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ارزان بهجای رایگان در فروشهای وژه
فرض کنید یک پیتزافروشی بگوید اگر یک پیتزا بخرید، پیتزای دوم را به شما رایگان
ن پیشنهاداتی را خیلج است. مردم چنن یک پیشنهاد کلیشهای و رادهیم. ام

زیاد شنیدهاند.

 

گزینه دوم را رایگان ندهید!
ول یک پیشنهاد خیل خلاقانهتر ان است که به مشتری بگویید اگر پیتزای اول را با
قیمت خودش خریداری کند، پیتزای دوم را فقط با هزار تومان متواند خریداری کند.
وقتـی بـه مشتـری پیشنهادهـای مدهیـم کـه خیلـ پـانتر از قیمـت تمامشـده
محصول است، جلبتوجه بیشتر مشود و باعث مشود که مشتری رای خرید آن

علاقهمندتر شود.

بناران ایده یک عدد بخرید و یک عدد هم هدیه بگرید به دلل تکراری ودن،
اثرگذاریاش را از دست داده است و هتر است که همیشه ان نوع پیشنهادها را
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بدهیم که اگر محصول یا خدمت خاص را بخرند، گزینه دوم را ارائه مکنیم که
قیمت آن بسیار پانتر از قیمت تمامشده واقع محصول است و در نتیجه مشتری

توجهاش بیشتر جلب مشود.

 

مثال فروش وژه کتاب با روش «ارزان بهجای رایگان»
مثلا فرض کنید یک کتاب 20 هزار تومانی را مخواهید بفروشید که هرکس آن را
خرید، دو نسخه از کتاب را به او بدهید. اینکه بگویید 20 هزار تومان بدهید و دو
نسخه خریداری کنید شاید خیل جذاب بهنظر نرسد؛ ول اگر همن پیشنهاد را
انگونه بیان کنید که کتاب را با قیمت پشت جلد یعنی 20 هزار تومان خریداری کنید

و کتاب دوم را که 20 هزار تومان است با هزار تومان بخرید.

خریدار مبیند که وقتی یک کتاب 20 هزار تومانی با قیمت هزار تومان فروخته
مشود توجهاش بیشتر جلب مشود و احتمال خرید بیشتر مشود؛ بناران ایده
کل ان است که تا جای که ممکن است بهجای پیشنهادهای رایگان یا جواز و
هـدایا، همـان پیشنهـادات را بـا قیمـت بـاورنکردنی بـه مشتـری ارائـه دهیـم و همـن

موضوع باعث شود که مشتری توجهاش جلب شود و از ما خرید کند.

 

!کتوشلوار یک ریال
یک مورد واقع یک کتوشلوار فروشی ود که کتوشلوارهای آن گران است. ان
ــاص از ــوع خ ــد ن ــرای چن  ــژه ــروش و ــک ف ــت ی ــی مخواس ــوار فروش کتوشل
کتوشلوارهایش بگذارد که هر کسی خریداری مکند دقیقا یک کتوشلوار از همان

را به آنها هدیه دهد.

نامهای رای خریداران قبل کتوشلوار ارسال شد و به آنها گفته شد که یک فروش
وژه داریم و اگر از ما یک کتوشلوار بخرید یک نمونه از همان کتوشلوار را با قیمت
یک ریال به شما خواهیم داد و به دلل اینکه افراد یک ریال هم پیدا نمکنند در
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ودند ما فقط سکه یک ریال ودند و نوشته گذاشته همان نامه یک سکه یک ریال
قول مکنیم.

بناران با یک ایده ساده و خلاقانه نامههای ارسال شد که روی هر کدام از نامهها
سکه یک ریال با چسب زده شده ود و همچنن یک متن جذاب روی آن نوشته
شده ود که اولن کتوشلوار را با قیمت خودش خریداری کنید و دومن کتوشلوار
را فقط یک ریال بخرید. بازده ان کار خیل هتر از دفعات قل ود که فروش وژهها
بدن شکل ود که اگر کتوشلواری را بخرید متوانید دو دست از آن را دریافت

کنید.

با توجه به تحقیقات بازاریای عصی جذابیت موارد رایگان کمتر شده است و قدرت
خودش را از دست داده است. اگر از عددهای خیل ارزان بهجای رایگان استفاده کنید

احتمال موفقیت در فروشهای وژه بیشتر مشود.
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