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افزایش فروش با یک ایده جذاب نورومارکتینگ
ایدهای به  Neuromarketing سلام به دوستان خوب مارکِتِر، در بازاریای عصی یا 

اسم «تسهل اولن خرید» وجود دارد.

ان ایده مگوید اگر خریدار اولن خرید خود را انجام داد، احتمال اینکه دومن
خریدش را بلافاصله بعد از آن یا چند روز بعد انجام دهد، خیل بیشتر مشود.

درواقع ان ایده مگوید اولن خرید، سختترن خرید رای فردی است که با شما
آشنا نیست و تابهحال از شما خرید نکرده است. بناران اگر بتوانیم به هر قیمتی
کاری کنیم که اولن خرید بدون هچ دردسری اتفاق بیافتد، احتمالا خریدهای بعدی

سود بسیار خوی به ما مرساند.

 

پیشنهاد ردنشدنی
رای انجام ان کار اولن قدم ان است که یک پیشنهاد رد نشدنی ارائه دهیم.
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درواقع پیشنهاد ردنشدنی پیشنهادی است که آنقدر خوب است، که نیازی نیست
خریدار فکر کند آیا ان خرید به نفع من است یا خر؟

رای اینکه پیشنهاد ردنشدنی درست کنیم تا باعث شود اولن خرید انجام شود و
درنتیجه خریدهای بعدی هم اتفاق بیافتد دو کار متوانیم انجام دهیم.

 

 .1رخ از محصولات یا خدماتمان را کاملا فدا کنیم
منظور ان است که محصولاتمان را بدون هچ سودی بفروشیم. فرض کنید کارتان
فروش لوازمالتحرر است، ماژیک به قیمت 1000 تومان خریدهاید و همهجا تبلغ
کنید که آن را 1000 تومان مفروشید. مثلا روی ویترن بنویسید ان ماژیک رای

مدت محدودی قیمتش 1000 تومان است.

اگر کسی با ان ماژیک آشنا و دنبال خرید آن است، بلافاصله با دیدن پیشنهاد ما (که
سودی ندارد و هدف ان است تا فرد وارد فروشگاه شود و اولن خرید خود را انجام
دهد) افراد زیادی جلب مشوند و افراد زیادی نظرشان نسبت به خرید از ما عوض

مشود.

چون ان پیشنهاد ردنشدنی است، درواقع نمتوانند قیمتی پانتر از ان قیمت یا
پیشنهاد مناسبتر پیدا کنند؛ بناران باعث مشود عدهای اقدام کنند و ان ماژیک
را بخرند که رای ان خرید وارد فروشگاه مشوند و آنجا با محصولات زیادی مواجه

مشوند که سود خوی دارد.

بهاحتمال زیاد شخص که ان ماژیک را خرید در کنارش از فروشگاه چزهای دیگری
مخرد.

ان نکته هم در فروشگاه فزیک و هم در فروشگاههای مجازی مثل وبسایت،
اینستاگرام و... صدق مکند.

آقای مایک میکالوویتس در کتاب خود توضح داده: یک سور مارکت معروف در
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کشور خارج روشی که رای بازاریایاش استفاده مکند ان است که آب معدنی
خنک و داخل یخچالش را رایگان مدهد و تابلو زرگ مزند که رای دریافت آب
توانید وارد فروشگاه شوید. بعد از مدتی فروش بسیار عالمعدنی خنک رایگان م
داشت چون کسی که ن راه است و رای نوشیدن آبمعدنی توقف مکند، احتمالا

موارد دیگری را هم از آن سورمارکت مخرد و باعث رشد آن مشود.

 

2. محصولاتی را با ضرر بفروشیم!
اگر خوب و فکر شده عمل کنیم و سعوخطای کاف انجام دهیم شاید سود ان
گزینه بیشتر باشد. مثال رایج که در مدرسها وجود دارد ان است که در سایتشان
اعلام مکنند کتاب جدیدی که نوشتهام نسخه چایاش را رایگان به شما مدهیم و
فقط ول پست و بستهبندی را مگریم. ممکن است به ازای هر کتاب 3 تا 5 دلار
ضرر کنند ول همراه آن کتاب تبلغ دوره چند صد دلاری را مفرستند و محاسبه
مکنند که مثلا اگر از هر 100 نفر یک نفرشان آن دوره را بخرد نهتنها ان ضرر جران

شده است، بلکه سود خوی هم کردهاند.

بناران شاید کسی یکدفعه ان دوره را نخرد ول با ان روش یعنی روش تسهل
اولن خرید کاری مکنیم که شخص اعتمادش نسبت به ما جلب شود و به خودش

جرات دهد که یک دوره گرانتر را از ما بخرد.

ان مثال آموزشی ود ول ان موضوع در همه حوزهها صدق مکند. مثلا یک
فروشنده گیتار معروف در آمریکا مِضرابهای را زر قیمت مفروشد ول هر کسی که

آن را مخرد همراهش پیشنهاد فروش گیتار را مفرستد.

بناران اگر شما مخواهید کسبوکارتان را رشد دهید، یک از راههای جذاب ان
است که یک یا چند محصولتان را فدا کنید؛ یعنی یا کلا از سود آن بگذرید یا با ضرر

آن را ارئه کنید.

اگر حساب شده ان کار را انجام دهید، متوانید امیدوار باشید که آن خریداران،
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خریدهای بعدی هم خواهند داشت که باعث افزایش سود کسبوکار شما خواهد
شد. موفق باشید.
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