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6 پیامد منف تخفیف گذاری اشتباه + راهکارهای درست!
حدود یک ماه پیش مخواستم دوره آموزش سختافزار را از یک سایت معروف
بخرم. اما ناگهان یادم آمد، ان سایت همیشه و در ایام و مناسبتهای مختلف،
تخفیفهای چندن درصدی روی محصولات خود مگذارد. من که عجلهای نداشتم و
متوانستم تا رسیدن اولن مناسبت صر کنم. ان موضوع باعث شد که در آن لحظه

از خرید محصول آموزشی موردنظر خودم منصرف بشوم.

 

امروز موقع نوشتن ان مقاله یاد رفتارم و جریان پیشآمده افتادم. اول تصور کردم
که شاید ان رفتار من، از «فرصتطلیام» وده اما بعد از یک رسوجو از دوستان
اهل یادگری متوجه شدم که خیل از آنها هم، چنن رفتاری رای خرید محصولات

ان سایت دارند و تا زمان رسیدن تخفیفها صر مکنند.
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تخفیف دادن خوب است یا بد؟
همانطور که در ابتدای مقاله گفتم، حتی یک رفتار اشتباه در انتخاب استراژیهای
تخفیف باعث مشود که مشتریان در زمانهای عادی از خرید منصرف شوند و تنها به
خرید با تخفیف عادت کنند. البته عادت کردن یک از 6 پیامد منف تخفیف دادن

اشتباه است که در بخش بعد به همه آنها اشاره مکنیم.

ول قرار نیست یکطرفه به قاض رویم، تخفیف همیشه هم بد نیست؛ اتفاقا اگر با
اطلاعـات و اصـول درسـت انجـام شـود، متوانـد شمـا را از بحرانهـا نجـات دهـد و

فروشتان را بیشتر کند.

ــرای اینکــه بفهمیــم کجــا و چگــونه تخفیــف گــذاری کنیــم ابتــدا 6 پیامــد منفــ
استراژیهای غلط تخفیف را رای شما بیان مکنیم و پسازآن 6 موقعیت صحح و

راهکار عال رای ارائه تخفیف به مشتریان را توضح مدهیم.

با مطالعه ان مطلب دید هتری به چگونگ هره ردن از تخفیفها در جهت افزایش
سود، رندسازی و تعداد مشتریان کسبوکارتان پیدا مکنید.

 

6 پیامد انتخاب استراژیهای تخفیف اشتباه
چه کسی دوست ندارد کفش 200 هزار تومانی را با 30 هزار تومان تخفیف تهیه کند؟
همه ما عاشق تخفیف هستیم.  شاید تخفیفها آنقدر در ذهنمان جذاب باشند که
رای ما اتفاق ،ی آنحتی خرید یک محصول یا خدمت بدون کاهش قیمت نها

ناراحتکننده حساب شود.

احتمالا کسبوکارها همن علاقه به تخفیف مردم را که مبینند و فکر مکنند که هر
نوع تخفیف زنند، سود و فروششان بیشتر مشود.

ممکن است شما همن الان در حال انتخاب یک تخفیف چندن درصدی به فلان
مناسبت رای محصولات خود باشید و در مورد مقدار آن و چگونگ ارائهاش شک
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داشته باشید. شاید در خیالتان هم تصور مکنید که پس از اجرای تخفیف، چندن
رارِ قل فروش داشته و مشتریان را به سمت فروشگاه جذب مکنید. اما مطمئن

باشید که انطور نیست!

تنها یک اشتباه کوچک لازم است تا تمام سود خیالتان را به ضرر تبدل کنید.
دلایلش را هم در ادامه رایتان لیست کردهایم.

1. مشتری به تخفیف عادت مکند
داستان ابتدای مقاله را به یاد دارید؟ من و مشتریان دیگر سایت آموزشی، رای

خرید منتظر یک تخفیف ودیم!

یعنی ان سایت در ذهن من و البته بسیاری از مخاطبان دیگر به یک رند رای فروش
محصولات تخفیفدار تبدل شده است. ان موضوع اجازه نمدهد تا من بدون
وجود تخفیفهای 40 درصدی از ان سایت خرید کنم و حتی باعث مشود تا در

صورت خرید، تصور کنم که به دلل رداخت ول زیاد، ضرر کردهام.

