
  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  
 

 

 

شک تمام مشتریان اما بی ؛آن را کتمان کرد و یا نادیده گرفت تواننمیرکود در بازار یک اتفاق علنی است و 

 .دهندمیو درصدی از آنان همچنان به خرید خود ادامه  اندبرنداشتهدست از خرید 

اما اگر ما بتوانیم سهم  ه است،شد ترکوچکسهم ما از این درصد از مشتریان چقدر است؟ درست است که کیک 

 .توانیم به سود مورد نظر دست پیدا کنیمباز هم می ،از این کیک کوچک شده را از آن خود کنیم تریبزرگ

انی که درصدی از مشتریالکترونیکی به آن اشاره شده است،  که در این کتاب هاییشیوهکارگیری ببا  کافی است

 را به سوی خود جذب کنید. کنندمیبه رقبای شما مراجعه 

بازاریابی و فروش معتقدند در دوران رکود توجه به عواملی مثل بازاریابی و فروش و نوآوری، بسیار  کارشناسان

ان در ایر وکارکسبانحصاری بوده است و اکثر  کاملاًت است. بازار ایران در گذشته یک بازار حیاتی و حائز اهمی

چ و بدون هی راحتیبهو بدون داشتن سیستم بازاریابی و فروش، بدون توجه به برندسازی و نوآوری،  راحتیبه

تا  کردمیو این مشتری بود که باید نظر تولید کننده و فروشنده را جلب  فروشندمیدردسری محصول خود را 

اما بازار ایران در شرایط فعلی به یک بازاری نیمه رقابتی تبدیل شده است و در  ؛بتواند به کالا دست پیدا کند

 2ند ماند که به باقی خواه هاییشرکترقابتی تبدیل خواهد شد. در بازار رقابتی فقط  کاملاً یآینده به بازار

عمل کنند. پس برای اینکه به جمع  ترایحرفهمقوله  2و برندینگ اهمیت داده و در این  مقوله بازاریابی و فروش

خود قدم بردارید. چرا که هنوز هم روزگار خوش  وکارکسببرای آینده  الآنورشکستگان نپیوندید از همین 

واهد شد. حتی اگر امروز فروش خوبی دارید، باز هم توصیه خ ترسختاست و این شرایط در آینده  وکارکسب

 هاشرکتشما هم  قطعاً فرداست.  هایموفقیتدشمن  ،امروز هایموفقیتدر این راه قدم بردارید چرا که  کنممی

 و یا اندشدهو امروز یا ورشکسته  اندداشته ایالعادهفوقکه زمانی فروش  شناسیدمیزیادی را  هایفروشگاهو 

 از خود دارند. تریقویرقبای بسیار 

متمرکز به بازسازی  طوربه تواننمیالبته ما نیز با شما موافقیم و وقتی در شرایط سخت فعلی قرار دارید، 

ی فعلرکود این کار نیازمند خروج از شرایط  پرداخت و یا برای برندسازی، وقت و هزینه صرف کرد و  وکارکسب

است، برای همین سعی شده در این کتاب الکتریکی راهکارهایی به شما ارائه گردد تا شما با استفاده از این 

 اقدام ایحرفه وکارکسبراهکارها از شرایط فروش فعلی خارج شوید و بعد با خیال راحت نسبت به ساخت یک 

 نمایید.

به دنبال یک فرمول جادویی برای پیشرفت فروش خود این کتاب الکترونیکی را جدی بگیرید و  کنممیتوصیه 

 هیچ فرمول جادویی برای افزایش فروش و تحول در کسب و کار شما وجود ندارد. پس منتظر معجزه  نباشید. 



  
 

 

 

توانید تحولی در فروش خود ایجاد  یاجرایی شما م کاملاًمطمعنا با توجه به این راهکارهای ساده و نباشید. 

 د.را انجام دهی ایحرفه ریزیبرنامهوقت، انرژی و انگیزه کافی داشته باشید و  هاآنبرای انجام  کافی استکنید. 

