، اما به كسی ديگر نياز 
داريد تا مجموع سفارش به تعداد حداقل موردنياز برسد و زمان بيكاري در بخش های مختلف كه 
به ش���ما اجازه مي دهد كارمندان را برای ارائه خدمات به كس���ب و كارهای ديگر اختصاص دهيد. 
از تخصص خوبی در حرفه خود برخوردار هس���تيد؟ در اين صورت مي توانيد مهارت خود را )و نيز 
كاركنان( را از طريق خدمات مش���ورتی، مش���اوره ای، سمينارهای تلفنی، كارگاه هاي آموزشي و 
مواردی مش���ابه به درآمد تبديل كنيد. آيا توجه مي كنيد كه چگونه مي توان با انديش���يدن درباره 
نيازهاي صاحبان كس���ب و كار، دارايی های با ارزش را مشخص كرد؟ شركت های ديگر همچنين 

ممكن است به موارد زير نياز داشته باشند.

امکان تبلیغات کم هزینه
- چيزی كه خودشان نمی توانند بخرند يا توليد كنند

- محصولات و خدمات اضافی كه مي توانند به مشتريان خود بفروشند
- كمك برای مذاكره در معامات

- كمك برای يافتن كارمندان مناسب
- استفاده ازكارگران پاره وقت در مناسبت های خاص

- تهيه تبليغات مطمئن برای روزنامه های محلی
- آموزش روش های فروش موثر

- دانش اينترنت
اس���تفاده پاره وقت از امكانات ارسال كالا، آشپزخانه، ماشين آلات كارخانه، اتاق كنفرانس يا 
دفتر كار، ارس���ال مكرر آگهی ها و... . البته، تمامي اين موارد چيزهايی هس���تند كه صاحبان ديگر 
ش���ركت ها به آن نيازمندند. اما مصرف كنندگان و مش���تريان چه چيزهايی می خواهند كه شما 

می توانيد در ميان دارايی های پنهان خود بيابيد؟
شخصی که کارها را مدیریت کند 

آي���ا مي توانيد كارمند خدماتی را برای فعاليت هاي خانگی مصرف كنندگان در صبح يا روزهای 
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تعطيل كه كارشان كمتر است، به كار گيريد؟ آيا مي توانيد از روي فهرست تأمين كنندگان دريابيد 
كه ساير كسب و كارها چه نوع خدماتي ارائه مي كنند كه شما نمي توانيد انجام دهيد؟ آيا می توانيد 
گوشه ای خالی از ساختمانتان را به يك مركز واگذاری تبديل كنيد كه آنرا به شركت های ديگر اجاره 
می دهيد تا درتعطيات به سازمان دادن امور مالی مردم ،وضع ظاهری يا شغل آن ها بپردازند؟ 

امكانات بیشتر با هزینه کمتر 
آيا مي توانيد برای محصول مازاد در انبار، خدمات در زمان های ركود يا اش���تراک س���الانه 

مشتريان در صورت پرداخت كامل هزينه اشتراک تخفيف قائل شويد؟
وقت آزاد بیشتر، فرصت بیشتر با خانواده بودن، زمان تفریح بیشتر

 آيا مي توانيد بخشی از امكانات خود را به يك آموزشگاه تبديل كرده و برنامه تفريحی منحصر 
به ف���ردی را به فروش برس���انيد؟ آيا مي توانيد برخی از كارمن���دان خود را برای ارائه خدمات به 
گروه های خانوادگی به كار گيريد؟ آيا مي توانيد با اس���تفاده از خط محصول فعلی خود، كالاها يا 

خدمات ديگري برای توليد كيت سرگرمي بسازيد؟ شغلي رضايت بخش. 
آیا برخی از مشتریان آرزو دارند آنچه شما انجام مي دهید را انجام دهند؟

 اگر چنين اس���ت، مي توانيد تجربه هاي شخصی خود را عرضه كرده و به اين مشتريان كمك 
كنيد كسب و كار خود را به كمك الگوی كاری شما راه اندازی كنند.

