רואים חשבון
כדי להרוויח יותר, לא צריך לעבוד יותר קשה – צריך תכנון מס יותר טוב


הגדלת ההכנסות באמצעות שיווק נכון – חלק א'
תמצית ההרצאה של מר צחי רקנטי, יועץ עסקי בכיר, שנמסרה בכנס בעלי עסקים ביד בנימין. 

במהלך השנים שאני עוסק בתחום השיווק נתקלתי בפרדוקס לא מובן. כולם יודעים שצריך לעשות שיווק, אך רוב בעלי העסקים הקטנים והבינונים כמעט לא מקדישים לזה זמן וחשיבה, ונזכרים לעשות שיווק רק כאשר אין עבודה. פעמים רבות בעל העסק נקרע בין הצורך לעסוק בשיווק לצורך לספק את הסחורה או השירות. אם אפשר, כדאי למנות מישהו (אחד השותפים או בן משפחה) שיהיה אחראי לשיווק, או לחלק את היום או השבוע לזמן שיווק וזמן אספקה. 
מטרת השיווק 
שיווק הוא הבאת מוצר או שירות לידיעת הציבור. מטרתו לגרום לפניות של מתעניינים. פרסום הוא אחד הכלים בהם משתמשים לצורך שיווק. קידום מכירות זה לגרום שיחשבו עלי דברים טובים, ואז יפנו יותר מתעניינים. חשוב למדוד את כל סוגי הפניות – טלפון, מייל, דואר והגעה פיזית כדי לדעת באמת איזה התעניינות יצר הפרסום, וכך להתמקד באופן השיווק היעיל. אם לקוח פוטנציאלי פנה אלי, סימן שיש לו צורך והוא מודע לצורך הזה. 
ההבדל בין שיווק למכירות

כאשר התקבלה הפניה של הלקוח הפוטנציאלי, נגמר השיווק ומתחיל תהליך המכירה. אם אנחנו רוצים להגדיל את המכירות, צריך להגדיל את כמות הפניות הנכנסות. אם יש מעט פניות, ניאלץ "להתאבד על העיסקה": להבטיח הבטחות שאינן בנות קיום, ולהוריד מחירים. כשיש הרבה פניות אנחנו יכולים לעמוד על שלנו, וגם להרשות לעצמנו "לסנן" לקוחות לא מתאימים. אם מבטיחים ללקוח את השמים במחיר רצפה – אי אפשר להרוויח. השיווק צריך לשאוף לייצר פגישה עם לקוח פוטנציאלי, ולא להסתפק בשליחת הצעת מחיר במייל או פקס, כי בסופו של דבר, שיקול מכריע בסגירת עסקה הוא ההתרשמות מהאישיות והקשר האישי שנוצר בין הצדדים.

היחס בין השיווק למכירות
ישנו תהליך של סינון  וצמצום בין השלבים השונים. אם חילקנו 2000 פליירים, יפנו בערך 10 מתעניינים. מתוכם 8 יקבעו פגישה, מתוכם 6 באמת יגיעו לפגישה, מתוכם 2 יסגרו עסקה. אם אנחנו רוצים לסגור יותר עסקאות, צריך לפעול בשני ערוצים:
1. להגדיל את כמות השיווק. לחלק יותר פליירים, לפרסם גם בעלון המקומי, להקים אתר אינטרנט ולפעול בערוצים נוספים.
2. לשפר את איכות השיווק והמכירות. אולי הפלייר לא מנוסח מספיק טוב, ואם נשפר אותו, יפנו יותר. אולי נענה לטלפון ביתר נימוס. אולי נוסיף מענה אנושי של ביפר כדי לא לאבד שיחות נכנסות. ואפשר גם לשפר את כישורי המכירה שלנו, כדי להגדיל את אחוזי הסגירה.
השיטה הטובה ביותר היא שילוב של כל הנ"ל. להגדיל את בסיס השיווק, לשפר את איכותו ולנהל מעקב על הביצועים: כמה פניות, כמה פגישות וכמה סגירות, כדי לדעת מה צריך לשפר ומה עובד יותר טוב. במאמר הבא נדבר על שיטות השיווק העיקריות.
ניתן להפנות שאלות נוספות למר צחי רקנטי בטלפון 03-5350720 או במייל avivs17@walla.co.il
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מדור זה ניתן כשירות לציבור ע"י משרד רו"ח פויכטונגר, רח' הנחלים 5 יד בנימין

טל: 088592033 פקס: 088592036, נייד: 0545684922 מייל: Gabbif@Gmail.com
הגדלת הנטו שלך – זו המומחיות שלנו
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