وجود یک بنر همیشگ بالای فروشگاه اینترنتی شما یا یک رچسب زرگ روی شیشه
تخفیف، حراج و... نوشته شده است، باعث  ،OFF مغازه که روی آن کلماتی مانند
مشود ان کلمات همیشه کنار رند شما بماند. بناران دیگر نمتوانید محصولات
خود را با قیمت عادی به قشر وسیع از مخاطبان بفروشید مگر با تخفیفهای زیاد.
حتی شاید مشتری شما محصولتان را با قیمتی بالاتر، از رقیبتان خریداری کند اما از

شما نه، چون در صورت خرید از شما ضرر کرده است!

2. محصولات در ذهن مشتری یارزش مشوند
چند بار تابهحال از خرید یک محصول ارزانقیمت، تنها به دلل ترس از کیفیت پان
پشیمان شدهاید؟ بیشتر انسانها ارزش یک محصول یا خدمت را از قیمت آن رآورد
ــانی شمــا نســبت ــه کیــف چــرم 250 هــزار توم ــی ممکــن اســت ک ــد؛ یعن مکنن
به همن محصـول و کیفیـت مشابه بـا قیمـت 400 هـزار تومـان در فروشگـاه کنـاری،

ارزش کمتری در ذهن مخاطب داشته باشد.
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پس اینکه بهطور ناگهانی قیمت محصول 100 هزار تومانی خود را نصف مکنید،
ارزش آن هم در ذهن مخاطب نصف شده و مانع خرید او مشود.

3. اعتمادبهنفس فروشنده کاهش میابد
اگر اهل مطالعه کتابهای معروف از نویسندگان رتر در حوزه بازاریای باشید، مطمئنا
دیدهاید که آنها از «اعتمادبهنفس» بهعنوان یک از مهمترن اصلها در فروش و

بازاریای یاد مکنند.

اغلب ان افراد مگویند: تا زمانی که فروشنده به محصول و کار خود ایمان نداشته
باشد و اعتمادبهنفسش را از دست بدهد، هچوقت در کارش موفق نمشود. خب

حالا ربط اعتمادبهنفس به تخفیف دادن چیست؟

شما با ارائه تخفیفهای دورهای، مناسبتی و حتی یدلل روی محصولات، به خود
القا مکنید که به دلل کمود توانای در فروش، مجور به استفاده از دیگر راهکارها

رای افزایش فروش هستید. چزی که باعث کاهش اعتمادبهنفس مشود.

4. اعتماد مشتریان کاهش میابد
چقدر ان محصولات رای آنها سود دارد که تا ان حد تخفیف مدهند؟ آیا امکان
دریافت تخفیف بیشتر هم ود؟ اصلا ان محصول ارزش ول که دادم را داشت و...

انها سوالاتی هستند که پس از ارائه تخفیفهای ناگهانی، در ذهن مشتری شکل
مگرد. با ان رفتار نهتنها اعتماد آنها به شرکت شما از ن مرود، بلکه کل سوال
و اهام ذهنی در ذهنشان به وجود مآید که تجربه خریدشان را خراب مکند. نتیجه

همه انها رندسازی منف در ذهن مشتری است.

ان حالت اغلب رای تخفیفهای که به ناگهان، به اصرار مشتری و یا در سایت رای
افزایش احتمال خرید قرار مدهید، به وجود مآید.

5. محصول یاهمیت مشود
رای افزایش فروش محصولات، فقط به کاهش قیمت و تخفیف متک وقتیکه
باشید، ممکن است از کارهای مهمتر دیگر عقب بمانید. بهعنوانمثال زمانی که بهجای
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افزایش ارزش محصولات، به ارائه کدهای تخفیف مشغول مشوید، مواردی مثل:

نوشتن یک متن تبلیغاتی مناسب

ارائه نتاج خرید محصول به مخاطب

صحبت درباره مزیتها

را فدای یک تخفیف 20 درصدی روی محصولات مکنید و بدون توجه به آنها، در
انتظار فروش بیشتر و دریافت بازخورد از استراژی تخفیف خودتان منشینید!

6. کاهش سود، باعث کاهش قدرت مشود
یک از دوستانی که در زمینه آموزش دورههای دیجیتال مارکتینگ فعالیت مکند،
چنن حرف را رای توجیه قیمت محصولات آموزشی خود بیان کرد که به نظر واقعا
توجیه مناسی است: «بهجای اینکه فقط یک محصول آموزشی با قیمت 1 میلون
تومان به کاررم بفروشم، یک محصول آموزشی، چند ماه پشتیبانی کامل، ضمانت،
کیفیت و... را به قیمت 2 میلون تومان به آن مفروشم. در ان صورت هم من

رضایت بیشتری دارم و هم مخاطبم.»