تبدیل دارایی های پنهان به درآمد فوری
ب���رای تبدي���ل دارايی های پنهان به پول نقد بايد آن ها را طوری بس���ته بندی كنيد كه برای 
مش���تری جذاب و دلپذير باش���د. به ياد داشته باشيد كه ايده ها به خوبی فروخته نمي شوند. مثاً 
گفتن »ما اين امكانات را در اختيار داريم« هرگز به اندازه ش���رح جزئيات مزايا، ارائه مثال هايی 
از نحوه اس���تفاده، بيان دليل ارائه آن و ... جذاب نيس���ت. خريدار اي���ده آل را بيابيد. آيا اولين 
قانون بازاريابی خوب را به ياد مي آوريد؟ جنس مناس���ب را به خريدار مناس���ب بفروشيد. فروش 
دارايی ه���ای پنهان نيز دقيقاً به همين صورت اس���ت. زمانی كه فهرس���ت دارايی های پنهان را 
تهيه مي كنيد، جدولی درس���ت كنيد و در مقابل هر دارايی بنويس���يد كه  چه كس���ی ممكن 
اس���ت حاضر به خريد آن باش���د. برای هر مورد، ش���خصی وجود دارد كه هم اكنون به آن نياز 
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 دارد. با پيدا كردن آن خريدار، كس���ب درآمد از دارايی های پنهان بس���يار س���اده تر خواهد شد.
دارايی ها را برای بيشترين سود بسته بندی كنيد. با ارائه دارايي ها مانند هر كالا يا خدمت ديگر، 
به صاحبان كس���ب و كار يا مصرف كنندگان نش���ان دهيد اين دارايی ها چقدر ارزشمند هستند و 
درباره مزايای خريد آن ها بنويس���يد. دارايی را نام گذاری كنيد، در صورت لزوم يك بروشور تهيه 

كرده و روش فروش آن را مشخص كنيد. 
پيشنهاد خاصی را ارائه كنيد. قيمت مجموعه دارايی پنهان خود را تعيين كنيد، سپس آن را با 
روش بازاريابی دلخواه معرفی كنيد. پيشنهادی با زمان محدود يا دسترسي محدود ارائه كنيد يا از ساير 
روش ها استفاده كنيد: تخفيف قيمت، جايزه رايگان »اجازه ندهيد رقبا زودتر پاسخ دهند« يا مشاوره 
رايگان. ابتدا به مشتريان كنونی پيشنهاد دهيد. فارغ از اين كه با صاحبان كسب و كار يا مصرف كنندگان 
معامله مي كنيد، افراد از زودتر مطلع شدن درباره فروش يا فرصت استثنايي استقبال مي كنند. شايد 
 بتوانيد فقط با اطاع رساني به مشتريان كنونی، تمام دارايی های پنهان خود را به فروش برسانيد.

استراتژی های افزايش فروش را در آگاه سازی ساير خريداران احتمالي به كار بريد. به جای آن كه به 
برگزاری برنامه های تبليغاتی گران قيمت بپردازيد، از استراتژی های ارزان قيمت افزايش فروش، 

نظير اطاع رساني فروش به صاحبان كسب و كار و مصرف كنندگان استفاده كنيد.

برای فروش دارایی های پنهان مي توانید از این روش ها استفاده کنید
ارتباطات اينترنتی اطاع رسانی خبری   
فروشندگان جديد سمينارهای تلفنی   
بازاريابی تلفنی  گزارش هاي ويروسی   

فروش به ديگران توسط مشتريان فعلی  پست الكترونيك   
مقالات آناين     پيشنهادات توسط شركای انتفاعی  

كارگاه های آموزشی  توزيع تبليغات چاپی در مناطق هدف 

نقدکردن محصول مازاد در انبار
اگر موجودی مازاد يا خارج از رده در انبار داريد كه از نظر مالی و انبارداری هزينه بر اس���ت، 
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مي توانيد  با پيشنهاد آن به توزيع كنندگان و مشتريان، آن را با قيمتی مناسب به فروش رسانده، 
و درآمد فوری به دست آوريد و در هزينه هاي بلند مدت صرفه جويی كنيد.  

ج���ف ائوبری، يكی از بزرگ ترين توليدكنندگان كيف گلف درامريكا، نه تنها موجودی انبار را 
به سرعت به فروش مي رساند، بلكه تعدادي از طرح های خارج از رده قديمي تر را تنها برای فروش 
در حراجی ها توليد مي كند. اگر كيف گلفی در انتهای چرخه عمر دو ساله خود باشد، او قيمت را 
پايي���ن م���ي آورد و با توليد تقريباً پنج هزار تا ده هزار عدد از اين كيف های خارج از رده، دهها هزار 
دلار به دس���ت مي آورد. او نه تنها با حراجی های خود همانند منبعی س���ود آور برخورد مي كند، 
بلكه به آن ها به عنوان فرصتی برای جذب مش���تريان جديد مي نگرد. توليد اجناس خارج از رده، 
تنها بخش���ی از استراتژی جف است. جنبه ديگر چيزی است كه جف آن را متعادل سازی قيمت 
مي نامد. او يك قيمت عمده فروشی پايين، مثاً 49 دلار را برای 4 يا 5 مدل كيف گلف متفاوت 
كه قباً به قيمت هايی در حدود 49 تا 79 دلار فروخته ش���ده اند، تعيين مي كند، به ش���رطی كه 
فروش���ندگان آنرا با قيمت بالايی كه جف مشخص مي كند، به فروش برسانند. جف نه تنها به اين 
طريق كالاهای خودش را نقد مي كند، بلكه به فروشندگان ثابت مي كند كه كيف هايش با قيمت 
بالايی فروش خواهند رفت و اين امر بسياري از فروشندگان را به مشتريان دائمي تبديل مي كند.

