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PODNIESIENIE POZIOMU SPRZEDAZY

Wzrost firmy mozna osiggngc poprzez podniesienie poziomu sprzedazy lub poprzez znalezienie nowych rynkow.
Aby zwiekszy¢ sprzedaz, moze by¢ konieczne wprowadzenie nowych produktéw lub ustug, rozszerzenie rynku,
wieksza aktywnos¢ w dziedzinie marketingu lub poprawa obstugi klientow. Jesli zajmujemy sie produkcja, moze to
oznaczac zwiekszenie produktywnosci w celu zaspokojenia popytu.

WPROWADZENIE NOWYCH PRODUKTOW LUB UStUG

Dajmy klientom szerszy wybor produktow lub ustug. Trzeba bedzie przeprowadzi¢ badania rynku aby stwierdzic,
czy istnieje zapotrzebowanie na naszg nowa oferte. Mozna uzy¢ grupe istniejgcych klientow jako grupe
doswiadczalna. Informacje uzyskane od grupy doswiadczalnej mogg pomoc w wyeliminowaniu niektorych
elementow ryzyka i da¢ wiecej informacji na temat ewentualnego udoskonalenia naszego produktu lub ustugi.

Zwrocmy szczegolng uwage na marketing i promocje nowych produktow lub ustug, aby potencjalni klienci
dowiedzieli sie o nich.

EKSPANSJA NA NOWE RYNKI KRAJOWE

Ekspansja na nowe rynki moze by¢ kosztowna, ale moze tez powiekszyc naszg klientele. Badania rynkowe
pozwolg na zrozumienie potencjalnych nowych rynkoéw i ustalenie strategii. Bedzie rowniez trzeba przemyslec
marketing, sprzedaz, dystrybucje oraz zwiekszenie produkcji w celu zaspokojenia zwiekszonego popytu.

ULEPSZENIE ISTNIEJACYCH KANALOW SPRZEDAZY

Ocena i optymizacja kanatdw sprzedazy moze pomodc w pozyskaniu wiekszej liczby klientdw, zwiekszeniu kontroli
nad rynkiem oraz w poprawie dochodowosci. Mozna, na przyktad:

e  Zapewnic pracownikom dodatkowe szkolenie

e  Zatrudnic przedstawicieli handlowych lub zakontraktowad przedstawicieli niezaleznych
e Dodac nowe punkty sprzedazy detalicznej

e Sprzedawad swoje produkty w sieciach innych sklepow

e Wprowadzic strategie sprzedazy internetowej
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DZIALANIA MARKETINGOWE

Efektywnos¢ dziatan marketingowych mozna udoskonali¢. Nalezy sledzi¢ wyniki biezgcych kampanii
marketingowych lub reklamowych i by¢ gotowym na zmiane strategii, jesli nie przynoszg one spodziewanych
rezultatow. Dobrze jest przeanalizowac cechy charakterystyczne klienteli, do ktorej kierowane sg nasze dziatania,
aby stwierdzi¢, jak najlepiej te klientele pozyskac i aby zaplanowac zgodnie z tym naszg strategie marketingowa.

ZMIANA CEN

Zmiana cen, warunkow zakupu lub warunkdow fakturowania moze stymulowac zapotrzebowanie rynkowe na nasze
produkty lub ustugi. Aby stwierdzi¢ czy mozemy obnizy¢ ceny, nalezy wiedzie¢ co oferuje konkurencja i jaki mamy
margines zysku. Jesli obnizenie cen nie jest mozliwe, poprawa ogdlnych warunkow transakcji czesto przynosi
pozytywne efekty.

BADZMY OSTROZNI Z KONKURENCJA

Zawsze nalezy wiedzie¢, co robi konkurencja. Informacje te pomoga zrozumiec jej zachowanie, mozliwosci i limitacje.
Majac te wiedze, bedziemy lepiej przygotowani do obrony naszej pozycji na rynku, do reagowania na zmiany i do
znajdowania nowych rynkow.

POPRAWMY STOSUNKI W SRODOWISKU LOKALNYM

Dziatajmy i poprawmy naszg obecnos¢ w srodowisku lokalnym. Dziatania takie, jak sponsorowanie miejscowych
wydarzen, przemowienia na spotkaniach lub sponsorowanie miejscowej druzyny sportowej pomogg w podniesieniu
naszego profilu i zwiekszeniu sprzedazy.

NIE ZANIEDBUJMY OBStUGI KLIENTA

Nalezy wiedzie¢, jak klienci oceniajg jakos¢ naszej obstugi i szybkos¢ jej reakcji. Pozytywne opinie przekazywane
przez klientdw z ust do ust sg bardzo wazne dla firmy.

NALEZY WIEDZIEC, KIEDY TRZEBA SIE ZATRZYMAC

Jesli pewne czesci biznesu, ustugi lub linie produktow przynosza niski dochdd, sg mato rentowne lub majg zbyt
wysokie koszta wtasne, eliminacja ich moze by¢ dobra rzeczg. Moze to by¢ trudne, jesli istniejg zobowigzania co do
biezacej oferty, jednak usuniecie mniej zyskownych produktow lub ustug moze zaoszczedzi¢ nam pienigdze i
pozwoli¢ na zainwestowanie ich w lepszy sposob.
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