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افزایش فروش با ارائه گزینههای مناسب
هر چه مشتری راحتتر بتواند انتخاب کند، احتمال خرید او بیشتر مشود. یک از

عوامل که باعث کاهش فروش مشود پیچیدگ انتخاب گزینه مناسب است.

 

گزینههای زیاد
انتخاب یک گزینه از ن گزینههای زیاد ذهن را خسته مکند و متواند باعث
انصراف از خرید شود. وقتی افراد وادار به ر کردن یک فرم نظرسنج طولانی با
گزینههای زیاد مشوند، پس از پاسخگوی به چند سوال اول دقت کارشان کاهش

میابد و به سوالات بعدی پاسخهای درست و دقیق نمدهند.

فرض کنید وارد یک کت و شلوار فروشی مشوید. در آن فروشگاه بیش از 100 مدل
کت و شلوار وجود دارد. اگر مجور شوید با ررسی تمام 100 مدل یک را انتخاب

کنید به احتمال زیاد از آن فروشگاه خرید نخواهید کرد.
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البته شاید ان موضوع کم دور از ذهن به نظر رسد چون اغلب مردم دوست دارند
رای خرید به جای مراجعه کنند که گزینههای زیادی وجود داشته باشد. موضوع آن
است که هر چه گزینههای بیشتری داشته باشیم احتمال مراجعه افراد بیشتر مشود
چون حس مکنند آزادی بیشتری در انتخاب محصول مناسب دارند؛ ول گزینههای

زیاد فروش را کاهش مدهد.

یک از مهمترن کارهای فروشنده حرفهای رسیدن سوالات مناسب و کاهش گزینهها
است. شاید یک فروشگاه بیش از 100 مدل کت و شلوار داشته باشد. ان موضوع
نقطه قوت محسوب مشود و باعث مشود افراد بیشتری مراجعه کنند. حال یک
فروشنده خوب که با کسب اطلاعات کاف کمترن گزینههای ممکن را پیشنهاد کند

متواند باعث موفقیت ان فروشگاه شود.

در بسیاری از موارد هتر است در نهایت دو یا سه گزینه به مشتری پیشنهاد بدهیم و
تصمیمگری را ن گزینههای کم به او واگذار کنیم.

 

6 یا 24 گزینه
دانشگاه کولومبیا آزمایشی انجام داد و در دو قفسه مشابه مربا قرار داد. در یک از
ان قفسهها 6 نوع مربا و در دیگری 24 نوع مربا وجود داشت. قفسه با مرباهای
بیشتر باعث توقف 60 درصد مخاطبان و مشاهده گزینهها مشد؛ ول رفتار خرید
بسـیار متفـاوت ـود. حـدود 30 درصـد افـرادی کـه جلـوی قفسـه 6 گزینـهای توقـف
مکردند خرید خود را انجام مدادند؛ ول فقط 3 درصد افراد مشاهدهگر قفسه 24
گزینهای از آن خرید کردند! نتیجه آزمایش کاملا واضح ود. کاهش گزینهها مزان

خرید مخاطبان را  10رار کرد!

 

یافتن تعداد هینه گزینهها
بناران بسیار مهم است که در کارمان تعداد گزینههای هینه را بیابیم. گزینههای که
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خیل کم نیست و مشتری احساس خوی دارد و آزادی انتخاب محصول دارد و از
طرف دیگر آنقدر زیاد نیست که تصمیمگری را سخت و پیچیده سازد.

 

حذف گزینههای مشابه
نکته کلیدی دیگر اختلاف کاف ن گزینهها است. اگر گزینهها بسیار شبیه به هم
باشند و با استدلال بسیار ساده نتوان فرق آنها را نشان داد فروش کاهش میابد.
بسیاری از فروشندگان چاپگر گزینههای شبیه به هم دارند و وقتی از فروشنده رسیده
مشود فرق آنها چیست پاسخ واضح و مشخص ندارند و فقط ر کیفیت متفاوت

دستگاهها تاکید مکنند.

تحقیقاتی که یک شرکت در سنگاور انجام داد نشان مدهد هرگاه در یک وبسایت
دو محصول قریبا مشابه با قیمتهای نزدیک به هم وجود دارد، فقط 46 درصد
خریـداران خریـد خـود را تکمـل مکننـد و مبلـغ را بـه صـورت آنلاـن مردازنـد. در
آزمایشی دیگر قیمت یک از ان محصولات تغر داده شد و قیمتی بسیار بیشتر
انتخاب شد. در ان حالت 77 درصد خریداران ان دو محصول فرایند خرید را تکمل

کردند.

