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مقدمه  

  !با سلام خدمت همه دوستانی که این کتاب جلوشونه و دارن میخوننش

ج هستم مدیر وبسایت ایده ناب دات ای ار من محمد اسماعیل نتا  

وبسایت ما در زمینه های مختلفی از جمله موفقیت و ثروت، کسب و کار 
هایی  اینترنتی و وردپرس فعالیت داره. در این کتاب قصد معرفی روش

برای افزایش فروش بیشتر محصولات دارم. این کتاب مجموعه ای از چند 
منتشر شد. بیشتر  مقاله کاربردی و مفید هست که در وبسایت به مرور زمان 
از این منتظرتون نمیزارم و شمارو به خوندن این کتاب ارزشمند دعوت 

میکنم...  
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 بیست و یک نکته برای افزایش فروش
 

وری های فروش در دستیابی به سودآنظر به نقش حیاتی و تعیین کنندهء آشنایی با تکنیک 
روش کاربردی برای افزایش فروش اشاره می کنیم. بدیهی  12مطلوب و ایده آل، به 

است اجرای دقیق و همه جانبهء این نکات، سهم قابل توجهی در رشد، رونق و بالندگی 
 .کسب و کار شما خواهد داشت

را  و توانسته اید اطمینان نسبی آنها با مشتریان سابق خود که نسبت به آنها شناخت دارید
جلب کنید، به صورت تلفنی یا حضوری در تماس باشید و علاوه بر اینکه برای برطرف 

نمودن نقاط ضعف و کمی و کاستی های گذشته تلاش می کنید، سعی کنید اطمینان آنها را 
بیش از پیش جلب و صمیمیت دوطرفه بین خودتان و آن ها را تقویت کنید . 

همواره ابزارهای تبلیغاتی خود را از لحاظ کارآیی و بازدهی ارزیابی کنید و مواردی را که نتیجه 
بخش نیستند حذف کنید و از سوی دیگر، ابزار های کارآمد و مؤثر را به روز رسانی و تقویت 

کنید. استفاده از ابزارهای نتیجه بخش، مساوی است با صرفه جویی در سرمایه ها و رشد 
مد و سودآوریدرآ . 

برای مشتریان تان تخفیف ویژهء مدت دار و محدود در نظر بگیرید. سعی کنید با استفاده از 
تخفیفها و پیشنهادات گیرا، آنها را به خرید بیشتر ترغیب کنید. برای مشتریانی که خرید 

بالاتری انجام می دهند، امتیازات ویژه ای در نظر بگیرید . 

به بازارهای فعلی تان بسنده نکنید. هر روز در مورد بازارها و مشتریان جدید تحقیق و آنها را 
شناسایی کنید. با استفاده از ابزارهای مناسب و کاربردی، محصولاتتان را به آنها معرفی و به 

 .خرید قطعی ترغیب شان کنید

ید. وضعیت بازار، هر لحظه در حال به عملکرد روزمره و یکنواخت تیم فروش تان قانع نباش
تغییر و تحول است. توصیه می کنیم تیم فروشتان را با این تحولات همسو و هماهنگ کنید. 
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برای این منظور بهتر است هفته ای یک تا دو جلسه با تیم فروش تان دیدار داشته باشید 
دهید تجزیه و تحلیل و ابعاد مختلف تحولات بازار و اقداماتی که باید در این جهت انجام 

 .کنید

اگر مشتری هایتان کمتر می شوند یا خرید کمتری انجام می دهند، این یک زنگ خطر برای 
شماست! باید در اسرع وقت نسبت به عیب یابیِ محصولات یا فرآیند فروش تان اقدام 

دست  کنید و نقاط ضعف و اشکالات آن را برطرف کنید. سهل انگاری در این زمینه، به از
دادن بخش عمده ای از مشتریان تان و در نتیجه افت شدید سود و درآمد کسب و کارتان 

منجر خواهد شد . 