زمانی که شما محصول خود را با تخفیف و با قیمت پان مفروشید، عملا دارید
از حاشیه سود کارتان کم مکنید.  حالا شما با سود کم و هزینه زیادی مواجه هستید
(حتی در صورت فروش بیشتر محصول با سود کمتر هم هزینههای به شما تحمل

مشوند.)

در آخر، کاهش سود فقط به خال شدن جیب شما منتهی نمشود. بلکه باعث
مشود استاندارد کار شما کاهش یابد. مثلا:

 باعث مشود تا در تبلیغات ضعیف عمل کنید

از استخدام نروهای زبده باز بمانید

مشتریان خود را پشتیبانی نکنید و...

چون اگر بخواهید در همه انها قوی باشید و از سود خودتان هم بگذرید، دیگر
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هزینهها سر به فلک مکشد و بهزودی باید منتظر شکست کسبوکار فزیک یا
آنلان خود باشید.

اما در مقال و بهعنوان یک مثال موفق؛ متوانید به شرکت زرگ ال نگاه کنید که
با افزایش حاشیه سود و در ادامه افزایش رضایت مخاطب با سود حاصله، به یک

غول فناوری در دنیای امروز تبدل شده است.

 

 6 استراژی تخفیف مناسب رای افزایش سود
 .1رای تسویهحساب سرع انگزه ایجاد کنید

بهجای تخفیف دادن متوانید شرایط رداخت بلندمدت رای مخاطبانتان قرار دهید
تا بتوانند بهراحتی هزینه محصولات و خدمات را ردازند. مثلا «تسویهحساب مبلغ
موردنظر در 3 ماه و ط 3 فقره چک». در چنن شرایط متوانید با یک کد تخفیف،

آنها را تشوق به رداخت سرعتر صورتحساب کنید.

بهطور مثال: 5 درصد تخفیف درصورتیکه بهجای 3 فقره چک، تمام صورتحساب
بهصورت یکجا رداخت شود.

بـا اـن کـار هـم ـرای مشتـری ارزش قائـل شدیـد و هـم از ارزش محصـول خـود کـم
نکردهاید.

2. از مشتری ناراض دلجوی کنید
هرگونه مشکـل فنـی و غـر فنـی ـرای مشتـری در فروشگـاه فزیکـ یـا آنلاـن، بـه
معنای تجربه بد کارری و تصور ذهنی بد از رند شماست. در ان زمان وقت آن است
که با یک کد تخفیف، از مشتری دلجوی کنید و رضایتش را به دست آورید. ان
خاطره از پشتیبانی مثبت شما در ذهن مخاطب مماند و حتی ممکن است او ان

تجربه خوب را با دیگران در میان بگذارد.

در کل ایجاد یک تجربه خوب رای مشتری، یک از مهمترن اصول بازاریای به حساب
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مآید. البته بازاریای دیجیتال، چندن بعد دیگر هم دارد، از تحلل بازار گرفته تا
جذب مشتری و نگه داشتن او، همه و همه به یک اندازه مهم هستند. شاید فروش
آنلان در نگاه اول کم سخت به نظر بیاید؛ اما اگر اصول آن را یاد بگرید و دست از

رشد و آموزش نکشید.

3. انبار تکانی کنید
در بسیاری از فروشگاهها، نگه داشتن محصولات قدیم به دلل عوض شدن مد،
فاسد شدن آنها و... باعث به وجود آمدن ضرر مال مشود. در ان زمان یک
تخفیف فصل واقع متواند جلوی ضرر شما را بگرد و طق گفته قدیمها جلوی
ضرر را از هر جا بگری منفعت است. منفعت تخفیف پایان فصل هم ان است که نه
تنها محصولات قدیم و اضاف فروش مرود، بلکه باعث مشود نام شما رای

مدتی ر سر زبان مشتریان و مخاطبان کسبوکارتان بیافتد.

ممکن است رخ سوال کنند که: تخفیفهای انبارگردانی باعث ایجاد سابقه بد و
عادت کردن مخاطبان به تخفیف نمشوند؟ در جواب باید گفت: نه! نگران نباشید،
افراد انگشتشماری رای خرید کاپشن زمستانی خود با 30 درصد تخفیف، تا انتهای

زمستان را بدون لباس گرم سر مکنند.

4. بازاریای «دهانبهدهان» راه بیندازید
«دوستان خود را به ان اپلیکیشن دعوت کنید و یک سفر رایگان هدیه بگرید.»