فروشگاههـای زنجـرهای وال مـارت کرههـای بـادامزمینی را از حـدود 10 نـوع بـه 2 نـوع
رساند. ان دو نوع از نظر حجم، بستهبندی و قیمت اختلاف قال توجهی داشتند و
شبیه به هم نودند. ان تغر مزان کل فروش کره بادام زمینی را نسبت به حالتی

که 10 گزینه وجود داشت بیشتر کرد.

حذف رخ از گزینهها رای بسیاری از فروشندگان و تولیدکنندگان کاری بسیار سخت
و دردناک به نظر مآید ول متواند باعث افزایش فروش شود.
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چیدمان مناسب گزینهها
چیدمان مناسب و منطق گزینهها متواند انتخاب مشتری را سادهتر سازد. شاید
کارتان طوری است که مشتری خودش باید گزینه مناسب را انتخاب کند؛ مثلا اگر
رستوران دارید، شاید مهمانان دوست نداشته باشند که از آنها سوالات زیادی
رسیده شود و سپس چند گزینه پیشنهاد داده شود. آنها ترجح مدهند خودشان

گزینه مناسب را بیابند.

در چنن مواردی هر چه چیدمان گزینهها از منطق سادهتر و مشخصتری روی کند
انتخاب آسانتر مشود؛ مثلا در منوی رستوران متوان فهرست غذاها را با توجه به
قیمت آن مرتب کرد. اولن گزینه منو گرانترن غذا است و به ترتیب غذاهای ارزانتر

معرف مشود.

ان موضوع در چیدمان کالا در فروشگاهها هم کاررد دارد. چیدمان مناسی که منطق
آن بلافاصله توسط مشتری کشف مشود متواند باعث خرید بیشتر شود. اگر در
یک قفسه 50 نوع شامو وجود دارد کاف است آنها را به سه دسته قسیم کنیم:

شاموهای مخصوص موهای چرب، معمول و خشک.

 

افزودن گزینههای نامعقول!
فرایند خرید در تصمیمگری خلاصه مشود. اگر شخص تصمیم بگرد خرید خواهد
کرد. حال گاهی ان تصمیمگری آنقدر پیچیده مشود که شخص را از خرید منصرف
مکند. انتخاب ن دو گزینه نزدیک به هم کار بسیار سختی است و خیلها را از
خرید منصرف مکند. حال وضعیت دیگری را تصور کنید: رای خرید لاستیک اتومل
به فروشگاهی مراجعه کردهاید و ان فروشگاه دو گزینه در اختیارتان قرار مدهد،
یک از آنها با توجه به قیمت و موارد دیگر بسیار نامعقول به نظر مرسد. پس

گزینه بعدی تنها گزینه مناسب است و خرید بسیار آسانتر مشود.

گزینههای نامعقول محصولاتی هستند که به فروش محصول دیگر کمک مکنند.
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خود آن محصول نامعقول شاید هچ فروشی نداشته باشد ول فرایند تصمیمگری را
رای مشتری آسانتر مسازد.

 

افزودن گزینه نامعقول به اشتراک مجله
فرض کنید رای یک مجله در سایت خود ان دو گزینه را رای اشتراک پیشنهاد

مدهد:

اشتراک آنلان مجله                                18هزار تومان

اشتراک نسخه چای و آنلان باهم            55 هزار تومان

حال اگر یک گزینه نامعقول به گزینههای بالا اضافه کنیم چه اتفاق مافتد؟ فرض
کنید یک گزینه میانی اضافه مکنیم که فقط ارسال نسخه چای است. به نظر شما
قیمت ان گزینه میانی را چقدر انتخاب کنیم تا بیشترن فروش ممکن ایجاد شود؟
اگر بخواهیم ان گزینه میانی نامعقول باشد شاید هترن قیمت همان 55 هزار

تومان باشد!

اشتراک آنلان مجله                                   18هزار تومان

اشتراک نسخه چای مجله                         55 هزار تومان

اشتراک نسخه چای و آنلان باهم               55 هزار تومان

بیایید ان سه گزینه را تحلل کنیم و ببینیم افزودن گزینه میانی چه تاثری در فروش
خواهد گذاشت. واضح است کسی گزینه میانی را نخواهد خرید زرا با همان مبلغ
متواند در کنار نسخه چای نسخه آنلان را هم دریافت کند؛ ول همن گزینه

نامعقول تاثر قال توجهی ر افزایش فروش گزینه سوم خواهد گذاشت.

مقایسه گزینه دوم و سوم ان ذهنیت را ایجاد مکند که نسخه آنلان مجله رایگان
است و ارزش ندارد که رای دریافت آن 18 هزار تومان ردازیم! پس فروش گزینه
سوم بیشتر خواهد شد. ان آزمایش در دنیای واقع انجام شده و اضافه شدن گزینه
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میانی، میانگن فروش ماهانه را از 3 میلون تومان به 5 میلون تومان افزایش داده
است!

