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ها را به درستی استفاده شود که اگر این تکنیکتکینک در فروش آموزش داده می 3در این پادکست آموزشی 

  .کنید در نهایت منجر به افزایش فروش خواهند شد

 

 

 ب و کارتکنیک اول: شلوغ جلوه دادن کس

در هر کسب و کاری که هستید باید بتوانید کسب و کار خود را به این صورت جلوه دهید که مشتریان زیادی از 

های سایت دارید در صفحات فرود خود نظرات کاربران را بنویسید، تعداد خریدکنند برای مثال اگر وبشما خرید می

ویسید هایتان طوری بنموارد که اگر بتوانید در داخل لندپیج محصول را در داخل صفحات بنویسید و بسیاری از این

که این حس به کاربر القا شود که کاربران و مشتریان زیادی در تعامل و ارتباط با شما هستند و از شما خرید 

ار ککنند به صورت ناخودآگاه و از طریق بازاریابی عصبی که وجود دارد افراد بیشتر به خرید از شما و کسب و می



 

 

شوند. بنابراین تکنیک اولیه این است که کسب و کار، سایت و یا بیزینیس خودتان را و سایت شما تشویق می

تواند چند درصد در افزایش فروش و اعتماد کسب و کار شما تاثیر گذار باشد شلوغ جلوه دهید که این مورد می

 کنید که به فرضا افرادی را به کاربر معرفی میگویند یعنی شمکه در اصلاح به آن اعتبار از طریق اجتماع می

توانید اند پس شما هم میاند و قبلا از ما خرید کردهافراد و یا یک جمعی از محصولات و خدمات ما استفاده کرده

 .با خیال راحت این کار را انجام دهید

  تکنیک دوم: نظر خواهی از مشتریان قبلی

 

    

ی فروش و افزایش فروش وجود دارد این است که شما از افرادی که از محصولات و تکنیک دوم که در زمینه

یی و های ویدئوبه صورت فایلاند بخواهید نظراتشان را به شما بگویند و این نظرات را خدمات شما استفاده کرده

ها و صفحات مختلف سایت و صفحاتی که محصولاتتان یا به صورت متن و در قالب تصاویر مختلف در داخل لندپیج

توانید از مشتریان راضی و یا مشتریانی که از خدمات شما استفاده اید، قرار دهید. بنابراین شما میرا معرفی کرده

اطلاعات و نظر در مورد کسب و کار و بیزینس شما بگویند و شما این نظرات را در  اند بخواهید یک سریکرده

 از دانگرفته تصمیم تازگی به که  های اجتماعی و صفحات فرود سایت خود قرار دهید تا کاربرانیداخل شبکه

العاده ای در اثیر فوقت مورد این که دهند انجام را کار این راحت خیال با نمایند استفاده شما خدمات و محصولات

 .اعتماد سازی کاربران جدید دارد

  

 

 



 

 

 تکنیک سوم: محدود جلوه دادن محصولات

این  .محصولات خود را به صورت محدود جلوه دهید ی فروش این است که شماومین تکنیک در زمینهس

شود به شدت به سمت جمله به چه معناست؟ هر چیزی که کم باشد و مردم متوجه شوند که به زودی تمام می

تر خرید نمایند. برای مثال ممکن است یک مشتری تصمیم شوند و تمایل دارند سریعمی خرید آن محصول کشیده

شما بگویید که این محصول محدود است و  بگیرد که یک ماه دیگر یکی از محصولات شما را خرید نماید ولی اگر

نابراین اگر کنند. بتر اقدام به خرید میشود مسلما تصمیم کاربر تغییر کرده و خیلی سریعمیبه تعداد محدود ارائه 

د ای باشند و حتما به کاربران خود بگوییگیرد این تخفیفات به صورت بازهبرای محصولاتتان تخفیف در نظر می

باشد. چون اگر تخفیفات شما بیش از حد و همیشگی باشد باز هم به تخفیف قابل ارائه می X ی زمانیکه در بازه

توانید بگویید فرصت محدود است . بنابراین برای نوعی ارزش محصولات شما از دست خواهد رفت و دیگر نمی

لغو هم در نظر بگیرید و پس از ی یک محصول و تخفیفات آن دارید حتما زمان ئهی زمانی که برای ارامحدوده

ورد ی زمانی بعدی فرا برسد. که این می مورد نظر تخفیفی نداشته باشد تا زمان تخفیف بعدی و یا بازهگذشت بازه

راین شود بنابکند که تخفیفات واقعی هستند و به هر دلیلی تخفیف داده نمیاین ذهینت را در کاربر ایجاد می

 .دهید حتما خرید نماینددر دفعات بعدی که تخفیف میماند تا مشتری منتظر می

 :سخن پایانی

تواند تاثیر مثبتی بر فروش و افزایش فروش شما بنابراین از تکنیک های فروش اگر به درستی استفاده شود می

 .های بعدی با ما همراه باشیدداشته باشد. سپاسگزارم از همراهی شما تا آموزش
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