حتما شما هم ازاندست پیامها زیاد دریافت کردهاید. دادن سفر رایگان به مشتریانی
که مخاطبان جدید را به استفاده از تاکسی اینترنتی تشوق کنند، هزینه بالای رای

شرکتهای مذکور دارد. سوال اینجاست که چرا ان همه هزینه صرف مکنند؟

دلیلش، اهمیت و توان بالای «بازاریای دهانبهدهان» در موفقیت کسبوکارهاست.
با استفاده از ان استراژی، شرکتها مشتریها را هم در بازاریای خودشان سهیم

مکنند.

اگر قصد دارید تا از استراژیهای تخفیف در فروشگاه خود استفاده کنید، متوانید
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از آن در جهت بازاریای دهانبهدهان هره رید. بهطور مثال متوانید به مشتریان
خود چنن پیشنهادی بدهید:

«ما را به دوستان خود معرف کنید تا در اولن خریدشان 20 درصد تخفیف از ما
هدیه بگرند و یک کد تخفیف 30 درصدی هم به شما هدیه دهند.»

رای رسیدن به ان هدف، نیاز به ارائه تخفیفهای واقع دارید و رای ارائه چنن
تخفیفهای، نیاز به سرمایه نسبتا زیاد! پس قل از اجرای آن بهخوی شرایط خود را

بسنجید.

5. مشتریان ساق را تشوق به خرید دوباره کنید
همه مدران موفق ان موضوع را مدانند که جذب مشتری جدید بسیار هزینهرتر از
نگهداری مشتری ساق است. پس قدر مشتریان فعل خود را بدانید تا وفاداری آنها

به شما همیشگ باشد.

یک ایمل یا تماس تلفنی و دعوت به خرید مشتریان قدیم با تخفیف مناسب و
چشمگر، متواند باعث شود تا آنها دوباره به یادتان افتاده و از شما خرید کنند.

6. روی حجم و تعداد بالا تخفیف بگذارید
بهجای تخفیف چند تومانی یا چند درصدی تکراری، کم متفاوتتر عمل کنید و
تخفیف حجم و تعداد به مخاطبان خود بدهید. ان نوع تخفیف بهخوی متواند با

ایجاد تماز در ذهن مخاطب، بازخوردهای هتری داشته باشد.

تخفیفهای حجم و تعداد متوانند درد خرید مشتری را هم کاهش دهند. الان با
خودتان فکر مکنید درد خرید دیگر چیست؟

دقیقا مانند زمانی که ولتان را در یک معامله اشتباه از دست مدهید، خرید کردن
در فروشگاه و رداخت ول هم باعث ایجاد یک ناراحتی ذهنی در شما مشود. ان
موضوع یک نتیجه ثابت شده علم است که در اغلب دورههای بازاریای به آن اشاره

مشود.
همنطور ارائه یک محصول هدیه، پشتیبانی مناسب، نظرسنج، تشکر از خریدار و...

https://modiresabz.com


9

از دیگـر عـوامل اسـت کـه اـن درد را در ذهـن مخـاطب کـم مکنـد. در نهـایت اـن
موضوع باعث مشود تا رضایت مخاطب نسبت به رند شما افزایش پیدا کند.

از جمله ان تخفیفها متوان به موارد پان اشاره کرد:

تخفیف 20 درصدی رای خریدهای بیشتر از 200 هزار تومان

ارائه یک محصول کوچک رایگان در کنار یک محصول گرانقیمت

nن شده از خریرای یک سقف تع ارسال رایگان محصولات

 

["message_box text_color="light]

کلام آخر
بهعنوان کلام آخر، قصد دارم یک نکته بسیار مهم در تخفیف گذاری را به شما گوشزد
کنم و آن هم موضوع شخصسازی تخفیف است. مخاطبان همیشه دوست دارند
هدیهای خاص دریافت کنند که کس دیگری نگرفته است. تخفیف 20 درصدیِ واقع
جذاب است؛ اما تخفیف 10 درصدی که به نام من صادر شده و تنها من بتوانم از آن

استفاده کنم، جذابیت بیشتری دارد.

سع کنید تا با هانههای مختلف از جمله:

خرید قبل

روز تولد

(واقع) قرعهکشی

فعالیت بالا

به مخاطبان خود تخفیفهای کاملا شخص ارائه کنید. ان تخفیفها متوانند
باعث مشود که مشتری به شما وفادار بماند و حتی شما را باذوق و شوق به بقیه

معرف کنند.
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