بدون شناخت از نیازها و علایق مشتریان تان، نه در عرصهء بازاریابی و نه در عرصهء 
تبلیغات، راه به جایی نخواهید برد. ارتباطات خود را با مشتریان تان گسترش دهید و 
استحکام ببخشید و با شناخت بیشتر از آنها و نیازهایشان، امکان فروش و سود بالاتر را 

 .فراهم کنید

همواره توجه داشته باشید که سرمایه گذاری با هزینه کردن متفاوت است. برای دستیابی به 
ن ها آ سود بیشتر، سنجیده و حرفه ای سرمایه گذاری کنید و با شناسایی هزینه های بی نتیجه،

 .را حذف یا در جهت سودآوریِ بیشتر هدایت کنید

ع محصول و کسب و کار شما  بدون فراگیری شیوه های نوین تبلیغاتی که متناسب با نو
باشند، دست به تبلیغات نزنید! تبلیغات، بدون بکارگیری راهکارهای حرفه ای، محکوم به 

 .شکست خواهد بود

شتریان بالقوهء خود را به صورت یک بانک اطلاعاتی منظم و و م اطلاعات مشتریان احتمالی
سازماندهی شده درآورید و برای جذب و ترغیب هر یک به خرید قطعی، برنامه ای دقیق و 

هدفمند طراحی کنید. عملکرد پراکنده و سنجیده، سوددهی چندانی برایتان نخواهد داشت . 
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را بر اساس شرایط فروش به روز کنید فرمول پرداخت حقوق و پورسانت تیم فروش تان 
تا تیم فروشتان انگیزهء بیشتری برای فروش بالاتر پیدا کند. در صورتی که با تیم فروش 

 .تان هماهنگ باشید، در بلندمدت، فروش سودآورتری را تجربه خواهید کرد

برای هر روز، هر هفته و هر ماه از فرآیند فروش تان هدف مشخصی را تعیین و آن را با 
عدد بطور دقیق مشخص کنید و تمام تمهیدات و مقدمات لازم را برای تحقق این اهداف 

سنجید و فراهم کنید. فروش هدفمند، فروشی سرشار از سود و بهره وری خواهد بودب . 

خودتان و گروه تان را همواره از لحاظ دانش نوینِ فروش و به ویژه روانشناسی فروش به 
روز کنید و به ابزارهای مختلف فروش حرفه ای مجهز کنید . 

رایی مورد نظرتان نزدیک تر شوند، دغدغه اگر می خواهید تیم فروش تان به بازدهی و کا
های مالیِ آنها را برطرف کنید و به شکلی برنامه ریزی کنید که آن ها با حوصله و به دور از 

استرس و در شرایط مطلوب بتوانند فروش داشته باشند . 

ه آنها بشما تنها نیستید! بسیاری از رقیبان شما سعی دارند با استفاده از نقاط ضعفی که شما 
بی توجه هستید، گوی سبقت را از شما بربایند. رقیبان خود را بشناسید! با نقاط قوت و 
ضعف خودتان هم روبرو شوید، آنها را بپذیرید و در جهت تقویت نقاط قوت و برطرف 
نمودن نقاط ضعفِ خود بکوشید. در مقابل، با شناسایی نقاط ضعف حریف میتوانید بهتر از 

قوت خود برای پیروزی و موفقیت استفاده کنیدهمیشه از نقاط  . 

حتماً برای کارمندان فروش، کارشناسان فروش، مدیران فروش و تمام کارکنانی که به هر 

نقش دارند، پرداختِ بیشتر به صورت پِلکانی را در نظر بگیرید. به  نحو در فرآیند فروش
آن ها بطور دقیق بگویید که در مقابلِ چه مقدار فروش، چه مقدار درآمد خواهند داشت. در 

ع مورد اعداد و ارقام حجمِ فروش و میزانِ درآمد، به تیم  فروش تان بطور شفاف اطلا
رسانی کنید. این اقدامات در بلندمدت میتوانند نقش تعیین کننده ای در بهبود عملکرد 

