
Что делать, когда товара нет 
в наличии?

Для.интернет-магазина.довольно.типична.ситуация,.когда.товара.нет.
в.наличии..Либо.его.еще.не.привезли..Либо.есть.перебои.в.поставках..
А.продавать.хочется.и.нужно.

Что.можно.сделать.в.этом.случае,.чтобы.не.упустить.клиента.и.не.
напугать.его?.Есть.несколько.решений.проблемы.

Вариант 1..Предложить.товары-заменители..Допустим,.вы.прода-
ете.холодильники.Liebherr.и.конкретной.модели.нет.в.наличии..Всегда.
можно.предложить.покупателям.схожие.по.характеристикам.и.цене.
модели..Вот.пример.того,.как.это.реализовано.на.сайте.(рис..1).

     

Рис. 1
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Вариант 2..Записать.клиента.в.очередь..Вы.можете.разместить.на.
сайте.кнопку.Сообщить о.поступлении..Перейдя.по.ссылке,.потенциаль-
ный.клиент.увидит.простую.форму.для.заполнения..В.нее.он.может.
ввести.свои.контактные.данные..

Как.только.товар.появится,.клиента.автоматически.уведомляют.
с.помощью.SMS.или.по.электронной.почте..Либо.ваш.менеджер.об-
званивает.клиентов,.включенных.в.базу.таких.заявок,.и.сообщает,.
что.товар.поступил.и.его.можно.купить..Вот.как.это.можно.реализо-
вать.на.сайте.(рис..2).

Рис. 2

При.нажатии.кнопки.Уведомить.должна.появляться.примерно.такая.
форма.(рис..3).

Вариант 3..Взять.с.клиента.предоплату..Пожалуй,.это.самый.инте-
ресный.вариант..Ведь.если.клиент.внесет.предоплату,.он.уже.не.уйдет.
к.конкурентам.

Реализация.данной.возможности.довольно.проста..Вы.указывае-
те.цену.товара.на.сайте.и.создаете.кнопку.Предзаказать.или.Предза-
каз..

Полезно.указать.дату.появления.товара.на.складе..Хорошо.ра-
ботает.также.прием,.когда.сообщается,.что.новая.партия.будет.сто-
ить.дороже..Это.стимулирует.клиента.делать.предзаказ.по.действу-
ющей.цене..Вот.пример.того,.как.это.можно.реализовать.на.сайте.
(рис..4).

Можно.комбинировать.все.три.приема..Самое.главное.—.не.упустить.
клиента..Ведь.товар.можно.продать.даже.в.том.случае,.когда.его.времен-
но.нет.на.складе.

Внедряйте описанные приемы в.свой бизнес!

999 способов увеличения ваших продаж: в Интернете и не только
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Рис. 3

Рис. 4
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Постановка целей  
по продажам

Раз.уж.вы.собрались.увеличивать.свои.продажи,.то.нужно.понимать,.
насколько.вы.хотите.их.увеличить..Иначе.как.вы.поймете,.что.достиг-
ли.желаемого.результата?

Очень.многие.допускают.серьезную.ошибку,.когда.ставят.перед.собой.
или.своим.отделом.продаж.неконкретные.цели..Например,.директор.вы-
зывает.начальника.отдела.продаж.и.говорит.ему:.«Вася,.нам.в.следу-
ющем.году.надо.увеличить.продажи!.Да.побольше!.Чтобы.без.разгиль-
дяйства!»..Вася.отвечает:.«Конечно!.Будем.работать!».И.идет.работать..
Что.он.увеличит.и.насколько.—.одному.Богу.известно..Как.измерить.ре-
зультат,.тоже.непонятно.

Цели.по.продажам.должны.быть:

.� измеримыми..Вы.должны.понимать,.что.их.достигли;

.� выраженными.в.численных.показателях:.объем.продаж,.количество.
лидов,.количество.новых.клиентов,.средний.чек.по.видам.продук-
ции.и.т..п.;

.� определенными.во.времени..У.отдела.продаж.должен.быть.некий.
дедлайн,.иначе.на.достижение.цели.может.уйти.много.лет;

.� четко.прописанными..Что.это.будет,.план.продаж.или.иной.до-
кумент,.—.не.важно..Главное,.чтобы.цели.были.зафиксированы.
документально..Это.нужно,.чтобы.их.не.забыть.и.чтобы.отдел.
продаж.не.расслаблялся..Можно.повесить.этот.документ.прямо.
в.отделе.

Вот.примеры.хороших.целей:

.� До.31.декабря.2013.года.мы.должны.увеличить.объем.продаж.на.
120.%.—.до.3,5.млн.рублей.в.месяц.

.� До.31.июля.2014.года.мы.должны.ежедневно.генерировать.10.«теп-
лых».заявок.для.отдела.продаж.
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.� До.30.марта.2013.года.мы.должны.продать.1500.холодильников.со.
средним.чеком.50.000.рублей.

.� До.8.августа.2013.года.мы.должны.продать.35.квартир.и.получить.
прибыль.13.млн.рублей.

Обязательно.подумайте.над.целями.по.продажам.хотя.бы.с.перспек-
тивой.на.один.год..А.лучше.на.3.и.5.лет..Иначе.все.изложенное.далее.на.
пользу.вам.не.пойдет.

Откладываем книгу и.ставим четкие цели по продажам! Пока 
не поставите цели, дальше не читайте!

Постановка целей по продажам