یافتن خریدار برای تولیدات خارج از رده
با اين كه راه های فراوانی برای فروش كالای خارج از رده وجود دارند، معمولاً بهترين خريداران، 
مش���تريان خودتان، رقبايتان و كس���ب و كارهايی هستند كه مشتريانشان به محصول شما نياز 

دارند. اين سه گروه بهترين و سريع ترين سريع ترين خريداران بالقوه به شمار مي روند.

مشتریان
 اگر شما به طور مستقيم به مصرف كنندگان نهايی مي فروشيد، مي توانيد خريداران سابق اين 
محصول را شناسايی كنيد، سپس هر يك از پيشنهادات جذاب بخش بعدی را برای فروش اقام 
محصول مازاد به خريداران به كار ببريد. البته، اگر خريداران ش���ما دلال يا توزيع كننده هستند، 

بهترين گزينه برای فروش محصولات مازاد هستند.
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رقیبان
اغلب رقيبان به محصولاتی نياز دارند كه خودشان عاقه ای به توليد يا نگهداری آن ها ندارند. 
اگ���ر تولي���د مازادی منطبق بر نيازهای رقيبان داري���د و مي توانيد لوگو و اطاعات خودتان را از 
آن ح���ذف كني���د،  اغلب مي توانيد برای فروش يكجا و كامل موجودی انبار با رقبای خود مذاكره 
كنيد. شايد شركت رقيب در فكر برگزاری فروش فوق العاده است. يا ممكن است به دنبال كالايی 
ارزان برای ارائه به عنوان جايزه، باش���د. يا ش���ايد به كالايی نه چندان گران و با قيمت مناسب نياز 
دارد كه بتواند در به دس���ت آوردن مش���تريان جديد استفاده كند. در هر صورت، ارزش دارد كه با 

رقيبتان تماس بگيريد. 

مشاغل غیر مرتبط
در فصل های قبلی، ديديم كه چگونه مي توان با ديگران به عنوان ش���ركای انتفاعی همكاری 
كرده و محصولات بيش���تری را فروخت. برای فروش اقام م���ازاد در انبار نيز مي توانيد دقيقاً از 

همين روش بهره ببريد.

پیشنهادات مؤثر برای فروش محصولات خارج از رده
اگر تصميم به فروش موجودی انبار گرفته ايد، بايد به ياد داش���ته باشيد كه روش های ارائه خاصی 
وجود دارند كه معمولاً باعث كس���ب نتايج بهتر مي شوند. به طور كلی، خريداران انتظار دارند محصول 
خارج از رده به قيمتی بس���يار پايين تر از قيمت تك فروش���ی فروخته شود. روشي برای تعيين قيمت 
معقول برای هر واحد محصول وجود دارد: قيمتی نامعمول را طلب كنيد. به عنوان مثال، قيمتی مانند 
4183 تومان نسبت به چهار هزار تومان قابل قبول تر خواهد بود، زيرا به نظر مي رسد شما وقت كافی 
صرف كرده و پايين ترين قيمت ممكن را محاسبه كرده ايد. حتی ممكن است اين طور به نظر بيايد كه 
آن را با قيمت تمام شده و بدون سود مي فروشيد، با اين روش سودتان احتمالاً قابل توجه خواهد بود.

فروش به روش »ارائه دلایل«
 زمان���ی ك���ه توضيح مي دهيد چرا موجودی انبار، خارج از رده به ش���مار مي آيد يا به مردم 
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مي گوييد، چرا با مازاد محصول مواجه ش���ده ايد، نه تنها دليل منطقی بسيار قابل قبول تری برای 
كاهش قيمت ارائه مي دهيد، بلكه مشتريان راحت تر حاضر به خريد عمده خواهند بود. در توصيف 
گرفتاری خود به عنوان دليلی برای كاهش موجودی انبار و فروش با قيمت بس���يار پايين، صادق 

بوده يا حتی مي توانيد كمي شوخ باشيد.

اهدای جوایز
بهتري���ن اس���تفاده از موجودی خارج از رده انبار اس���ت كه هنوز كارب���رد دارد، برگزاری 
فروش فوق العاده اس���ت ك���ه در آن به خريداران، اقام انبار را به عن���وان جوايز اهدا مي كنيد. 
اگر كالای خارج از رده در گذش���ته فروش خوبی داش���ته اس���ت، يا جوايزی كس���ب كرده 
اس���ت، درباره س���وابق آن محصول و همچنين مزايای آن صحبت كنيد. به اين موضوع اش���اره 
نكنيد كه دليل دادن محصول به عنوان جايزه قديمي ش���دن آن اس���ت. به جای آن، مش���تاقانه 
 مزاياي���ی را توضي���ح دهيد كه مش���تری با درياف���ت اين جايزه در كنار خريد خود به دس���ت 

خواهد آورد.

