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وقتی خرید مکنید در مغز شما چه خر است؟
در شماره قل به 3 ایده بازاریای عصی رداختیم که متواند ر موفقیت سایت
تاثر بگذارد. در ان شماره به 3 ایده دیگر مردازیم که بیشتر به فروش محصولات

و خدمات ارتباط دارد.

 

مقایسه افراد به جای محصولات
گـاهی افـراد محصـولاتی را مخرنـد کـه از مشخصـات فنـی آن هـچ اطلاعـ ندارنـد.
همانطور که در شماره قل صحبت کردیم یک از مهمترن انگزانندههای خرید، نظر
اطرافیان ما درباره آن محصول است. اگر اطرافیان و دوستان ما بگویند تمام افراد
دارند، شاید شما هم ترغیب شوید از ساعت مچ رجسته ساعت مچ مهم و

استفاده کنید زرا مخواهید جزء افراد رجسته و مهم باشید.

یک از ان راههای تاثرگذار بازاریای ان است که به جای تمرکز ر محصولات، روی
افرادی که از ان محصولات استفاده مکنند تمرکز کنیم. یک از تبلیغات ال که
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سالها پیش در مجلات مختلف چاپ شد تبلیغ درباره کاموترهای مَک ود. در
ان تبلغ هچ صحبتی از محصول و مشخصات آن نشده ود حتی عکسی از کاموتر
وجـود نـداشت. اـن تبلـغ بـه مقایسـه دو فـرد رداختـه ـود کـه یکـ از آنهـا از

محصولات ال استفاده مکرد و دیگری از محصولات رقبا.

نفر اول یک شخص حدود 40 تا 50 ساله است که کت و شلوار وشیده و احتمالا
کارمندی منضبط و جدی است. به ان شخص نمشود به راحتی نزدیک شد و با او
شوخ کرد. ان آقا از کاموتر شخص معمول استفاده مکند و نه از محصولات

ال.

نفر دوم جوان شاد و باانگزهای است که شلوار جن و راهن اسرت وشیده.
لباسها و ساعت او بسیار بهروز و جوان پسند است و لبخندی ر لب دارد. زر ان

عکس نوشته شده: کارر محصولات ال.

شرکت ال در ان تبلغ هچ اشارهای به مشخصات فنی محصول نکرده ود. فقط با
ان تبلغ مگفت: اگر جوان و باانگزه هستید و نمخواهید یک کارمند کت و
شلوار وش یانگزه باشید از محصولات ال استفاده کنید. ان تبلغ قشر جوان را

هدف قرار داده ود.

اغلب افرادی که در اولن روز ارائه آیپد رای خرید آن صف بسته ودند جواب دو
سوال ساده را درباره ان محصول نمدانستند. آنها نمدانستند کیفیت صفحه
تصور چقدر است حتی بسیاری از آنها مزان حافظه داخل آن را نمدانستند.
چگونه ممکن است مردم که رای خرید یک محصول ول قال توجهی مردازند از
مشخصـات دقـق آن اطلاع نـداشته باشنـد؟ پاسـخ اـن اسـت کـه اـن افـراد دنبـال
محصولات فوقالعاده نیستند بلکه مخواهند به عنوان فردی خارقالعاده و خاص

شناخته شوند.

در صفحات محصول سایت از عکس افرادی استفاده کنید که در حال استفاده از
محصولات و خدمات شما هستند. مخاطبان محصول خود را به دقت مشخص کنید.
اگر چنن کاری ممکن نیست حداقل فکر کنید هترن مخاطب محصول شما چه کسی
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متواند باشد و ان موضوع را در صفحه محصول تاکید کنید.

 

استفاده از قیمتهای دقق
در قیمتگذاری محصولات سایت از قیمتهای دقق استفاده کنید. هچگاه قیمت
محصول را 20 هزار تومان قرار ندهید و تا آنجا که ممکن است به هچ وجه تخفیف
ندهید. همن قیمتهای دقق معمولا باعث مشود توقع تخفیف کمتر شود. ان
موضـوع را در سـایت مدرسـز آزمـایش کردیـم. وقتـی قیمـت یـک سـیدی آمـوزشی
رند توقع تخفیفگرای خرید محصول تماس تلفنی م 15.000 تومان است، افرادی
بسیار زیادی دارند. آنها حتی درخواست 3000 تومان تخفیف مکنند؛ ول وقتی
قیمت همان محصول را به 14800 تومان کاهش مدهیم توقع تخفیف بسیار کمتر

مشود. افراد شجاع گاهی درخواست 800 تومان تخفیف مدهند.

آیا توجه کردید که قیمت محصول را 200 تومان کاهش دادیم و ر خلاف تصور سود
بیشتر شد؟ تخفیفهای یمورد یک از زرگترن هزینهها هستند و با کاهش ان

مورد متوانید سود بیشتری کسب کنید.

قیمتهای دقق همچنن حس هتری به مشتری انقال مدهد. قیمتهای غر
دقق مانند 50 هزار تومان ان ذهنیت را ایجاد مکند که رای قیمتگذاری هچ

محاسبه دقیق انجام نشده و فروشنده سود بسیار زیادی مرد.

فرمول مشخص رای خود تعریف کنید و قیمتگذاری را با آن فرمول انجام دهید تا
هرگاه مشتری دلل آن قیمت خاص را رسید بتوانید رایش توضح قانعکنندهای

ارائه دهید.