پرسنل و افزایش فروش داشته باشد . 
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مراقب باشید خودتان و تیم فروشتان درگیر مسائل حاشیه ای نشوید! تمرکز روی اهدافی 
، رمز موفقیت شما در دستیابی به سود کلان و که برای فروشتان ترسیم و تعیین کرده اید

 .ایده آل است

با استفاده از هدایا و اشانتیون های تشویق کننده و جذاب، انگیزهء خرید بیشتر را در 
مشتریان فعلی تان ایجاد کنید. البته مراقب باشید که این روش، جایگزین کیفیت 

با بهترین جوایز و اشانتیون ها هم محصولاتتان نشود، زیرا محصولات بی کیفیت، حتی 
فروش قابل توجهی نخواهند داشت . 

چنانچه مدت هاست از شیوه ها و تکنیکهای فروش قدیمی استفاده می کنید و از حجم 
خ و ناکارآمد را شناسایی کنید و کنار  فروشتان راضی نیستید، در اسرع وقت روش های منسو

وضعیت بازار را جایگزین کنید بگذارید و روش های اصولی و مناسب با . 

در دسترس باشید! یکی از اشتباهات بسیاری از مدیران فروش این است که تصور میکنند 
باید کمیاب و دور از دسترس باشند تا نزد مشتری ارزش و اعتبار کسب کنند. برعکس! 

 یت مناسبمشتریان نیاز به تأمین کننده ای دارند که در دسترس بوده و در وقت و موقع
بتواند نیازهای آنها را تأمین کند و محصولاتش را در حداقل زمان ممکن با بهترین کیفیت 

 .در اختیارشان قرار دهد

کار مشتری را راه بیندازید! موانع درون سازمانی مانند کاغذبازی و به اصطلاح دوره چرخاندنِ 
و بدبینانه در ذهن مشتری و بی مشتریان، نتیجه ای جز دل زدگی و شکل گیری افکار منفی 

اعتماد شدن او ندارد. امروزه، موفق کسی است که بهتر، سریعتر و مؤثرتر از دیگران 
 .خدمات رسانی کند

هر یک از نکات فوق، به ظاهر ساده، اما در عمل بسیار پیچیده و مستلزم برنامه ریزی و 
بر اساس نقاط قوت و نقاط مدیریت دقیق زمان، هزینه و نیروی انسانی است. بنابراین 

ضعف و متناسب با شرایط کسب و کارتان راهکارهای مناسبی را برگزینید و زیر نظر 
کارشناسان متخصص، آنها را تا مرحلهء نتیجه گیری قطعی پیش ببرید. امیدواریم همواره 
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رکت حفروشی بالا و سودمند را تجربه کنید و هر روز با دستاوردهایی جدید، در مسیر پیشرفت 
 کنید

 ده قانون افزایش فروش
ای طبق نظرسنجی اخیر انستیتوی گالوپ در زمینه صداقت و رفتار اخلاقی در میان کسبه حرفه

های فروش خودرو در قعر فهرست دنیای غرب، آشکار شد که فروشندگان بیمه و بنگاه
ن که ای دانستیداید؛ اما آیا میبندم که از شنیدن آن شوکه نشدهاعتماد قرار دارند. شرط می

تنها فروشندگان خودرو نیستند که در این زمینه شهرت بدی دارند؟ بیل یروکس از گروه 
درصد از مشتریان دیدی منفی نسبت به همه  ۵۸کند که چیزی بیش از بروکس برآورد می

هایی خلاف آن را به مردم ثابت کنید توانید با کسب مهارتفروشندگان دارند؛ اما شما می
تواند یکی از نید در مورد فرآیند فروش طور دیگری فکر کنند. درواقع فروش میو وادارشان ک

که شرط آندهید. البته بهکار انجام میعنوان صاحبترین وظایفی باشد که شما بهباارزش
ترفند را به کار ببندید ۰۱این  : 

زبان در کام گیرید و گوش دهید: ۰قانون شماره   

ع در دقایق اولیه ا ع فرآیند فروش مهم است. به یاد داشته باشید کهاین موضو ز هر نو : 