یكي بخر دو تا ببر
 برای تخليه مقدار قابل توجه موجودی انبار، چرا اين روش را به مش���تريان يا خريدارانی كه 
به طور معمول اين كالا را در گذش���ته خريده اند، پيشنهاد نكنيد؟ در حقيقت، مي توانيد پيشنهاد 
خاصی را فقط برای آن ها تهيه كنيد. س���پس در نامه، كارت پستال يا ايميل يادآور شويد كه اين 
امكان تنها منحصر به ايش���ان اس���ت. آن ها به دليل توجه خاص به آنان، قدردانی خواهند كرد و 

ممكن است مشتاقانه جواب دهند.

فروش همراه محصولات دیگر
 اگر كالای خارج از رده يا مازاد ش���ما مكمل مناس���ب برای محصولی است كه فروش خوبی 
دارد، پيش���نهاد فروش خاصی را تهيه كنيد، سپس كاركنان فروش يا كارمندان فروشگاه را برای 

پيشنهاد محصول خارج از رده در كنار محصول پرفروش، آموزش دهيد. 
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ارائه نمونه
 اگر به عنوان توليد كننده مشتريانی داريد كه عاقه دارند نمونه هايی از كارتان را ببيند، ارسال 
اقام خارج از رده اي كه شما را به خوبی معرفی كند، راه حلی مناسب برای استفاده بهينه از آن ها 
است. همچنين، اگر بسته هاي تبليغاتی شامل اقام نمونه تهيه مي كنيد، از محصولات مازاد براي 
اين كار اس���تفاده كنيد. مطمئن ش���ويد مشتری دريافت كننده اين بسته واقعاً به محض دريافت 

آن براي خريد اقدام مي كند.

برنامه های پاداش به فروشندگان
 اگر با خرده فروشان، دلالان، توزيع كنندگان يا حتی فروشندگان سر و كار داريد، مي توانيد 
برنامه پاداشی طراحی كنيد كه در آن فروشندگان با فروش محصولات خارج از رده، بخش قابل 
توجهی از سود را به عنوان پاداش دريافت كنند. به اين كار به عنوان روشی برای كسب سود نگاه 
نكنيد، بلكه آن را بيشتر به عنوان راهی برای نقدكردن موجودی رو به زوال انبار در نظر بگيريد.

برای فروش محصولات خارج از رده به بازاریابی بپردازید
اگر تصميم داريد موجودی انبار خارج از رده را به شركت های ديگر بفروشيد، حتی اگر قصد 
فروش كالا به رقيب را داريد، بايد به بازاريابی بپردازيد. اگر بتوانيد برای فروش محصول، تبليغات 
قديمي مناسب و ساير ايده های بازاريابی را برای تخليه موجودی انبار فراهم كنيد، احتمالاً موجودی 
انبار را به قيمت بالاتری خواهيد فروخت. در اين حالت، دست كم بايد به سرعت مشخصات فنی، 

نحوه مصرف كالا و ساير اطاعات كليدی را برای عاقه مندان فراهم كنيد. 
زمانی كه به خريدار بيانديشيد، موجودی انبار را بسيار سريع تر خواهيد فروخت.

ظرفیت اضافی خدمات را بفروشید
بس���ياری از كسب و كارهای كوچك- به ويژه مراكز تهيه غذا، بنگاه های كاريابی و دارندگان 
فروش���گاه - معمولاً روزهای خلوت يا غروب های خلوتی در هفته دارند. بس���ياری ازشركت های 

خدماتی نيز در ماه های خاصی از سال سفارش هاي بسيار كمتری دارند.
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اگر س���اعات بيكاری يا به عبارت ديگر ظرفيت اضافه ای داريد، مي توانيد اين وضعيت منحصر 
به فرد را فرصتی عالی برای كسب درآمد بيشتر بدانيد.

خریداران را به خرید درساعات خلوت ترغیب کنید
اگر خريداران مجبورند، به خاطر تماس شما و ارائه خدمتتان در خانه باشند، چرا برای آن هايی 
كه تمايل دارند قرارهايش���ان را در روزهای خلوت هفته رزرو كنند، نرخ پايين تری پيش���نهاد 
نمي كنيد؟ اگر به طور كلی قراری را در صبح رزرو نمي كنيد، اما به كاركنان خدماتی برای نشستن 
و منتظر تماس ماندن حقوق مي پردازيد، حداقل مي توانيد هزينه پرداخت به كاركنان را جبران 
كنيد. تخفيف برای ظرفيت خدمت اضافی يا ترغيب مشتريان با پاداش اضافی، اغلب روشی عالی 
برای فعال سازی مشتريان قديمي است كه مدت مديدی با شما معامله نكرده اند. با اين مشتريان 
تماس بگيريد و پيشنهاد كنيد تا اتاقی اضافی را به رايگان تميز كنيد يا تعويض كابينت را زمانی كه 

آن ها تعمير، نظافت و بازسازي را در زمان های خلوت رزرو مي كنند، ارائه دهيد.
مطمئن شويد كه مشتری مي داند چرا چنين معامله خاصي را پيشنهاد مي كنيد و اينكه اين 

پيشنهاد خاص، زمانی كه سرتان شلوغ تر شود، منقضی خواهد شد.

