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杭州博思咨询告诉您让销售额成倍提升的秘籍

任何商业的本质都是赚钱，一切不以赚钱为目的的商业行为都是耍流氓。亚当斯密在《国富论》里说：
“每个人都试图应用他的资本，来使其产品得到最大的价值。一般来说，他并不企图增进公共福利，也
不清楚增进的公共福利有多少，他所追求的仅仅是他个人的安乐，个人的利益，但当他这样做的时候，
就会有一双看不见的手引导他去达到另一个目标，而这个目标绝不是他所追求的东西。由于追逐他个人
的利益，他经常促进了社会利益，其效果比他真正想促进社会效益时所得到的效果更大”。情怀要有但
不能只贩卖情怀，当你把自己的生意做好了，你就是在帮社会解决就业、财政收入、促进GDP增长等社
会福利。好了，扯远了，回到赚钱的话题上了，赚钱无非就是有更多的用户，卖出更多的商品。用一个
简单的销售公式概括就是：销售额=流量*转化率*客单价。  流量从哪里来？ 大家都在说互联网进入
下半场，移动用户流量增长红利基本结束，流量已经牢牢掌握在几大互联网巨头手里了，头部应用已经
占用了用户大部分的时间，众多的长尾产品流量获取越来越难，获客成本越来越高。目前来看在垂直细
分领域深耕，找准目标用户群，精准化高质量满足其需求反而能获得更高质量的流量。 建社群，准确
定位并找到你的目标用户群，用一个载体（可以是微信群、公众号、微博甚至自己的APP等）聚集这群
人，然后为他们提供最符合他们需求的优质商品。 扩散传播，找到最具有爆发力的那个点位，引爆传
播也是带来流量的好方法。但是这个点位的形成需要依托外部环境和一定的运气因素，需要相关人员具
有明锐的嗅觉和足够优秀的能力去把握机会。格拉德维尔在《引爆点》里提出了引爆的三个法则：

法则一：个别人物法则，联系员、内行、推销员三类人是三种个别人物，联系员什么人都认识，具有强
大的跨界传达能力，内行具有专业的理论水准和行业内的信服力，推销员喜欢把好东西推荐给周围的人
，什么人都能说服。这三类人是很好的传染源，要让信息站到巨人的肩膀上才能被更多的人关注。比如
前段时间引爆讯飞输入法的罗永浩。 法则二：附着力因素法则，有一些特别的方式能够使一条具有传
染性的信息被人记住，只要在信息的措辞和表达上做一些简单的修改，就能在影响力上收到显著不同的
效果。要让信息自带磁性，与用户产生关联和建立共鸣，触动用户的痛点，满足用户的需求。比如“充
电五分钟，通话两小时”，“我们不生产水，我们只是大自然的搬运工”。 法则三：环境威力法则，
传统观念认为一个人的性格决定了其行为模式。按照这种思路推理，之所以有人犯罪是因为其本性恶劣
。但其实这是错误的，环境对于人的影响要远远大于所谓的“性格”。“破窗”理论很好地诠释了这点
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。如果一个窗户被打破了，过了很久也没有人来把他修好，行人就会以此推断，这是个没人关心、没人
管理的地方，很快，就会有更多的窗户被打破，然后无政府主义就开始从这栋楼向相邻的街道蔓延。 
如果身边的人都在朋友圈刷某件事，你也会好奇的去了解，大部分人都有从众心理，当一件事情在环境
中流行，就会引爆。当一款产品在一个很小的群体里推广到一定用户的时候，剩下的用户因为受到环境
影响，会不得不被迫也加入到这个产品中来，这就是环境威力法则。 如何提升转化率？ 有了流量只
是让潜在用户进入你的销售漏斗模型，如果只是虚假繁荣不能形成购买力转化，引流也就失去了意义。
如果你的产品转化率不高，要么产品没那么好，要么就是运营没有做到位。 抛开产品本身、购买和支
付流程等影响转化率的因素不讲，口碑经济是很好的提升用户转化率的方法。通常通过口碑带来的用户
留存率也比较高，产生购买行为的可能性也更大。如果你的产品能够让用户忍不住去发朋友圈，这将会
显著提升用户转化率。那么怎么做才能让用户忍不住帮你传播呢？ 首先，要了解你的核心用户的痛点
需求，了解他们使用产品的动机和成本，真正站在用户的角度做好产品，满足他们的需求并使产品尽量
易用好用。 其次，可以刻意加上一些值得传播的东西。比如展现用户生活品味，体现社会责任感或同
情心，满足炫耀心理等。 最后，适当使用一些激励政策，比如分享或邀请新用户给予免费体验奖励，
赠送用户等级积分、优惠卷和红包等。 如何提高客单价？ 获客成本越来越高，所以更要珍惜每一个
客户。通过提高消费者重复购买率或增加每订单的购买金额来让每位顾客的总体销售额提升也是增加销
售额的有效途径。 与用户建立连接，提升客户的忠诚度。随时了解用户需求和对产品的意见和建议，
确保促销优惠能及时送达给老用户，对于老客户给予区别对待，建立对比幸福感增加客户粘性。 满足
关联需求，根据聚类群体的购物能力、消费习惯为其提供多样化的产品和服务。老客户每个时期会有新
的需求，主动开发和推荐同品类和相近品类产品满足用户的更多需求和服务。但是如果跨品类要谨慎，
如果与你原来的产品定位不太匹配，满足跨品类的用户需求时可能引起用户的反感。

杭州博思企业管理咨询公司为你提供专业的销售团队建设 销售团队奖酬设计 销售体系建设服务销售团队
是您公司市场策略的载体，是公司面向客户的主要窗口。然而，尽管销售、支持和客户服务功能对组织
的成功不可或缺，娴熟地管理这些团队却变得日益困难和复杂。博思咨询的销售效能和奖酬顾问运用他
们的专业知识帮助您制定与您公司独特的增长需求相符合的销售人才管理和奖酬策略。我们拥有专业顾
问和创新研究，为客户提供最直接的专业指导，协助客户制定和执行提高销售效果的计划。通过优化销
售人才的计划，我们帮助客户把他们的销售策略转化成积极的财务结果。我们与您合作：★
确保在合适的职位上有合适的销售人员，并具备恰当的能力★ 注重在正确时机组织和部署销售人员★ 以
最佳方式为销售人员提供有效的奖励，提高他们的敬业度和动力销售效能管理体系销售管理是营销管理
的重要组成部分之一，其核心就是在企业既定的营销战略、营销策略的前提下，通过体系化运作将销售
目标进行分解，并通过合理的销售组织统筹销售团队执行事前计划、事中控制、事后监控，将营销工作
予以落地，其根本目的是提高销售数量、销售额，增加企业利润。销售管理咨询旨在帮助不同行业的企
业量身定做最适合的销售管理体系，通过体系化运作保证销售工作的顺利、有效开展，进而确保营销目
标的实现。
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