 

کاهش نقاط درد در سایت
دستگاههای به نام  FMRI سیار وجود دارند که ر سر افراد نصب مشود و تصور
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خاص از مغز تهیه مشود. در آزمایشاتی که با ان دستگاه انجام شده نتیجه بسیار
جالب و عجی حاصل شده است. از افرادی که در حال خرید و رداخت آنلان ول
در سایت هستند اسکن مغزی تهیه شده است و ان اسکن با عکس مغز افراد حن
انجام کارهای دیگر مقایسه شده است. اسکن افراد در حال رداخت ول بسیار شبیه
اسکن افرادی است که در حال تحمل درد هستند؛ یعنی وقتی شخص در حال خرید
آنلان است همان قسمت مغز تحریک مشود که هنگام فرو کردن سوزن در دست
شخص تحریک مشود. خلاصه آنکه رداخت ول معمولا فرایندی دردناک است حتی

اگر خریدار هچگاه به ان موضوع اعتراف نکند.

شاید رای شما هم پیش آمده باشد که به رستورانی مراجعه مکنید و تخمینی
حدودی از مبلغ رداختی دارید. سپس عددی که درخواست مشود بیشتر از مبلغ
تخمینی شما است. شاید ان اختلاف رای شما قال توجه نباشد؛ مثلا بدانید باید
3000 تومان بیشتر ردازید ول همن موضوع احساس بسیار بدی در شما ایجاد

مکند و شاید باعث شود دیگر هچگاه به آن رستوران مراجعه نکنید!

در خریـد آنلاـن چنـد نقطـه درد وجـود دارد؛ یعنـی لحظـاتی کـه خریـدار احسـاس
خوشایندی ندارد. یک از مهمترن نقاط درد در سایت زمانی است که خریدار تصمیم
به خرید گرفته و پس از اقدام متوجه مشود باید هزینههای دیگری را هم ردازد؛
مثلا قیمت محصول 19800 تومان است و خریدار با زدن دکمه خرید متوجه مشود

باید هزینههای جانی دیگری مانند بستهبندی، پست و ... را هم ردازد.

در قیمتگذاری محصولات و خدمات تا جای ممکن از قیمتهای نهای استفاده
کنید. قیمتی که دیگر هچ مبلغ به آن اضافه نخواهد شد. اگر هزینههای مانند
بستهبندی، ارسال و هر چز دیگر دارید آنها را با قیمت محصول جمع کنید و قیمت
نهای را در سایت اعلام کنید. به بازدیدکننده قول بدهید که به جز مبلغ اعلام شده
هچ هزینه جانی دیگری رداخت نخواهند کرد. با ان کار یک از نقاط درد در فروش

آنلان را کاهش خواهید داد.

نقطه درد دیگر در خرید آنلان زمانی است که خریدار خرید خود را با موفقیت به
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پایان مرساند و هچگونه تایید مستحکم دریافت نمکند که خرید موفقیتآمز
وده و همچنن هچ اطلاعاتی درباره ارسال محصول و جزئیات آن دریافت نمکند.
بسیاری از افراد به خریدهای اینترنتی بدن هستند و اعتماد کاف ندارند. اگر پس از
خرید بتوانید با بیش از یک روش با مشتری تماس بگرید معمولا ذهنیت بسیار
خوی ایجاد مشود؛ مثلا پس از خرید ایمل تریک ارسال شود و تمام اطلاعات لازم
را در اختیار مشتری قرار دهد. همچنن پس از چند دقیقه شخص خوشرخوردی
تماس تلفنی بگرد و از خریدار تشکر کند و اطمینان بدهد که همه چز به خوی

پیش رفته و محصول به موقع ارسال خواهد شد.

مدتی پیش رای یک مشتری مشاوره داشتم که کارش چاپ روی لوان و ... است.
یک دست لوان با لوگوی شرکت سفارش دادم. تمام ان مراحل را با اینترنت انجام
دادم تا کیفیت خدمات آنها را ررسی کنم. پس از آنکه ول را به صورت آنلان
رداخت کردم و سفارش را ثبت کردم هچ اتفاق نیفتاد. چند روز گذشت و با شماره
شرکت تماس گرفتم. هچکس گوشی را رنداشت! پس از حدود 15 روز که زمان
تحول سفارش ود مجددا با شرکت تماس گرفتم. ان بار گوشی را رداشتند.
رسیدم آیا سفارشم آماده است؟ آنها گفتند: سفارش شما انجام نشده، چون بعد از
رداخت آنلان تلفنی تماس نگرفتید تا پیگری کنید. من هم گفتم که تماس گرفتم
و کسی گوشی را رنداشت. آنها یک توصیه حکیمانه کردند و گفتند: آنقدر تماس

مگرفتید تا گوشی را رداریم!

حال سناروی بسیار هتری را در نظر بگرید. به محض سفارش آنلان پیامک تشکری
ارسال مشود. با ان کار کم از اضطراب خرید کاسته مشود و یک از نقاط درد در
فرایند خرید کمتر مشود. پس از چند دقیقه از آن شرکت تماس مگرند و تمام
جزئیات سفارش را با شما کنترل مکنند و اطمینان مدهند سفارش به موقع ارسال
ن سایت را به دوستان دیگر معرفن حالت چقدر احتمال دارد که اخواهد شد. در ا
کنید؟ در حالت اول چقدر احتمال دارد به دوستان خود درباره ان سایت غرحرفهای

تذکر دهید تا هچگاه از آن خرید نکنند؟
بنـاران بـا کـاهش تعـداد نقـاط دردِ قـل و بعـد از فـروش مـوفقیت سـایت بیشتـر
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مشود.

وقتی با ایدههای بازاریای عصی آشنا مشویم درمیابیم که موفقیت سایت صرفا
به ان سادگ نیست که محصول مناسب با قیمتی مناسب داشته باشیم. عوامل
بسیار زیاد دیگری در موفقیت سایت دخل هستند که در ان دو شماره به چند مورد

رداختیم.
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