برای خدمات در ساعات شلوغي هزینه بیشتری طلب کنید
با توجه به اين كه هدف ش���ما داش���تن مشتری كافی در  س���اعات خلوت است، در حقيقت 
مي توانيد نرخ های خود را برای زمان ش���لوغي، زمانی كه افراد خدماتی ش���ما در هر صورت كاماً 
مشغول هستند، افزايش دهيد، سپس در صورتی كه مشتری به شما اجازه بدهد زمان فرستادن 
افراد خدماتی را خودتان انتخاب كنيد، قيمت ها را در س���طح پايين تری نگه داريد. گاهی اين امر 
به سادگی پرسيدن اين سؤال است كه آيا مشتريان برنامه انعطاف پذيری دارند و مي توانند زمان 

ديگری را انتخاب كنند، يا خير.

راه های منحصر به فرد برای فروش ظرفیت مازاد خدمات
با اندكی خاقيت، مي توانيد اوقات خلوت رس���تورانتان، باشگاه ورزشی، سالن آرايش يا ساير 
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كسب و كارهای خدماتی را به يك فرصت كسب درآمد تبديل كنيد.
به عنوان مثال، اگر رس���توران داريد، مي توانيد در ش���ب های خلوت با پيشنهاد منوهايی با قيمت 
خاص، س���رگرمي زنده يا س���اير موارد ترغيب كننده، به كسب و كار خود رونق ببخشيد. اگر اين كار 
نتوانس���ت مشتريان معمول را افزايش دهد به س���راغ اطاعات مشتريان برويد و بهترين مشتريان را 
برای اس���تفاده از پيش���نهادهای دو غذا با يك پرداخت، غذای اصلی به همراه دسر رايگان و ... دعوت 
كنيد. زمانی كه مش���تری كمتری داريد، آن ها از خدمات عالی لذت مي برند و ش���ما  از مراجعه دوباره 
آنان لذت خواهيد برد. همين طور مي توانيد قيمت های پايين تري برای مهمانی های بزرگ و خدمات 
كيترينگ ارائه كنيد. حتی مي توانيد در س���اعات خلوت رس���توران، دوره های آشپزی برگزار كنيد يا 
همانند يكی از رستوران هايی كه مي شناسم، به يك دكتر يا متخصص اجازه بدهيد از اتاق غذاخوری 
ش���ما برای برگزاری جلسه ها با بيماران جراحی پاس���تيك، سرمايه گذاران بزرگ و ساير گروه های 
اين چنينی استفاده كند. اين راهی عالی برای پزشكان است تا كار خود را در يك فضای تفريحی ارائه 
كنند، عاوه بر اين ش���ما مي توانيد با گرفتن هزينه از دكتر يا مش���اور برای هر بشقاب از غذا، نوشيدنی 

و خدمات، درآمد كسب كنيد. 

سایر روش ها برای استفاده از ظرفیت مازاد
اگر فضای اضافی در محل كار خود داريد، درباره اجاره دادن آن به كسب و كارهای ديگر فكر 
كنيد. فروش���گاه مكمل های غذايی مي تواند فضايی را به يك متخصص تغذيه برای ارائه تحليل و 
مش���اوره رايگان به مشتريان اجاره دهد و در عين حال محصولات فروشگاه را به عنوان بخشی از 

رژيم غذايی بيماران خود به فروش برساند.
فرض كنيد، كسب و كاری جديد در فضای اضافی موجود به راه انداخته ايد. باشگاهي ورزشی 
را مي شناس���م كه بخش���ی از فضای خود را به مركز درمانی تبديل كرد و بسياری از باشگاه های 
ديگر هم دفاتری برای متخصصان درمان س���تون فقرات، متخصصان ماساژ، مربيان خصوصی و... 
دارند. بخش عملياتی يك كسب و كار توانست روش هايی برای اتمام سريع كار خود بيابد، سپس 
كاركنان خود را به واحدهای ش���ركت ديگری اجاره دهد. اگر كار ش���ما ارائه خدمات نظافت به 
خانه ها است، صاحبخانه ها را اداره مي كنيد، چرا يك كسب و كار جانبی با ارائه خدمات به دفاتر، 
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مراكز شغلی، استوديوهای فيلم برداری و ساير موقعيت های استثنايی در زمان بيكاری خود ايجاد 
نمي كنيد؟ هر چه حرفه ای تر بشويد، مي توانيد درآمد بيشتری كسب كنيد.