 خود خدمات مورد در. نکنید صحبت خود محصولات مورد در در مورد خودتان صحبت نکنید.
ع همه، از ترمهم و نکنید؛ صحبت  ستا بدیهی! نکنید محصول فروش برای سخنرانی به شرو

تان اسم خود را بگویید، مشتری بالقوه به خواهیدمی. کنید معرفی را خود خواهیدمی شما که
 خواهید بکنیدها را بیان کنید، اما کاری که نمیتان از ملاقات )تماس تلفنی( با آنهدف

دانید چیزی که ارائه تان است. هرچه باشد شما هنوز نمیحرافی در مورد محصول و خدمات
ت نداریددهید برای مشتری کاربردی دارد یا خیر، پس چیزی برای صحبمی . 

هابا سؤالات بفروشید نه با جواب: ۲قانون شماره   
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اهمیتی  اند شما برایشانبه یاد داشته باشید تا زمانی که افراد متوجه نشوند چقدر برایتان مهم
تان را کنار بگذارید و بر این تمرکز کنید که محصول یا خدمت« فروش»ندارید. تلاش برای 
کار باید کاملًا مجذوب مشتری خود شوید: باید تان چیست. برای ایندلیل خرید مشتری

ها )به تعداد خیلی زیاد( صادقانه و بدون هیچ قصد و هدف مخفی بپرسید. سال سؤالاتی
دی داشتم. زیاد طول نکشید تا بفهمم پیش در یک جشنواره موسیقی من وظیفه فروش سی

ها نبوده بلکه گذاشتن گوشی روی گوش هرکسی است که به غرفه دیوظیفه من فروش سی
آمدمن می . 

ها یک کنم به آنکردند من تلاش میر که مردم احساس میسرعت متوجه شدم هر بابه
شان بالاآمده و هر کاری که در توان داشتند سرعت دیوارهای دفاعیدی بفروشم بهسی
کردند که تا حد ممکن از من دور شوندمی . 

درنتیجه کارم این شد که به هرکسی که گوشی را به گوش خود گذاشت موسیقی جدیدی معرفی 
انجام نداده بودم ولی آن « فروختنی»آمد یا نه. هیچ آن را شنیدند یا خوششان می کنم. وقتی

فروشان جشنواره پول بیشتری درآوردمدیهفته از تمام سی . 

گاه بودم که بدانم دانستم اما بهموقع چیزی از فروش نمیآن قدر کافی از ذات انسان آ
شود! که ث ایجاد مقاومت میمقاومت در برابر فروش یک تضاد است: عمل فروش باع

کندما را به قانون بعدی هدایت می . 

ایدتظاهر کنید با مشتری خود به اولین ملاقات دوستانه رفته: ۳قانون شماره   

کنند سؤال کنید. اکنون استفاده میها در مورد خدمات محصولاتی که همکنجکاو شوید. از آن
زحد گران اکنند به حد کافی معتبر است؟ بیشه میاند؟ آیا چیزی که اکنون از آن استفادراضی

خواهند. به یاد داشته باشید که شما در ازحد کند است؟ بفهمید واقعاً چه چیزی میاست؟ بیش
ربط نپرسید. در عوض سؤالاتی حال تهیه یک نظرسنجی شخصی هستید پس سؤالات بی

تان هند. وقتی متوجه شوید مشتریدبپرسید که اطلاعاتی در موردنیاز واقعی مشتری به شما می
چه چیزی نیاز دارد و دست از متقاعد کردنش برای انجام کاری که ممکن است دوست 
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عنوان یک مشاور ارزشمند نگاه خواهند کرد و درنتیجه ها به شما بهنداشته باشد بردارید، آن
خواهان انجام معامله با شما خواهند شد . 

دکنید با مشتری صحبت کنیبا خانواده و دوستانتان صحبت میگونه که همان: ۴قانون شماره   

کننده و شعارهای تبلیغاتی وارد های بدشکل و کسلبا سخنرانی« فروش»وقت به حالت هیچ
کننده برای شده و صدای کند و کسلنشوید. الگوهای گفتاری مصنوعی، تن صدای اغراق

پذیرش نیستند. معمولی )و روش قابلای فهای حرفهامروز هرگز در محیط« القای فروش»
کنیدگونه که با دوستان و عزیزانتان صحبت میالبته مناسب( صحبت کنید، همان . 