 

 .رجوع کنید غیرفعالبه مشتریان   .1

برابر هزینه حفظ مشتریان فعلی است.  01تا  5تحقیقات نشان داده است که هزینه جذب یک مشتری جدید 

و به جذب رضایت مشتری تازه وارد  شودنمیاهمیت زیادی داده در ایران به حفظ مشتریان کنونی  متأسفانه

. در روش دمبلی مشتریان راضی و قدیمی شودمی. به این روش، روش دمبلی گفته شودمیاهمیت بیشتری داده 

خدمات  زنیچانهو مشتریان جدید و اهل  کنندمیو قیمت بالاتری پرداخت  کنندمیخدمات کمتر دریافت 

ها وکارکسبی است. همه وکارکسب. این کار یک کار مهلک برای هر کنندمیبیشتری دریافت بیشتر و قیمت 

تم سبه اسناد، فاکتورها، سی الآن. از همین اندنزدهسر  وکارکسببه آن  هاستمدتمشتریانی دارند که 

 مدت طولانیحسابداری، فروشندگان و حتی دفترچه تلفن خود مراجعه کنید و ببینید کدامیک از مشتریان 

، برنامه روزانه تنظیم کنید و هاآن. برای تماس با اندداشتها ارتباطی با شما نیو  اندنکردهاست که از شما خرید 

را به خرید مجدد دعوت کنید. سعی کنید یک پیشنهاد عالی برای آنان در نظر بگیرید تا بواسطه این  هاآن

 رای ترک رقیب شما و خرید مجدد از شما ترغیب شوند.، بکنندمیاگر با رقیب شما همکاری  پیشنهاد

کرد، سعی کنید از او بخواهید کسانی را که ممکن است به  نیازیبیاگر با مشتری ارتباط برقرار کردید و اعلام 

 کالای شما نیاز داشته باشند را به شما معرفی کنند. منتظر نمانید، انجامش دهید.

 

 بیش فروشی به مشتریان فعلی . 2

 به فروختن یک کالا بسنده نکنید! کندمیزمانی که یک مشتری جدید از شما خرید 

 هنددمیجالب است بدانید تحقیقات نشان داده مشتریان جدید همیشه در انتخاب اولین کالا دقت زیادی انجام 

که به فروشنده اعتماد کردند و تصمیم به خرید گرفتند، پیشنهادات زمانی  اما .کنندمیو دیر به فروشنده اعتماد 

 سعی  نبنابرای .خرندمیو آن پیشنهاد را  کنندمیو انتخاب  تأیید ترسریعرا بسیار  شودمیداده  هاآنبعدی که به 

 



  
 

 

 

 مهم در این نکته کنید از این مزیت عالی استفاده کنید و فروش خود را با استفاده از این روش افزایش دهید.

روش این است که قبل از اینکه مشتری نسبت به نهایی کردن خرید اول خود اقدام نکرده است به او پیشنهاد 

کالا را بخرد و خرید خود را قطعی کند سپس شما وارد مرحله بیش  یک در حقیقت صبر کنید،جدید ندهید 

 بدهید. بعدی خود رافروشی شوید و به او پیشنهادات 

 

 .از مشتریان فعلی مشتری بگیرید. 3

فقط درصد کمی از افرادی که تبلیغ ما را  کنیممیزمانی که تبلیغ  حال است. برهزینهتبلیغ کردن فعالیتی 

شی تبلیغ کردن خوب است ولی اگر رو بنابراین ممکن است به کالای ما نیاز داشته باشند. شنوندمییا  بینندمی

برای دست یافتن به کسانی که به محصول ما نیاز دارند وجود داشته باشد همه ما ترجیح  مؤثرترو  ترهزینهکم

 این روش چیست؟ حالا از آن روش استفاده کنیم. دهیممی

خرید خود را اینکه  از پس ،کندمیو از شما خرید  کندمیمراجعه  زمانی که یک مشتری برای خرید از شما

قصد خروج از فروشگاه  و مشتریردید در زمانی که فرآیند فروش خاتمه یافت به او بیش فروشی کانجام داد، و 

را پر کند. از او بخواهید نام و شماره تلفن پنج نفر  آنشما لیست معرفی مشتریان را به او بدهید تا ، شما را دارد

 به این لیست بنویسد.و یا همکارانی که ممکن است به محصول شما نیاز داشته باشند را در  آشنایان از دوستان،

تا  ایدگرفتهمشتری بگویید اگر هرکدام از این افراد از شما خرید کنند برای او نیز هدیه و یا پاداشی در نظر 