به مشتریان اعتباری امکان پرداخت سریع را پیشنهاد کنید
اگر محصول يا خدمت ش���ما حاشيه س���ود كافی نسبت به قيمت دارد و مشتريانی داريد كه 
معمولاً به صورت اعتباری خريد مي كنند، مي توانيد با پيش���نهاد تخفيف به عنوان پاداش برای 

تسويه حساب فاكتورهای به تعويق افتاده، به سرعت وجه نقد به دست آوريد. 
به طور مشابه، اگر  هر محصول يا خدمتی را با اقساط چند ماهه مي فروشيد، مي توانيد با تمركز 

بر پيشنهاد پرداخت كامل وجه در ازای دريافت جايزه درآمد فوری كسب كنيد.

دادن پیشنهاد پرداخت نقدی به مشتریان
با اين كه نمي خواهيد با حذف روش خريد اعتباری به فروش خود لطمه وارد كنيد، مي توانيد 
امكان پرداخت نقدی را به مش���تريان خاص يا طبقه خاصی از مشتريان پيشنهاد دهيد. به عنوان 
مثال، اگر صد مش���تری داريد كه كالايی دويست هزار تومانی خريداری كرده اند و هنوز بيش از 
صد هزار تومان بدهكار هستند، مي توانيد به آن ها در صورتی كه تمام حساب خود را تا دو هفته 

بپردازند، تخفيف 25 درصدی پيشنهاد بدهيد.
به عن���وان مثال، اگ���ر محصول يا خدمتی را به صورت اقس���اط دوازده ماهه مي فروش���يد 
مي توانيد با مش���تريان در ماه چهارم يا پنج���م تماس گرفته و به آنان اعام كنيد كه در صورت 
 پرداخت تمامي اقس���اط باقيمانده به صورت يكجا، مي توانند از تخفيف پانزده تا بيس���ت درصدی 

بهره ببرند.
برای بهره برداری هر چه بيش���تر از اين اس���تراتژی، براي خريداران اعتباری نامه ای با عنوان 
»يك خبر خوش« بفرس���تيد و در درباره آن اعام كنيد كه براي كس���انی كه تمام حساب خود 
را تا دو هفته تس���ويه كنند، يك تخفيف غير منتظره در نظر گرفته ايد. اگر تلفنی با آن ها تماس 
گرفته ايد، فروش مذاكره ای را با پرس���يدن اين كه اين پيشنهاد مي تواند برای آن ها جذاب باشد، 
ش���روع كنيد. سپس مي توانيد مطمئن ش���ويد كه آن ها قادرند اين مبلغ را بپردازند و چه زمانی 
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مي توانند اين كار را انجام دهند.

امکان » پرداخت کامل در آینده« را پیشنهاد کنید
در كمال تعجب مي بينيم كه بيش���تر مش���تريان در صورت پيشنهاد اين امكان به آن ها، تمام 
هزينه را پرداخت مي كنند، به خصوص اگر برای اين كار به مش���تری انگيزه خوبی بدهيم. برخی 
افراد دوست دارند در خريدهای خود فقط از پول نقد استفاده كنند تا خود را از نگرانی پرداخت 
به موقع اقس���اط برهانند. عده ای ديگر دوس���ت دارند نقد خريد كنند، زيرا پولی در اختيارشان 
اس���ت و از آينده نامطمئن هستند و مي خواهند خريد را نهايی كنند. سايرين در صورت دريافت 

جايزه حاضرند خريد را به صورت نقدی انجام دهند.
هر چيزی كه بفروشيد، بايد هميشه برای اين افراد جوايزی در نظر بگيريد تا تمايل بيشتری 

به خريد نقدی داشته باشند.
 مي توانيد برای تشويق مشتريان به پرداخت كامل، از پاداش هاي ذكرشده در ادامه مي توانيد 

استفاده كنيد:
- جوايزی كه با كالا يا خدمت اصلی خريداری شده قابل استفاده باشد.

- تخفيف در خريدهای آتی
- ارائه خدمات ممتازی، مانند استفاده از سرويسی خاص

- كار خدماتی رايگان، در زمان هايی كه كارمندان خدماتی شما بيكار هستند.

کارمندان خوب را به متخصصان ارزنده تبدیل کنید
كارمندان متخصص، باارزش ترين دارايی پنهان هر كس���ب و كار هس���تند. آن ها نه تنها افراد 
ماهر اس���تثنايی هس���تند، بلكه مهارتشان به خوبی در بازار قابل عرضه است. آن ها با شركت شما 
زندگی كرده اند، راه های جديد انجام كارها را ياد گرفته اند و سيس���تم های كارا طراحی كرده اند. 
ش���ايد حتی برای آموزش آن ها سرمايه گذاری كرده باشيد يا بخش عمده ای از مسئوليت ها را به 

آن ها متحول كرده باشيد.
با تاش اندكی مي توانيد مهارت آن ها را به روش های مختلفی عرضه كرده و سپس بفروشيد، 
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مبادله كنيد، قرض بدهيد يا به عنوان جايزه ای برای ايجاد درآمد فوری استفاده كنيد.