گوید هم توجه کنیدتان نمیبه چیزی که مشتری: ۸قانون شماره   

طور است از آید؟ اگر اینزده است؟ آیا به نظر مضطرب و ناراحت میتان شتابمشتری
روز  توانیمیا الآن وقت مناسبی برای صحبت کردن است؟ اگر نیست میآ»ها بپرسید آن

ه خواهند بگویند هستند کقدر نگران چیزی که میبیشتر فروشندگان آن« دیگری دیدار کنیم.
کنند در این مکالمه انسان دیگری هم شرکت داردفراموش می . 

صه پاس  داده و ادامه دهیدطور خلااگر سؤالی از شما پرسیده شد آن را به: ۶قانون شماره   

ها به یاد داشته باشید که شما اهمیت ندارید بلکه این مهم است که شما برای آن
 .)مشتری( انتخاب درستی هستید یا نه

تنها بعدازاینکه نیازهای مشتری خود را ارزیابی کردید به چیزهایی که برای : ۷قانون شماره 
کنیدارائه دارید اشاره می  

ت چنان در حالکنم(! آنشناختم که با یک آدمک )مانکن( صحبت کرد )شوخی نمیکسی را می
. کشداش نفس هم نمیوار و خودکار خود گیرکرده بود که متوجه نشد مشتریسخنرانی عادت

سی که خواهید بگویید فکر کنید. به کای گیر نیفتید. قبل از اینکه به چیزی که میدر چنین تله
به او بگویید توجه کنید ها راخواهید آنمی . 
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از برگزاری یک سمینار سه ساعته در مورد محصول خودداری کنید: ۵قانون شماره   

تان ربطی ندارد خودداری کنید. چند مورد های مشتریاز پرحرفی درمورد چیزهایی که به حرف
 که به نظرتان برای موقعیت مشتری مناسب است انتخاب کنید و به او در موردش بگویید

 .()و اگر امکان دارد مزایا را از زبان خودش بازگو کنید

از مشتری بپرسید که آیا مانعی سر راه آنان برای برداشتن قدم منطقی : ۹قانون شماره 
 بعدی وجود دارد

قدم اول شما باید درک مناسبی از نیاز مشتری در ارتباط با محصول یا  ۵بعد از گذر از 
م بر این و باوجود برقرار کردن احساس اعتماد و صمیمیت تان داشته باشید. با علخدمات

دهید برداریداید که شکاف میان نیاز مشتری و چیزی که خودتان ارائه میشما آماده . 

مشتری خود را دعوت به انجام کار کنید: ۰۱قانون شماره   

ر زمین برد زیرا توپ را داز بین می را« کنندهتکنیک تمام»این قانون نیاز به هرگونه 
 دارد و تمام تمرکز راکننده فروش توپ را در زمین شما نگه میاید. یک تماممشتری انداخته

خواهید که مشتری به خواهید. نمیکند؛ اما شما این توجه را نمیحفظ میروی شما، فروشنده،
ید تیاد بیاورد که با یک فروشنده سروکار دارد. شما یک فروشنده نیستید. شما یک انسان هس

ع دهد. اگر بتوانید مشتریکه یک محصول یا خدمات خاصی ارائه می تان را متوجه این موضو
شدن به یک فروشنده عالی قرار داریددرستی درراه تبدیلکنید به . 

 نکته برای فروش زیاد ۷
کار خود را در محیط کار تبلیغ کنیدوکسب  

رونی شرکت، نام و زمینه کار شرکت را بنویسید. با رستوران بزرگی در تهران کار بر دیوار بی
توجهی نداشت. بسیاری از کردم. این رستوران در نمای بیرونی هیچ تابلوی قابلمی

دانستند که در آنجا رستورانی وجود دارد. این رستوران کردند نمیافرادی که از آنجا عبور می
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گی از نمای داخلی رستوران را بر دیوار بیرونی نصب کرد، تعداد هنگامی که تابلوی بزر
مراجعین به رستوران بیشتر شدند . 

