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پنج انگزاننده اصل خرید
بسیاری از خریدها کاملا احساسی انجام مشوند. در ان مقاله در مورد 5 عامل
مهم صحبت مکنم که مردم معمولا خرید خودشان را ر مبنای ان عاملها انجام

مدهند.

 

1. ترس
اولن عامل «ترس» است. اکثر خریدها احساسی هستند؛ بناران مبنای بسیاری از
خریدهای احساسی ترس است؛ مثلا مردم از حشرات ترس دارند و ان ترس باعث

مشود که حشرهکشها هتر فروخته شوند.

مورد دیگر ترس از دست دادن یک فرصت خوب است؛ بناران هرگاه مردم مثلا
احسـاس مکننـد قیمـت محصـول مرتـب در حـال افزایـش اسـت، بلافاصـله هجـوم
مآورند و آن محصول را مخرند؛ چون ترس از ان دارند که یک فرصت خوب را از

دست بدهند.
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بناران ما نز متوانیم با بازاریای هتر و با گذاشتن فرصتهای محدود، کاری کنیم
که مشتریان سرع‌‌تر اقدام کنند؛ زرا ان ترس را دارند که شاید فرصت خوب را رای

همیشه از دست بدهند.

 

2. ایجاد ارتباط
دومن انگزاننده یا عامل مهم، خرید «ارتباط یا ایجاد ارتباط» است. مردم دوست
دارند که با دیگران در ارتباط باشند و دوستهای جدید پیدا کنند و پیش دوستان و
اقوامشان فرد با ارزشتری  جلوه کنند؛ بناران اگر بتوانیم محصولات را طوری بازاریای
کنیم که نشان دهیم باعث مشود ارتباط شخص با دیگران هتر شود، فروش

محصولات افزایش پیدا خواهد کرد.

مثلا بسیاری از فروشندگان خمردندان، ر ان موضوع تمرکز مکنند که اگر از ان
خمردندان استفاده کنید، دیگران حس خوی خواهند داشت و متوانید دوستان

جدید و ارتباطات جدیدی را شکل دهید.

شرکتهای که اتومل گرانقیمت مفروشند بیشتر از اینکه ر آن اتومل و موارد
فنی متمرکز شوند، اتومل را طوری نشان مدهند که ازاری رای جذب دیگران به

سمت شما است.

 

3. کالاهای رایگان
سومن انگزاننده خرید «کالاهای رایگان» هستند. در کل، انسانها ذاتا مال هستند
که چزهای را به دست بیاورند که در ازای آن، چزی از دست ندهند. با قرار دادن
محصول رایگان در کنار محصولمان، متوانیم ان احساس خوب را در خریدار ایجاد

کنیم.

از ان ایده قریبا متوان در هر کاری استفاده کرد. متوانید محصولات رایگانی را به
محصول اصل خودتان اضافه کنید و آن را بهعنوان یک مجموعه بفروشید و تاکید
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کنید که بخشهای از ان مجموعه رایگان هستند.

 

4. کسب درآمد آسان
چهارمن انگزاننده خریدهای احساسی «کسب درآمد آسان» یا «پسانداز آسان»
است. اگر بتوانید نشان دهید که محصولتان باعث ایجاد درآمد مشود یا از طرف
دیگر متواند باعث ایجاد صرفهجوی شود، مردم راحتتر از ان محصول اسقبال

مکنند.

فـرض کنیـد یـک رینتـر مفروشیـد. متوانیـد ثـابت کنیـد کـه بـا خریـد اـن رینتـر
متوانید در هزینههای کاغذ، رنگ و وقت صرفهجوی مکنید.

 

5. تحقق بخشیدن رویاها
زاننده مهم خرید «تحقق بخشیدن رویاها» است. باید بهاندازه کافن انگپنجم
تحقق کنیم و ببینیم رویاهای مشتری چه چزهای است و محصولات و خدمات ما
چگـونه کمـک مکنـد کـه مشتـری بـه اـن رویاهـا نزدیـکتر شـود. البتـه لازم نیسـت
است بخش کوچک رسد. کاف محصولات و خدمات ما باعث شود که رویا به تحقق

از رویا را به تحقق رساند.

بناران متوانیم از ان 5 عامل یا انگزاننده احساسی مهم استفاده کنیم و فروش
خود را افزایش دهیم.
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