دانش کارکنان مي تواند به پول نقد تبدیل شود
كارمندان ش���ما مطالب باارزشی را مي دانند. آن ها افراد، فرايندها، ساختارها و ساير ويژگی ها 
را كه مي تواند به رش���د يك كس���ب و كار، تقويت سيستم يا دستيابی به پول بيشتر كمك كند، 

مي شناسند. اين دانش ارزش بسيار زيادی دارد. 
در حقيقت، دانش كاركنان- بويژه دانشی كه مورد نياز مشتريان و رقيبان است- مي تواند به 

درآمد مشاوره، مديريت پروژه، قراردادهای خدمات تخصصی و... تبديل شود. 
دانش كاركنان با روش های زير به درآمد تبديل مي شود:

خدمات نصب و راه اندازی
بی ش���ك يكي از مسائل مهم اغلب مشتريان نصب، راه اندازی، استفاده يا تكميل محصولات، 
خدمات يا توصيه ای اس���ت كه به آن ها مي فروشيد. اگر مشاور هستيد، به عنوان مثال، مشتريان 
ش���ما به دنبال نتيجه و نه فقط اطاعات يا توصيه هس���تند؛ اگر كاركنانی داريد كه در اجرای 
استراتژی های پيشنهادی شما مجرب هستند و تا كنون خدمات اجرايی عرضه نمي كرديد، فروش 
آن ها را فوراً آغاز كنيد حتی اگر اين كار به معنای فرس���تادن كاركنان شما به محل كار مشتريان 
برای زمانی كوتاه باشد. اغلب آژانس های تبليغاتی و سازمان های روابط عمومي و بازاريابی، گروهي 
از كاركنان���ی دارند كه برگزاری برنامه ه���ای تبليغاتی را به عهده مي گيرند. اين آژانس ها به طور 

معمول پانزده درصد هزينه های برگزاری تبليغاتی را به عنوان دستمزد در نظر مي گيرند.
اگر مش���تريان برای اجرای ايده های خاقانه يا توصيه های شما به كمك نياز دارند، مي توانيد 
به راحتی يكی از كاركنان خود را به عنوان مسئول پروژه انتخاب كنيد تا اجرای طرح های شما را 
به عهده بگيرد. همچنين، در صورتی كه به عنوان مثال لوازم الكترونيكی، ابزارآلات، اجزا يا ماشين 
آلات كوچك مي فروشيد، اما خودتان خدمات راه اندازی آن ها را ارائه نمي كنيد، يكی از كاركنان 
خود را به اين كار اختصاص دهيد. اگر چنين امكانی نداريد برای تش���كيل يك مشاركت انتفاعی 

با فردی بيرون از شركت مذاكره كنيد.
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 دانش فنی تخصصی و حل مسائل پیچیده
ش���ركت های تخصصی با انعقاد قراردادهای بزرگ، مهارت كاركنان علمي و فنی ممتاز خود را 
 IBM به درآمد تبديل مي كنند. به تازگي در مجله ای امريكايی، گزارش���ی از استراتژی فروش در
ارائه كرده است كه تقريباً سه هزار محقق متشكل از دو هزار دكتر و شش فرد برجسته، به همراه 
افراد بازاريابی و فروش در بخش خدمات مش���اوره IBM برای ارائه خدمتي كه رقبا نمي توانند ارائه 
كنند، همراه ش���ده اند: اين گروه مشاوره ای قدرتمند مشكات پيچيده شركت های بزرگ را حل 

مي كنند و واضح است كه مبالغ هنگفتی به عنوان مبلغ قرارداد دريافت مي كنند.

آموزش بازاریابی و فروش
آموزش بازاريابی و فروش يكی از بهترين آموزش های پرطرفدار در جهان اس���ت. هر سازمانی 
مي خواهد فروش را افزايش دهد و س���ود حاصل از هر فروش را بالا ببرد. در صورتی كه كاركنان 
شما اين دانش را دارند، مي توانيد كاركنان را به شركت های خارج از محدوده جغرافيايی بازارتان 

اعزام كنيد تا به آموزش شركت های ديگر بپردازند.

ایجاد کسب و کار جدید
آيا كاركنان ش���ما مي دانند چگونه فرصت های ش���غلی جديد را بيابند، مذاكرات معامات را 
انجام دهند و پول بيش���تری در بياورند؟ اگر بله، مي توانيد به راحتی مهارت های اين چنينی را با 
ارائه دوره  آموزشي ايجاد كسب و كار جديد به همراه  برنامه آموزشی، قرارداد مشاوره يا خدمت 

مشاوره تلفنی به كارآفرينان تازه كار يا مبتدي بفروشيد.

