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3 روش ساخت پیشنهاد وژه!
اـن مقـاله دربـاره 3 روش سـاخت پیشنهـاد وـژه اسـت و توضـح دهـد کـه چگـونه
متوانیم یک پیشنهاد وژه طراح کنیم و 3 روش مشخص ان کار را هم به شما

مگوید، تا بتوانید فروشتان را بلافاصله افزایش دهید.

یکـ از کلیـدیترن جملات در بازاریـای اـن اسـت کـه مـردم بیشتـر، پیشنهادهـا را
مخرند تا محصولات را! یعنی به هچوجه کاف نیست که شما فقط در سایتتان،
در رسانههای آفلانتان یا در فروشگاه فزیکتان محصولاتی را داشته باشید و منتظر

باشید که مردم بیایند و ان محصولات را بخرند.

اغلب خریدها زمانی اتفاق مافتد که ما به خریداران احتمال یک پیشنهاد وژه
توصیه مکنیم و به افراد مگوییم که اگر در ان زمان مشخص یا اگر در ان شرایط

مشخص خریدتان را انجام دهید مزایای خاص دریافت خواهید کرد.
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پیشنهاد وژه
ن است: «پیشنهادی است که به خریداران احتمالژه اق پیشنهاد وتعریف دق
مدهیم که در آن پیشنهاد، یک مزیت زرگ نهفته است و در کنار آن یک محدودیتی
وجود دارد و ان محدودیت م‌تواند ان باشد که فقط اگر تا 3 روز خرید کنید، ان
مزیت را متوانید دریافت کنید یا فقط 50 نفر اول که ان خرید را انجام دهند

متوانند از ان مزیت خاص استفاده کنند».

بناران کل طراح فروش وژه به ان رمگردد که چگونه مزایای را به مشتری ارائه
کنیم که از دید مشتری خیل زرگ و ارزشمند باشد و حاضر باشد که خرید خود را

انجام دهد.

یک تعریف دیگری از فروش وژه مخواهم ارائه کنم؛ فروش وژه یا پیشنهاد وژه هر
پیشنهادی است که مشتری احساس کند بازگشتسرمایه خیل خوی دارد. ما هروقت
بتوانیم به خریداران نشان دهیم که ان خرید از ما بازگشتسرمایه بسیار خوی دارد
بدون اینکه زحمت زیادی بکشیم و بدون اینکه تبلیغات زیادی بکنیم، متوانیم ان

فروش را انجام دهیم.

 

3 روش ساخت پیشنهاد وژه

1. لحاظ کردن تخفیف قالتوجه
اولن ایده ان است که تخفیف قالتوجهی را روی محصولات خودمان لحاظ کنیم.
ان راجترن نوع پیشنهادهای وژهای است که همه کسبوکارها استفاده مکنند؛
مثلا بگوییم که اگر تا سهشنبه ساعت 8 شب ان محصول را خرید کنید متوانید از

30 درصد تخفیف هرهمند شوید.

مشکل ان روش آن است که بسیاری از محصولات ما طوری است که آنقدر حاشیه
سودشان زیاد نیست که بتوانیم مثلا 50 درصد تخفیف دهیم؛ فرض کنید شما
تلوزون مفروشید شاید نتوانید حتی 10 درصد تخفیف دهید؛ پس یا از ان راهکار
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نمتوانید استفاده کنید و سراغ راهکارهای بعدی مروید یا راه دیگری نز وجود دارد
و آن هم اصطلاحا باندل کردن است؛ یعنی ان تلوزون را همراه با یک مز تلوزون،
همـراه بـا یـک سیسـتم صـوتی خـانگ یـا سـینمای خـانگ بـا هـم مفروشیـم و الان

دستمان بازتر است که تخفیف بدهیم.

 

2. خرید هترن هدیه با مبلغ تخفیف
دومـن روش سـاختن پیشنهـاد وـژه اـن اسـت کـه مـا بـبینیم چقـدر متـوانیم بـه
خریدارمان تخفیف بدهیم و با آن مبلغ که مخواهیم تخفیف بدهیم هترن هدیه
یا جازه ممکن را رای خریدار تهیه کنیم و در تبلغ و پیام بازاریای خودمان بگوییم که

اگر ان محصول را بخرید ان هدیه را دریافت خواهید کرد.

فرض کنید ما محصول مفروشیم که 500 هزار تومان است و ما متوانیم 20 درصد
تخفیف بدهیم؛ یعنی متوانیم 100 هزار تومان تخفیف دهیم. یک راه هوشمندانه
ان است که فکر کنیم با 100 هزار تومان هترن و جذابترن جازهای که متوانیم
خودمان خریداری کنیم و همراه محصول به خریدار بدهیم چه چزی است و همن
کار را انجام دهیم که اغلب باعث حرت خریداران مشود و خیل ذوقزده مشوند و

از پیشنهاد وژه ما اسقبال مکنند.

 

3. خرید چند هدیه کوچک با مبلغ تخفیف
سومن روش ساختن پیشنهاد وژه ان است که مجدد ببینیم ما چقدر متوانیم
تخفیف دهیم و مبلغ ان تخفیف را به جای اینکه تبدل کنیم به یک هدیه زرگ

تبدل کنیم به چند هدیه کوچک که همزمان به خریدار خودمان مدهیم.

ان هم یک روش عال است؛ چون رای بسیاری از خریداران تعداد هدایای که
دریافت مکنند مهم است و فقط کیفیت و زرگ هدایای که دریافت مکنند مهم

نیست.
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عدهای با ان نوع پیشنهادها جذب مشوند؛ پس اگر در مثال قبل ما محصولمان
500 هزار تومان است و مخواهیم 20 درصد تخفیف دهیم متوانیم 5 هدیه 20
شود و آن را همراه محصول اصلهزار تومانی بخریم که جمع آن 100 هزار تومان م

خودمان پیشنهاد کنیم.

آخرن نکته ان است که ما متوانیم ترکی از ان روشها را استفاده کنیم مثلا اگر
مخواهیم 20 درصد تخفیف دهیم، متوانیم 10 درصد را به صورت تخفیف لحاظ

کنیم و 10 درصد باقیمانده را جازه یا هدیهای بخریم که به خریداران بدهیم.

مهارت شما به عنوان یک بازاریاب ان است که هر روز بتوانید پیشنهادهای وژه
خوب طراح کنید و ان پیشنهادهای  وژه در حدی جذاب باشد که خریداران شما

بلافاصله از آن اسقبال کنند و محصولات شما را بخرند.

پس همیشه یادتان باشد که مردم پیشنهادها را مخرند نه محصولات را!
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