وسط ت اجازه بگیرید که وقتی با افراد معرفی شده مشتری از سپس ه پر کردن این لیست ترغیب شود.نسبت ب

و بگویید چه کسی اورا معرفی  را نیز ببرید شنام کنیدمیو یا به آنان پیامی ارسال  گیریدمیتماس  خودش

به  رتراحتخواهد بود چرا که فرد معرفی شده بسیار  تأثیرگذارترمشتری رضایت بدهد بسیار  اگر .کرده است

 نههزیکمروش  این ید برد.نیز بهره خواه دهانبهدهانتبلیغ  تأثیراز  و ،معرفی کننده اعتماد خواهد کرد تا شما

به افرادی که به محصول شما نیاز دارند  راحتیبه اولاًدیگر است چرا که  هایروشاز بسیاری از  مؤثرتراما بسیار 

 استفاده خواهید کرد. دهانبهدهاناز تبلیغ  ثالثاًبرای شما ندارد و  ایهزینههیچ  ثانیاًدست پیدا خواهید کرد، 

 

 

 



  
 

 

 

 .مشتریان قبلی بیش فروشی کنید به .4

از شما  لاًقببهانه سنجش رضایت مشتریان با مشتریانی که  به مشتریان قطع نکنید. ارتباط خود را با وقتهیچ

حصولات سایر م تماس بگیرید و از آنان رضایت سنجی کنید. پس از اینکه رضایتشان را سنجیدید اندکردهخرید 

 را به خرید محصولات جدید دعوت کنید. اهآنرا به آنان معرفی کنید و 

 

 .جایگزین استفاده کنید هایروشتخفیف نقدی از  جایبه. 5

هزار تومان از  511یعنی  دهیدمیتومان تخفیف  هزار 511تخفیف نقدی بدترین نوع تخفیف است چرا که اگر 

تخفیف نقدی تخفیف کالایی بدهید. با این کار شما کالای بیشتری  جایبهاست  بهتر کف شما رفته است.

چرا که در تخفیف کالایی بخشی از  شویدمینسبت به تخفیف نقدی متحمل همچنین زیان کمتری  ایدفروخته

 .ایدنکردهقیمت کالای دوم را سود آن کالا تشکیل داده است و شما برای آن پولی پرداخت 

ه تخفیف نقدی ب جایبهوش دیگری استفاده کنید و خدمات رایگان و یا مشاوره رایگان را از ر توانیدمیهمچنین 

 مشتری پیشنهاد دهید.

ین است ا کندمی، مشتریان شما را وفادار شودمیمنجر به فروش بیشتر  بر اینکهروش دیگر زیبا و عالی که علاوه 

 011اگر  هاینکمبلغ تخفیفش اعتبار خرید بدهید یعنی  اندازهبهکه به مشتری تخفیف نقدی ندهید بلکه به او 

این مبلغ را از حسابش کم نکنید بلکه به او کارتی بدهید و بگویید او پیش  شودمیتخفیف شامل او  تومان هزار

 این مبلغ کالای رایگان بخرد. اندازهبه تواندمیهزار تومان اعتبار دارد و در خرید بعدی  011 شما

از ما خرید  دفعه بعد نیز شودمیاشاره شد این روش چند مزیت دارد اول اینکه مشتری ترغیب که  طورهمان

شتری در م ثالثاًو  ایدفروختهتخفیف نقدی به او کالا  جایبه ثانیاًکند پس در راستای وفادار کردن مشتری است، 

 .خرید بعدی خود ممکن است خرید بسیار بیشتری از مبلغ اعتبارش داشته باشد

 

 

 



  
 

 

 

 مشارکت انتفاعی. 6

 چه به و دارند نیاز دیگری محصولات چه به شما محصولات خرید زمان در شما مشتریان کنید بررسی

 زیاد احتمال به است، دکوراسیون شما فعالیت اگر مثال عنوانبه .کنندمی مراجعه دیگری هایوکارکسب

 تمشارک وکارها کسب این با است بهتر .کرد خواهند اقدام نیز پرده ،مبل ،کاشی خرید برای شما هدف مشتریان

 باشید. داشته

شامل تخفیف خرید  ایهدیهمثال کارت  عنوانبهبهتر است در اجرای این کار کمی ظرافت به خرج دهید 

این کارت هدیه را به  هاآن تا مشارکت کنید بدهید. هاآنکه قصد دارید با  وکارهاییکسبطراحی کنید و به 

راضی است و به خاطر خرید خوب خود  وکارکسبمشتری آن هم با اینکار مشتریان خوب خود هدیه کنند. 