تأمین منابع
اگر كاركنان شما در يافتن مواد اوليه و خدمات خاص و تأمين يا كشف ساير منابع سرآمد هستند، 
معدن طايی داريد كه با به كارگيری آن برای ارائه خدمات به مشاغل ديگر مي توانيد درآمد قابل توجهی 
كسب كنيد. يكی از كسب و كارهای بسيار جالبی كه با آن سر و كار داشته ام، مردی بود كه پايين ترين 

قيمت های آهن و فهرست فروشندگان آن را به صورت هفتگی تهيه كرده و به فروش مي رساند.
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تحقیقات بازار
ش���ايد كاركنانتان يك بازار جديد را براي محصولات بررسي كرده باشند يا تحقيقات باارزشی 
در مورد بازار انجام داده باش���ند. در اين صورت، آن تحقيق و دانش به طور بالقوه صدها هزار تومان 
ارزش دارد و مي تواند با قيمت قابل توجهی به فروش برس���د. ش���ركت های فراوانی وجود دارند كه 
كارش���ان ارائه تحقيقات بازار و پيش بينی وضعيت بازار در س���ال های آينده اس���ت. يكی از اين 
گزارش ها درباره روند فروش جهانی كتاب تا س���ال 2015 است كه با قيمت سيصد دلار در آمريكا 
به فروش مي رسد. با پرداخت سيصد دلار، يك مقاله هشت صفحه ای دريافت مي كنيد كه در مورد 

بازار كتاب صحبت مي كند.

با این تصور که همه آن را مي دانند، از فرصت ها چشم پوشی نکنید.
چيزي را كه شما به عنوان اطاعات پيش پا افتاده فرض مي كنيد، معمولاً در خود اسرار حرفه اي 
ارزش���مند، فرمول هاي اختصاصي و مهارت هاي كميابي دارد كه مي تواند به محصولات آموزشی 
ارزشمندي نظير دوره های آموزشی، سمينارها، فيلم های آموزشی و مواردی مشابه تبديل شود.

در آينده نزديك تمامي كسب و كارهاي پيشرو به ساخت محصولات، دوره آموزشي و سمينارها 
با قيمت های بالا خواهند پرداخت. روند جهان به س���مت فروش بيش���تر اطاعات پيش مي رود. 
س���اخت محصولات آموزشی به صنعت بزرگي شده است. اين كار همان قدم بعدي منطقي براي 

كسب و كاري است كه گروهی از كارمندان ماهر و باهوش را در اختيار دارد.

چگونه دانش کارکنان را ارائه دهیم؟
نگاهي به روش هاي مرسوم تهيه و عرضه دانش يا مهارت كاركنان بياندازيم.

برنامه هاي چندرسانه اي
به كمك دوربين هاي ديجيتال چند صد هزار تومانی، مي توان اقدام به تهيه دي وي دي های 
آموزش���ي كرد كه در آن كاركنان به تدريس فرايند يا س���اختاري خاص به ساير صاحبان كسب 
و كاره���ا ي���ا مصرف كنندگان مي پردازند. تركيب اين دي وي دي ها با يك كتابچه راهنما، كتاب 
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تمرين، س���ي دي هاي صوتي و س���اير اطاعات مي تواند به برنامه چندرسانه ای با ارزشی تبديل 
شود كه با قيمت قابل توجهی به فروش برسد.

دوره هاي مشاوره ای و کارآموزي
 برخي از س���ودمندترين برنامه های آموزش���ی به همراه تماسهاي تلفني منظم، سمينارهاي 
تلفني و مش���اوره تك به تك فروخته مي شود. اين نوع برنامه های آموزشی از ديد مشتری ارزش 
بسيار زيادی دارند و مي توان درآمد قابل توجهی از فروش اين برنامه های آموزشی به دست آورد. 

سخنراني در کنفرانس ها
 كاركنان داراي دانش تخصصی و اس���تعداد س���خنراني، مي توانند با جمع آوري اطاعاتی 
باارزش درباره نيازهاي مش���تريان جديد، شركت شما را در كنفرانس هاي صنعت خودتان و ساير 

همايش هاي عمومي معرفي كنند.

جست وجوي سمینارها
 كاركنان فروش خود را با تقبل كارگاه هاي آموزشي عمومي عصرگاهي، به موتورهاي جستجو 
تبديل كنيد. براي جزئيات بيش���تر، اولين استراتژي جس���تجو، »برگزاري كارگاه هاي آموزشي 

پيشگيرانه و آغاز سخن« را ببينيد.

مشاوره برای مشترکان
يكی از زمينه های پرس���ود، ارائه خدمات مشاوره ای به صورت ماهانه برای مشتركين است. از 
هر مش���تری چند صد هزار تومان به عنوان حق اش���تراک ماهانه مطالبه كرده و خدمات هفتگی 

مشاوره ای ارائه كنيد. برای ارائه اين خدمات از بهترين كارمندان استفاده كنيد.
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