روزی های عمومی محل کار، تبلیغی شبانهکار شما در محیطوگونه نوشته یا علامتی از کسبهر
ید. تکار شما آشنا سازد، حتی زمانی که تعطیل هسوتواند دیگران را با کسبخواهد بود و می

توانید بر زنگ درب ورودی علاوه بر ای بزرگ را ندارید، میاگر امکان نصب تابلو یا نوشته
نام شرکت، زمینه کاری خود را هم بنویسید. البته برای نصب تابلوهای بزرگ شاید نیاز به 

 هاتوانید روزای استفاده کنید. حتی میها و طراحی مناسب و حرفهدریافت مجوز باشد. از رنگ
و ساعات فعالیت شرکت را بنویسید . 

کار بر اتومبیل شرکتونوشتن پیام کسب  

وز به ها در رکنند. اتومبیلکارها از اتومبیل برای انجام کارها استفاده میوبسیاری از کسب
د به تبلیغات توانیکنند. با تبلیغ کارتان بر اتومبیل شرکت، میهای مختلفی مراجعه میمکان

خصی خود کار را بر اتومبیل شتوانید اینکارتان اتومبیلی ندارد میوالبته اگر کسب بپردازید.
 .انجام دهید

باشند  شده برای تبلیغات متحرک باید بسیار سادهالبته توجه داشته باشید که مطالب استفاده
تان در زمانی کوتاه، و با حداقل کلمات نوشته شوند. با رعایت این نکته انتقال پیام

پذیر خواهد بودامکان . 

 دهندها غذا را تحویل میفودها و فستهایی که از طرف رستوراناید که پیکحتما توجه کرده
نویسندبا حروف بزرگ شماره تلفن رستوران را روی موتور یا اتومبیل می . 

 تبدیل فاکتور به ابزاری برای فروش

د. شوکنند که به جاهای مختلف ارسال میها روزانه فاکتورهایی صادر میبسیاری از شرکت
را رسند. اخیکننده آن میشوند تا به دست پرداختدست میبهفاکتورها معمولا بارها دست

سایتم کند را در وبهای معروفی که دوره های مدیریتی برگزار میتبلیغ یکی از شرکت
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شد که شامل تور را فرستادم، این فاکتور باید توسط چندین نفر تایید میگذاشتم. سپس فاک
گهی که یکی از مدرسان بود، مسئول امور مالی و سپس فردی که فرد سفارش دهنده آ

ع فرصت خوبی را فراهم میها را صادر میچک کند تا به چندین نفر کرد بودند. این موضو
معرفی شوید . 

اناتی که ها و امککار شما آشنا باشند ولی به تمامی تواناییوالبته شاید این افراد با کسب
کنید واقف نباشند. مثلا ما برای محصولات آموزشی مشتریان زیادی داریم و ارائه می

ع های آموزشی حضوری برگزار میهمچنین کارگاه کنیم ولی بسیاری از مشتریان ما این موضو
توانید توانید خدمات و محصولات جدید را معرفی کنید. حتی مید. پس با فاکتور میداننرا نمی

 ها تغییری کرده است یا گاهی فروشاخبار کارتان را در فاکتور منعکس کنید. مثلا اگر قیمت
کنید این موارد را در فاکتور منعکس کنیدالعاده برگزار میفوق . 

ی انجام داد این بود که با هر فاکتور، یکی از اعضای های کامپیوترابتکاری که یکی از شرکت
کار در مشتری کرد. اینکرد و حتی عکس او را در پایین فاکتور چاپ میشرکت را معرفی می

کند و در مراجعات بعدی مشتری احساس نزدیکی بیشتری با احساس خوبی را ایجاد می
کندکارکنان می . 