راضی است چرا که هم به مشتری خوبش  کنیدمیی که با آن مشارکت وکارکسبو هم  گیردمی ایهدیه

. برای شما نیز عالی است چرا کندمیدریافت  داده است و هم از طریق معرفی مشتری به شما پورسانتی ایهدیه

که از مشتریان  کندمیبه شما مراجعه  نیز مشتریمشتری جدیدی برای شما در بر خواهد داشت و  مطمئناًکه 

 است و ریسک کمتری دارد. وکارکسبخوب آن 

 هدایت کنید. بهتر است این کار دوطرفه باشد و شما نیز مشتریان خوب خود را به سمت شرکای انتفاعی 

 

 همکاری با رقبا. 7

 با متناسب شما کالاهای بیشتر ندارید. کالا مشتریان انواع همه برای اینکه یا و ندارید را کالاها همه شما مسلماً

 و دهیدنمی خدمات مشتریان از بخشی به قتیحق در .دیاگرفته نظر در خود برای که است بازار از خاصی بخش

 برای اتفاق این کنید.می در را کنندمی مراجعه شما به که مشتریان از ایدسته یعنی ؛فروشیدنمی کالا آنان به

 .افتدمی هم شما رقبای

 

 

 



  
 

 

 

 

 نانآ برای شما محصول که کسانی یعنی دارند، را مشتریان از دسته این با متناسب محصولات که رقیبانی با

 را تنیس مناسب برایشان شما محصول و کنندمی مراجعه شما به که مشتریانی و کنید همکاری نیست، مناسب

 یکالا متقاضی کننده مراجعه انمشتری بخواهید نیز آنان از یعنی ؛بالعکس همچنین و کنید معرفی آنان به

 .کنند معرفی شما به را ندارند خودشان که خاصی

 کافی زهانگی تا دیریبگ نظر در کننده معرفی پورسانت عنوانبه را شده معرفی مشتری به فروش، مبلغ از درصدی

 شود ایجاد بعدی مشتریان معرفی برای

 کالاهای که دهید انجام رقیبانی با را اینکار فروشیدمی قیمت گران و لوکس کالاهای شما اگر مثال عنوانبه

 دارند قیمتارزان و معمولی

 

 محتوا تولید کنید. 8

 ار آنان ذهن است ممکن سؤالی چه باشند؟ داشته شما کالای خرید از قبل باید را اطلاعاتی چه شما مشتریان

 زمان در مشتریان اکثر که اشتباهاتی چیست؟ محصول خرید زمان در آنان اصلی دغدغه باشد؟ کرده مشغول

 چیست؟ شوندمی مرتکب شما محصول خرید

 

 اب دهید. پاسخ بالا سؤالات از تعدادی به آن در و کنید چاپ جذاب عنوان با محتوایی برگه یک تبلیغ، جایبه

 ماش خود ناخودآگاه و بیندمی متخصص خود کار در را شما و کندمی اعتماد شما کالای و شما به مشتری اینکار

 ؛کنیدمی رعایت را محتوایی برگ در شده ذکر نکات تمام که پنداردمی کالایی را شما کالای و

 

 شما فروشگاه از که مشتریانی به و دهید قرار را خود تماس اطلاعات و لوگو محتوایی برگه این از ایگوشه در

 می همچنین  .کنید پخش هدف مشتریان بین یا و دارند نیاز شما محصول به که افرادی یا و کنندمی بازدید

 کنید. منتشر خود وبسایت یا و اجتماعی های رسانه در توانید

 

 .اجتماعی حضور قوی داشته باشید هایرسانهدر . 9

 چقدر باید هزینه پرداخت کنید تا یک نفر با شما آشنا شود؟

 



  
 

 

 

نیز از این فرصت عالی  شما اجتماعی هستند، هایرسانهایران یکی از کشورهایی است که مردم آن به شدت اهل 

خاص خود را دارد اما توصیه  هایتکنیکاجتماعی  هایرسانهبازاریابی از طریق  استفاده کنید. هزینهکمو 

