
 

 

 دو راهکار ویژه جهت افزایش فروش

کار را در صحبت کنیم که اگر این دو راه ی افزایش فروشدو راهکار بسیار مهم و ویژه در زمینه در این پادکست آموزشی در مورد

ی محصولات و توانیم از ارائهها و درآمدی که ما میتواند در افزایش فروش و دریافتیکسب و کارمان رعایت و اعمال کنیم، حتما می

 .خدماتمان داشته باشیم، مؤثر واقع شود

   

گویند من تمامی کارها مانند تبلیغات، کند. آنان میها را مشغول میشود، فکر صاحبان کسب و کارزمانی که افزایش فروش مطرح می

توان افزایش فروش را تجربه کرد و کسب و کار را به سمت فروش بیشتر ام اما چقدر سخت میمعرفی، برندسازی و ... را انجام داده

 .سوق داد

م این دو راهکار را به طور کامل رعایت کنیم، حتی بدون کارهایی را خدمتتان عرض کنیم که اگر بتوانیخواهیم راهاما اکنون می

توانیم فروشمان را افزایش دهیم. البته تبلیغات اهمیت بسیار زیادی دارد و برای یک کسب و تبلیغات و در داخل کسب و کارمان می

شویم و فروش انجام دهیم، غافل میتوانیم در داخل کسب و کارمان برای افزایش کار یک پایه است، اما ما گاها از کارهایی که می

 .هایی برای افزایش خرید مشتریان فعلیمان استفاده کنیمدانیم از چه روشنمی

 .کنیمدر ادامه این دو راهکار مهم را بیان می

 :دو راهکار مهم برای افزایش فروش

 :راهکار اول

توانید محصولات ن مشتری خرید خود را انجام داد، میزمانی که در حال فروش محصولاتمان به یک مشتری هستیم، پس از اینکه آ

توانید را خریدید، می X توانید به او بگویید شما که این محصولجانبی دیگر خود را نیز به او معرفی و پیشنهاد کنید. مثلا می

 اده اغلب چنین پیشنهاداتیو زیر محصولات دیگر را نیز ببینید و انتخاب کنید. تحقیقات نشان د X1 ،X2 محصولات جانبی مانند

خرید، فروشنده در کنار گردد. به عنوان مثال زمانی که شما یک گوشی میشود، منجر به خرید میکه از سمت فروشنده بیان می

ها خرید کنید. گاهی برخی از فروشندگان توانید از آندهد که میگوشی یک گلس، کاور، کیف و لوازم دیگری را به شما پیشنهاد می

ای این موارد دهند و شما ممکن است این لوازم را از محل دیگری خرید نمایید. اما فروشندگان حرفهچنین مواردی را پیشنهاد نمی

 اید، یک گلسگویند برای گوشی همراهی که شما خریداری کردهدهند، مثلا میاند و خودشان نیز پیشنهاد میرا جلوی دید قرار داده

کنید ی آن که بسیار حساس است، به خوبی محافظت نماید. در آن لحظه شما به این موضوع فکر میند از صفحهتواجدید آمده که می

هزار تومان نیز برای خرید گلس آن هزینه  22اید، بنابراین بهتر است که دو میلیون تومان برای خرید گوشی مذکور هزینه کرده

 توانید محصولاتی که بهکار، میفروشند. یعنی با استفاده از این راهز لوازم جانبی میهزار تومان نی 152الی  122کنید، به این ترتیب 

 .تنهایی فروش چندانی ندارند را نیز به فروش برسانید
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 :راهکار دوم

ید کنید ولی شاید ندانتوانید در افزایش فروش آن را رعایت کنید روشی است که اغلب آن را استفاده میی که میاما دومین نکته ا

است.  روش تخفیف دادن های هوشمندانه فروش را افزایش داد. این روش همانتوانید با به کار بردن یک سری روشچگونه می

توان این تخفیف نقدی را حذف کرد و در عوض در کنار شود در حالی که مییگاها در کسب و کارها تخفیف نقدی در نظر گرفته م

توانید به تومان است می 122222آن هدایایی را به صورت رایگان و در کنار محصول در نظر گرفت. برای مثال اگر قیمت محصولی 

تومانی در کنار آن  12222ی ک هدیهتومان بفروشید، ی 02222تومان تخفیف در نظر گرفته و محصول را  12222جای اینکه 

بروند  ها بعدها از یادتواند بر ذهن مخاطب بسیار تاثیر گذار باشد. زیرا ممکن است تخفیفمحصول در نظر بگیرید زیرا این هدیه می

یک خدمت یا  تواندمی که شما سمت از دریافتی یهدیه  کند و بعدها هنگامی کهدائمی است و کاربر آن را حفظ می ولی هدیه

ای تواند بسیار موثر باشد بربیند به یاد شما خواهد افتاد و این مورد از لحاظ ذهنی و بازاریابی عصبی میمحصول جانبی باشد را می

پیش ابت توانید از این باینکه کاربر دوباره از شما خرید کند و یا اینکه محصولات شما را به افراد دیگر پیشنهاد دهد. بنابراین شما می

دهید چون اگر محصولی های خود را کاهش دهید. وقتی به جای تخفیف نقدی محصولی را ارائه میقدم باشید و از این طریق هزینه

تومان تهیه کرده و ارائه خواهید  12222ی کمتر از گیرید قطعا این محصول با هزینهتومانی در نظر می 12222را به جای تخفیف 

اید و هم یک محصول جانبی ش هزینه ها را خواهید داشت.بنابراین در این صورت هم تخفیف کمتری دادهداد پس از این طریق کاه

ای را به کاربر اید ضمن اینکه تا یک مدت طولانی در ذهن و یاد کاربر محفوظ خواهید بود چرا که شما هدیهرا به کاربر ارائه داده

کنند مطمئنا در صدد جبران خواهند بود که این موارد قبلا به ای را دریافت میاید و انسانها به صورت ذاتی وقتی یک هدیهداده

 .ل اجراستتوضیح داده شده است که این قانون چیست و به چه شکلی قاب تکنیک تقابل در فروش صورت مفصل در پادکست
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 :سخن پایانی

ی کسب شوند در زمینهتوانید از این دو روش که گاها در زمینه فروش نادیده گرفته میکه چگونه میتوانید فکر کنید حالا شما می

داشته توانید تخفیف نتوانید ضمن خرید کاربر پیشنهادات مختلفی داشته باشید و حتی میو کار خود استفاده کنید. در واقع می

 ریدخ  ید به فروش برسانید به عنوان یک هدیه در نظر گرفته و در کنارتوانباشید و به جای آن محصولاتی را که گاها کمتر می

 ابراینبن. بود خواهد گذار تاثیر بسیار فروش افزایش زمینه مورد این که دهید، ارائه کاربر به جانبی محصول یک عنوان به محصول

 تیجهن در و دهید ارائه خود کاربران به  ین شکلا توانیدبهمی را خدماتی و محصولات چه کارتان و کسب در که کنید جستجو هم شما

 یدتوانمی  ساده هایتکنیک این از استفاده با و کند پیدا افزایش تواندمی شما درآمد و فروش راحت چقدر که کرد خواهید مشاهده

 .کنید جبران را کمبودها و کاهش هاهزینه از بسیاری

 .با ما همراه باشیدهای بعدی هم با تشکر از همراهی شما در آموزش
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