تبدیل  بخشای لذتفاکتور برای مشتری به تجربهتوانید کاری کنید که دریافت حتی می
شود. مثلا همراه فاکتور مطالب خواندنی و آموزشی کوتاهی را بفرستید تا مشتری از آنها 

 .استفاده کند

اگر امکانات بیشتری در اختیار دارید از فاکتورهای رنگی استفاده کنید تا تاثیر بهتری از شما 
اند و تنها چیزهایی ران ما هیچگاه به محل کارمان مراجعه نکردهجای بگذارد. بسیاری از خریدابه

بینند محصولات و فاکتورهای ما استکارمان میوکه از کسب . 

 سیستم انتظار تلفنی را به درآمد تبدیل کنید
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کنید و های پاسخگوی تلفنی استفاده میمشتریان از منتظر ماندن متنفرند. اگر از سیستم
حظاتی منتظر بمانند تا بتوانند با شخص موردنظر صحبت کنند، از این فرصت مشتریان باید ل

جای پخش موسیقی به معرفی محصولات و خدمات شرکت استفاده کنید. در لحظات انتظار به
 توانید ذهنیت خوبی را دراید با اینکار میتازگی آغاز کردهکار خود را بهوبپردازید. اگر کسب
مشتری احساس خواهد کرد که با شرکت بزرگی تماس گرفته استمشتری ایجاد کنید و  . 

توانید جای آنکه بگویید لطفا پیام خود را بگذارید میهایی که شرکت تعطیل است بهدر زمان
به معرفی شرکت پرداخته سپس از مشتری بخواهید پیام بگذارد . 

جای د. بهمشغله هستنر پریاد داشته باشید که مشتریان بسیادر تهیه پیام مناسب همواره به
گاه است، مستقیما به خدمات و محصولات  گفتن مقدمه و یا مطالبی که مشتری از آن آ

فهم نگه دارید. مشتریان هیچگاه فرصت ندارند تا بپردازید. پیام را تا حد ممکن کوتاه و قابل
توانید یم متر شدن پیادقیقه به توضیحات ضبط شده شما گوش کنند. برای دلنشین ۰۱مثلا 

آنرا با موسیقی ملایمی همراه سازید . 

توانید از قیمت پاسخگوی تلفنی را ندارید میهای گراناگر توانایی تهیه دستگاه 
اند استفاده کنید. کافی است کامپیوتر شما به مودم افزارهایی که برای اینکار تهیه شدهنرم

ر تلفنی کنیدرا تبدیل به سیستم پاسخگوی خودکامجهز باشد تا آن . 

ز اینترنت استفاده کنیدا  

نظیری در اختیار شما قرار اینترنت ابزاری جدید برای بازاریابان است که امکانات بی
ع جدیدی از تبلیغات است که بسیاری از صاحبان کسبمی کار ودهد. تبلیغات اینترنتی نو

ر گونه اطلاعاتی داست که هر ای عظیماند. اینترنت مانند کتابخانهنبردهبه اهمیت آن پی
شود. تنها باید بتوان آنرا پیدا کرد. راز موفقیت در اینترنت آن است که آن یافت می

راحتی ما را پیدا کنندبتوانیم کاری کنیم که دیگران به . 
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طور کلی دو راه برای تبلیغ در اینترنت دارید. راه اول آن است که خودتان یک به
و مشتریان با جستجو شما را بیابند و از خدمات و محصولات شما سایت داشته باشید وب

ای شود و با صرف هزینهتر میسایت هر روز ارزانتر و آساناستفاده کنند. ساخت وب
ای املا حرفهسایتی کسایتی مناسب داشته باشید. البته برای داشتن وبتوانید وباندک می

ای در حدود یک تا چند میلیون تومان هزینه باید… با امکاناتی مانند فروش آنلاین و 
کارتان با چند صفحه متن و چند عکس وبپردازید. ولی اگر هدف شما صرفا معرفی کسب

انجام استباشد، این کار با مبلغ بسیار کمتری قابل . 