 تلگرام و اینستاگرام حضور فعال داشته باشید. هایرسانهدر حالا حاضر در  کنممی

در تلگرام محتوای تولید شده خود را قرار دهید و از مشتریان خود دعوت کنید تا به کانال شما مراجعه کنند و 

 هایکانالمختلف نیز آدرس کانال تلگرام خود را نشر کنید و لینک آن را در  هایکانالرا ببینند. در آن مطلب 

 هانآمشارکت انجام دهید، یعنی شما نیز تبلیغ  صورتبهشرکای انتفاعی قرار دهید و این کار را نیز  همکاران و

دیگر مثل پیامک برای دعوت مشتریان به کانالتان استفاده  هایرسانهرا در کانال خود قرار دهید، همچنین از 

الای و پس از چند محتوا یک تبلیغ از کئه دهید محتوا ارا مثلاً تبلیغاتی نباشد. صرفاًاست کانال شما  بهتر کنید.

 پیشنهاد عالی به مشتری بدهید، پیشنهاد رد نشدنی. یک خود بگذارید.

چند تصویر از محصولات خود قرار دهید و پس از آن شروع به فالو کردن  و در اینستاگرام نیز چند محتوا

شوید و افرادی با شما آشنا شوند که به شما و های مرتبط و فالورهای آنان کنید تا به این طریق دیده پیج

 محصولاتتان نیاز دارند.

 

 .رایگان برای تبلیغات استفاده کنید هایسایتوبز ا. 11

ایت س، آگهی و ، نیاز روزایستگاه ،شیپور ،دیوار تبلیغاتی رایگان مثل: هایسایتوبخود را در  وکارکسباطلاعات 

اینکه  ترمهمبانک اصناف قرار دهید. دقت کنید اطلاعات کامل تماس را در اختیار مخاطب قرار دهید و از همه 

را نیز اعلام کنید و همچنین عاملی انگیزشی مثل  خود نسبت به سایر رقبا هایمزیت حتماًدر معرفی خود 

 تخفیف برای ترغیب افراد در نظر بگیرید.

 

 .ص و اعجاب انگیز به مشتری بدهیدیک پیشنهاد خا. 11

اما نقدینگی کم و نگرانی ناشی از عدم توانایی در در زمان رکود اکثریت مشتریان تمایل به خرید دارند  اساساً

 ارزش کالای گران قیمت و لوکس خود را پایین  گاههیچزمان رکود  در .داردمیرا از خرید باز  آنان پرداخت،

 



  
 

 

 

نیاورید چرا که اگر بازار به رونق برگردد برگرداندن قیمت به قیمت اولیه کار دشواری خواهد بود و از طرف 

 قرار خواهد گرفت. میلیبیمشتری مورد 

خود  باکیفیتبرای اینکه بتوانید در دوران رکود فروش خود را افزایش دهید بدون اینکه ارزش کالای اصلی و یا 

با برندی متفاوت به لیست کالاهای خود اضافه  ترقیمتارزاناینکه کالایی  اول راهکار دارید. را پایین بیاورید چند

هدیه در کنار آن  عنوانبهپایین آوردن ارزش کالای اصلی خود کالایی را  جایبهدوم این است که  راهکار کنید.

مقطع  در یک البته مشتریان تخفیف بدهید.به خریدار بدهید. راهکار دیگر این است که به بهانه فروش ویژه به 

 زمانی کوتاه.

پس برای مشتریان خود یک فروش ویژه یا خرید با هدیه نقدی یا هدیه کالایی برگزار کنید و آن را به مشتریان 

 باشد. ترجذابرا انتخاب کنید که برای مشتریان  ایشیوهکنید  دقت خود اعلام کنید.

 

 .فرآیند فروش دخیل کنیدکارمندانتان را در . 12

ه سایر ب کنممی پیشنهاد اصلی مدیران جذب نیروی انسانی برای بازاریابی و فروشندگی است، هایدغدغهیکی از 

را تشویق کنید تا در ساعات غیر کاری نسبت به  هاآنلازم را بدهید و  هایآموزشافراد سازمان یا فروشگاه 

پورسانت  هاآندر فرآیند فروش دخیل کنید و به  را هاآنجذب مشتری برای شما اقدام کنند و در حقیقت 

 فروش بدهید.