 

گزینه نامعقول در فروش حضوری
افزایش فروش نتیجة اضافه کردن محصول است که خودش حتی یک فروش هم
نـدارد! تحقیقـات دانشگـاه مینسوتـا نشـان مدهـد اضـافه کـردن یـک گزینـه سـوم

نامعقول، فروش را افزایش مدهد.

در خیابان ولعصر استفاده  MP3 مورد جالی که رخ از فروشندگان پخشکننده 
ــران اســت. بســیار مرغــوب و گ  MP3 ــده ــک پخشکنن ــردن ی ــد، اضــافه ک مکنن
پخشکنندههای چینی زیادی وارد بازار شدهاند که قیمتهای بسیار پان دارند.
مشتری هنگام ررسی مرتب اعتراضاتی مکند؛ مثلا ان پخشکننده خیل شیک
ن اعتراضرخورد با چن از فروشندگان هنگام رخ .نیست یا صفحه نمایشگر ندارد
یک پخشکننده MP3 بسیار مرغوب پیشنهاد مکنند که قیمتی حدود  10رار نوع
چینی دارد! مشتری بلافاصله قانع مشود که همان پخشکننده چینی نسبت به

قیمتی که دارد بسیار مناسب است.

 

ترتیب ارائه گزینهها
شاید تا به حال به ان موضوع فکر نکرده باشید که ترتیب ارائه محصولات به مشتری
متوانـد مهـم و تعنکننـده باشـد. اـن موضـوع هـم در فـروش حضـوری و هـم در
وبسایت اهمیت دارد. تحقق جدیدی که توسط دانشمندان رکل و هاروارد انجام
شد نشان مدهد که افراد اغلب اولن گزینهای که مبینند را هتر مدانند. ان
موضـوع «اثـر قـدم» نامیـده شـده اسـت و نشـان مدهـد ترتیـب ارائـه محصـولات

متواند ر تصمیم خرید مشتری اثر بگذارد.

در آزمایشی دو بسته آدامس به افراد نشان داده شد. وقتی از آنها خواسته شد یک
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از دو بسته را انتخاب کنند، نتاج قریبا مساوی ود و حدود 50 درصد گزینه اول و
50 درصد گزینه دوم را انتخاب کردند.

وقتی آزمایشکنندگان زمان انتخاب را کمتر کردند و از افراد خواستند که بلافاصله
یک از دو آدامس را انتخاب کنند، 62 درصد شرکتکنندگان اولن آدامس را انتخاب

کردند؛ یعنی گزینهای را که اول دیده ودند.

 

خرید آنلان چادر مسافرتی
اثرگذاری ان موضوع در دنیای وب بسیار بیشتر است. آزمایشی که توسط الکساندر
فِلفِرنیگ انجام شد نشان مدهد وقتی به خریداران وبسایت 4 چادر مسافرتی
قریبا مشابه پیشنهاد شد، فروش گزینه اول  2.5رار گزینههای دیگر ود. چادرها از
لحاظ طراح و قیمت بسیار نزدیک به هم ودند. تنها تفاوت ترتیب ارائه ان

محصولات در سایت ود.

 

سیستمهای پیشنهاد دهنده
مبحث مهم که در دنیای وب در حال شکل گرفتن است، «سیستمهای پیشنهاد
دهنده» است. سیستمهای پیشنهاد دهنده الگوریتمهای هوشمندی هستند که به
بازدیدکننده سایت، محصولات خاص را پیشنهاد مکنند. ان سیستمها متواند
تـاثر قاـل تـوجهی ـر مـزان فـروش یـک سـایت داشتـه باشـد؛ بنـاران در سـایت
جذابترن و هترن محصولات را در اولن محصولات قرار دهید تا بازدیدکننده ابتدا

آن محصولات را ببیند.

سایت آمازون نمونه بسیار خوی در زمینه «سیستمهای پیشنهاد دهنده» است. اگر
آمازون محصولات را از جدید به قدیم نمایش مداد هچگاه فروش خوی نداشت.
آمازون الگوریتم پیچیدهای دارد که در نمایش «جدیدترن کتابها» استفاده مکند.
آمازون علاوه ر جدید ودن کتاب، تعداد کلیکها، محوب ودن زمینه کتاب، مزان
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فروش و دهها پارامتر دیگر را مد نظر قرار مدهد.

سایتهـای کـه محصـولات بسـیار زیـادی را بـه نمـایش مگذارنـد، هچگـاه نبایـد
محصولات را از جدید به قدیم مرتب کرده و در صفحه محصولات نمایش دهند. ان

کار باعث افت شدید فروش خواهد شد.

بناران با پیشنهاد مناسب گزینهها به مشتری هم به مشتری ببیشتر کمک کنید و هم
فروش خود را افزایش دهید!
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