سایت به تبلیغات اینترنتی بپردازید. مثلا در راه دوم آن است که بدون داشتن وب
ریافت کنندگان بخواهید برای دننده در زمینه کاری شما تبلیغ کنید و از بازدیدبیهای پرسایت

 .اطلاعات بیشتر با شما تماس تلفنی بگیرند

های رسمیاستفاده از لباس  

گذارند اند احترام بیشتری میبسیار جالب است که مردم به افرادی که لباس رسمی پوشیده
اپیما خواهید با هورنده و مهمی هستند. تصور کنید که میگیکنند افراد تصمیمزیرا احساس می

شما دست مسافرت کنید. اگر ببینید خلبان یک تیشرت معمولی پوشیده است چه احساسی به
دهد؟ آیا اطمینان مسافران کمتر نخواهد شد؟می  

اگر شما و کارکنان با لباس مناسب در محل کار ظاهر نشوید شاید باعث تاثیر نامناسب بر 
خشی از عنوان برا بهتوان آنهزینه است، ولی میدیگران شود. البته تهیه یونیفرم معمولا پر

ع توانید یونیفرم تهیه کنید، حداقل مینظر گرفت. البته اگر نمیبودجه بازاریابی در توانید نو
خاصی از لباس با رنگی مشخص بپوشید. مثلا تمامی کارکنان پیراهن سفید با شلوار مشکی 

ی توانند از این روش استفاده کنند. مشتریان وقتکارهای بسیار کوچک میوپوشند. حتی کسبب
د، شویهایی مناسب و یکدست در محل کار ظاهر میشما و کارکنان را ببینند که با لباس

 .احساس آرامش و امنیت خواهند کرد
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ظاهر و لباس عجیب  کنید وشاید برای شما هم پیش آمده باشد که به فروشگاهی مراجعه می
شود که احساس راحتی نکنید و حتی از خرید منصرف شویدو غریب فروشنده باعث می . 

بندی محصولات بهترین استفاده را ببریداز بسته  

کنند. بندی خاصی ارائه میکارها محصولات خود را در جعبه یا بستهوبسیاری از کسب
بندی این ا حتی جعبه چوبی گرانقیمت خاص. بستهبندی شاید یک کیسه معمولی باشد و یبسته

تان را به دیگران معرفی کنید. وقتی مشتری محصولی کند تا شغلنظیر را فراهم میامکان بی
ه بندی خاصی استفاددهد. اگر از جعبه یا بستهخرد معمولا آنرا به دیگران نیز نشان میرا می
یکی یشتر درنظر نگیرید؟ حتی اگر از کیسه پلاستکنید چرا آنرا بعنوان فرصتی برای فروش بمی

کار و ساعات کاری و شماره تلفن و وتوانید روی آن نام و لوگوی کسبکنید میاستفاده می
 حتی محصولات و خدمات را بر آن چاپ کنید

ت. بندی تمامی محصولات اسایده پرسود دیگر گذاشتن کاغذ معرفی محصولات دیگر در بسته
شما خرید کرد به احتمال زیاد مجددا خرید خواهد کرد و حتی شاید شما را به  اگر فردی از

 .دوستان خود توصیه کند

خوبی از این روش استفاده کرده و همراه هر کتاب، فهرستی از توانند بهها میفروشیکتاب
های حراجی را ضمیمه کنندکتابهای پرفروش ماه و کتاب . 

های خود نقشه کاملی از شهر توکیو را چاپ کرده است و فروشگاهی بزرگ در ژاپن بر کیسه
ود کار خودر نقشه، محل فروشگاه خود را مشخص کرده است و به این طریق به تبلیغ کسب

...پردازدمی  
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 بسیار بسیار سپاسگذارم که وقت گذاشتی و این کتاب رو خوندی
 امید وارم بهره کافی ازش برده باشی

در پایان لازم میدونم تا یه بار دیگه یاد اوری کنم که در صورت تمایل به 
دریافت کتاب " چگونه مغناطیس ثروت شوم؟ " میتونی از لینک زیر 

یاستفاده کن  
 
 

 دریافت رایگان کتاب
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  دیکن شارژ را خود زهیانگ  روز هر لیکارن تلگرام کانال در   
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