 

 .بانک اطلاعاتی خود را کامل کنید. 13

بانک  آوریجمعزیادی برای  هایروش مشتریان شماست. شما بانک اطلاعاتی هایدارایییکی از بهترین 

ه ک ایگونهبهآوری از طریق میدانی بانک اصناف، جستجو در اینترنت، جمع مثل هاییروشاطلاعاتی وجود دارد 

 عنوانبهدر هر مکانی خود شما و نیروهای کاری شما مشغول به جمع کردن و تکمیل این بانک باشند،  حضوراً

را که جزو بازار هدف شما هستند  دهندگانآگهید، اطلاعات تماس مثال اگر آگهی داخل خودرو شما افتا

ویزیت مشتریان هدف است.  هایکارت آوریجمعموتوری برای  هایپیکبردارید، روش دیگر استفاده از 

 هایی که مشتریانشان با شما مشترک هستند اما رقیب وکارکسببا شرکای انتفاعی یعنی  توانیدمی طورهمین



  
 

 

 

اطلاعات تماس  هاآناطلاعات مشتری بخواهید و شما نیز به  هاآناز  همکاری کنید، شوندنمیوب حسشما م

از طریق کتاب اول، کتاب مقدم، مجلات تخصصی  چند مشتری را بدهید و به شکل تبادلی همکاری کنید.

 نید. نیز می توانید بانک اطلاعاتی خود را کامل ک 001صنعت تان، حضور در نمایشگاه و تلفن 

 ما بانک اطلاعاتی خود را تقویت کنید.ئدا

 

 .تلفن را بردارید .14

 منتظر مراجعه مشتری ننشینید، تلفن را بردارید و بازاریابی تلفنی را استارت بزنید.

در بازاریابی تلفنی سعی کنید تلفنی نفروشید و فقط از طریق تلفن مشتریان را به فروشگاه یا محل 

ای انجام آنکه درست و حرفه شرطبهاست،  هزینهکم هایروشتان دعوت کنید. بازاریابی تلفنی یکی از وکارکسب

روزانه  صورتبههای خود هدف تعیین کنید، حداقل تعداد تماسی را در نظر بگیرید و گیرد. برای تماس

د. در دار مؤثریکنید. دقت کنید در بازاریابی تلفنی پیگیری نقش بسیار  وتحلیلتجزیههای خود را تماس

ای و پیگیری، حقیقت نه شنیدن از مشتری یک امر طبیعی است و این هنر بازاریاب است که با مذاکره حرفه

بار پیگیری برای یک بازاریاب تلفنی توصیه  7تا  5حضوری تبدیل کند.  های خود را به یک ملاقاتتماس

 .شودیم

 

 .ارتباطات جدید ایجاد کنید .15

. شاید بتوان گفت بازاریابی ارتباطی میانبر برای رسیدن به هدف داردمی در ایران ارتباطات نقش بسیار مه

اگر تمام وقت خود را به کار مشغول هستید و به دوستان و آشنایان کاری خود سری  افزایش فروش است.

، سخت در اشتباهید. گاهی مواقع بهتر است محل کار خود را ترک کنیدنمیتماس برقرار  هاآن، یا با زنیدنمی

 و یا تفریح بروید. البته دوستانی که ارتباط با میهمانی ،شاپکافی کنید و با دوست خود به یک جلسه دوستانه،

ی بیاندازید و آشنایان و به دور و بر خود نگاه الآنباشد. کافی است همین  مؤثرشما  وکار کسببرای  هاآن

به گوشی تلفن همراه خود مراجعه کنید یا از خانواده و دوستان  توانیدمیدوستان خود را مرور کنید، برای اینکار 

 یرید تماس بگ هاآنبیابید، با  این دسته از افرادبرای ارتباط با  ایبهانه خود نیز بخواهید همین کار را انجام دهند.



