
Пошаговый алгоритм увеличения прибыли

План коучинга «Прибыль 2.0» (задания для руководителя)
Домашнее задание (перед началом проекта)
1. Замерьте ключевые показатели.
2. Выберите подходящие товары для внедрения технологии upsell (допродажа товаров).
3. Найдите слабые звенья своего отдела продаж (если он существует).
Домашнее задание №1 (первый шаг к увеличению продаж)
Проработайте подробные четкие регламенты upsell на основе первых результатов внедрения допродаж на практике.

Домашнее задание №2 (второй шаг к увеличению продаж)
1. «Реанимируйте» давнишних клиентов.
2. Устройте акции в рознице.
3. Выявите VIP - 10 % самых активных и платежеспособных клиентов. Лично позвоните им.
4. Договоритесь с поставщиками о подарках.
5. Избегайте в своем бизнесе цифры «1»!

Домашнее задание №3 (третий шаг к увеличению продаж)
Поднимите цены на ваши продукты.

Используйте прием с зачеркиванием цен.

Домашнее задание №4 (четвертый шаг к увеличению продаж)
1. Подготовьте акцию и пропиарьте ее по клиентской базе.
2. Перестаньте работать без предоплаты с клиентами-должниками. С новых клиентов берите предоплату 100 %.
Домашнее задание №5 (пятый шаг к увеличению продаж)
1. Проведите акцию-распродажу.
2. Регулярно напоминайте о себе потенциальным клиентам, делайте не менее семи «касаний».
3. Регулярно проводите обучение сотрудников отдела продаж.
Домашнее задание №6 (шестой шаг к увеличению продаж)
1. Учитесь улыбаться вашим клиентам!
2. Позаботьтесь о том, чтобы способы оплаты ваших товаров и услуг были разнообраз​ными.
3. Расширьте ассортимент за счет товаров класса люкс.
Домашнее задание №7 (работа с клиентской базой)

1. Регулярно будите «засыпающих» клиентов. Пропишите подробные регламенты про​цесса побудки.
2. Собирайте контакты клиентов (в том числе потенциальных) в магазине.
3. Организуйте для желающих быструю доставку с надбавкой за срочность.
Переход фирмы в свободное плавание после коучинга

Чтобы резко поднять уровень вашего бизнеса, обычно, особенно в России, достаточно просто перестать «косячить». 
Для этого необходимо постоянно делать ревизию бизнеса: объективно оценивать работу вашей компа​нии, искать проблемы и немедленно их решать. Самое важное здесь: обслуживать клиентов качественно, в срок, вежливо, и не создавая проблем.
В России эти правила - вежливое, уважительное отношение к клиентам - позволят отличаться в лучшую сторону от массы конкурентов. 