  
 

 

 

 

بخواهید با شما کار کنند یا به شما مشتری معرفی کنند. یک  هاآنغیر کاری، از و پس از چند مرحله ارتباط 

 شیوه بازاریابی در ایران است. مؤثرترین. هنوز هم معتقدم بازاریابی، ارتباطی مؤثرراهکار راحت اما بسیار 

 

 درآمدی دیگری اضافه کنید هایروش .16

نید، خود اضافه ک وکارکسبکسب درآمدی دیگری نیز به  هایروشفقط به فروختن کالا فکر نکنید، بهتر است 

، به این فکر پشتیبانی، فروش اجارهمثل اجاره دادن، فروختن عضویت، فروش خدمات، فروش نصب و  هاییروش

حق عضویت بفروشید، چه خدماتی را  یدتوانمیر چه کارهایی ددهید، اجاره  توانیدمیکنید که چه چیزهایی را 

 به مشتریان ارائه کنید و در ازای آن پول دریافت کنید. توانیدمی

 

 .سمینار برگزار کنید .17

 هایروشمعمول و غیر متمایز برای معرفی و فروش به مشتریان خود، از  هایروشاستفاده از  جایبهبهتر است 

، روش برگزاری سمینار یا همایش است. بهتر است بدانید بسیاری از هاروشخاصی استفاده کنید. یکی از این 

آن بسیار کم است. برای اینکه مشتریان شما به  تأثیرکه  کنندمیتبلیغاتی برگزار  صرفاًسمیناری  هاشرکت

یک موضوع آموزشی داغ و جذاب برای مشتریانتان انتخاب  کنممیحضور در سمینار علاقمند شوند پیشنهاد 

دقیقه را به ارائه  05سپس در بین این برنامه آموزشی چندساعته  .کنید و سمینار درباره آن موضوع باشد

عامل انگیزشی مثل تخفیف یا هدیه  طورهمینخود به مشتریان بپردازید.  وکارکسبمحصول خود و معرفی 

در همان لحظه ترغیب به ثبت نام یا تکمیل فرم  هاآنکه  ایگونهبهحاضر در نظر بگیرید، رایگان برای افراد 

 فارش بشوند.س

 

 

 



  
 

 

 

 استفاده کنید هافرصتاز  .18

خوبی برای ارتباط مجدد با  هایبهانهمختلف  هایمناسبتاعیاد، روزهای خاص مثل روز کودک، روز پزشک و 

مناسبت را در  3ماه آینده  3برای را چک کنید.  هامناسبتتقویم را بردارید و  الآن. همین هستندمشتری 

روشی به یک کیف ف مثلاًبه مشتریان پیشنهاد خوب بدهید.  توانیدمی هامناسبتبیاورید و ببینید در کدامیک از 

د تشویق کند و بازار یک اقدام خاصی را طراحی کند و مشتریان را به خری تواندمیمناسبت فرا رسیدن ماه مهر 

خاصی را  برنامه و روز مرد برای مناسبت روز زن تواندمیهدف دانش آموزان را نشانه بگیرد. همان کیف فروشی 

اربعین استفاده کرده بود،  رویپیاده و جالب است بدانید من کیف فروشی را دیدم که از مناسبت طراحی کند

عین و فروش خوبی را به خاطر فرصت شناسی خود ایجاد کرده ارب رویپیادهمخصوص  پشتیکولهتحت عنوان 

 بود.

 

 !ایتبلیغ کنید، اما حرفه .19

 وکارسبکبه خاطر رکود فروش، بودجه تبلیغاتی خود را کم یا قطع نکنید، تبلیغ یک امر حیاتی برای  وقتهیچ

 مبتنی بر تعویض هایتبلیغاما یک تبلیغ خوب برای فروش و خروج از رکود، باید عامل انگیزشی مثل  ؛است

. در دوران رکود جذابیت خاصی برای "تا ببر 5تا بخر،  0 "،"تومان ...فقط با پرداخت روزانه "کالای کهنه با نو، 

 دارد. مخاطبین

 

 .کنید کمکمشتریانتان  به فروش بیشتر .21

. یکی از راهکارها، دقدمی برداری هاآناگر فروش شما به فروش مشتریانتان بستگی دارد پس برای فروش 

برگزاری سمیناری در زمینه فروش و راهکار دیگر محیا کردن محتوایی آموزشی برای افزایش فروششان است که 

افزایش  برای هاآنبه  نیز اقیانوس آبی سایتوباز طریق معرفی کانال تلگرام، صفحه اینستاگرام و یا  توانیدمی

نیز از  هاآنفروششان کمک کنید. راهکار دیگر این است که این کتاب الکترونیکی را در اختیارشان قرار دهید تا 

 آن استفاده کنند.

 



  
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


