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خلاصه کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری الکس هرمزی
در ان مقاله که رگرفته از ویدو خلاصه کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری از
وتوب ژان بقوسیان است، به ررسی چارچوب «پیشنهاد گرند اسلم» الکس هرمزی
رداخته مشود و نشان داده مشود چگونه یک پیشنهاد آنقدر قدرتمند، متواند
کسبوکار را از ورشکستگ نجات داده و به رشد انفجاری رساند. هدف ان مقاله
ارائه کارردی، گامبهگام و قالاجرا رای طراح پیشنهادی است که مشتریان از رد

کردنش احساس حماقت کنند.

 

پیشنهاد گرند اسلم چیست؟
پیشنهاد گرند اسلم صرفا یک تخفیف یا بستهبندی ساده نیست؛ بلکه یک پیشنهاد
همهچزتمام است. ما ان پیشنهاد را طوری چیدهایم که با هچکدام از گزینههای
معمول بازار قالمقایسه نباشد. هدف ان است تمرکز مشتری را از «قیمت کمتر»
رداریم و روی «نتیجه هتر« بگذاریم؛ تا جای که دیگر نرسد چقدر ارزان است؛ بلکه
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بگوید: «ان همان نتیجهای است که لازم دارم».

تعریف دقق پیشنهاد گرند اسلم
«پیشنهــاد گرنــد اســلم» فراتــر از یــک فــروش معمــول، چیــدمان هوشمنــدانهای از
ارزشهای واقع است. ان پیشنهاد، ترکی است از نتاج درخشان، ضمانتهای
محکم و شرایط رداختی که رد کردن آن رای مشتری، به معنی از دست دادن یک
فرصت تکرارنشدنی باشد؛ طوری که احساس کند اگر پاسخ منف بدهد، به خودش

ضرر زده است.

اجزای تشکلدهنده ان پیشنهاد

مزایای کلیدی: تمرکز ر حل ریشهای مشکل مشتری و ارائه نتایج که دقیقا
دنبال آنهاست.

تضمنهای اطمینانبخش: حذف کامل ریسک خرید از دوش مشتری تا او با
خیال آسوده و بدون ترس از ضرر، انتخاب کند.

قیمتگذاری هوشمندانه: تعن قیمت ر پایه «ارزشی که مشتری دریافت
مکند»؛ نه صرفا ر اساس هزینههای تولید یا قیمت بازار.

عوامل تسهلکننده: اضافه کردن مشوقها و ازارهای جانی که مسر رسیدن
مشتری به هدفش را سرعتر و راحتتر مکند.

 

چرا رقابت قیمتی، کسبوکار را به ناودی مکشاند؟
بسیاری از کسبوکارها در تله یک جنگ فرسایشی رای ارائه پانترن قیمت گرفتار
مشوند. نتیجه ان رقابت مخرب، کم شدن حاشیه سود، فشار کاری زیاد و در
نهایت توقف رشد است. در واقع، درست در همن نقطه است که مرز ن «یک

کالای معمول ودن» با «متماز ودن» کاملا مشخص مشود.

وقتی محصول شما فقط یک کالای معمول است
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اگر محصول یا خدمات شما دقیقا شبیه دیگران باشد، تنها ازارتان رای جذب خریدار،
قیمت کمتر است. در ان حالت، کنترل روی قیمتگذاری را بهطور کامل از دست
مدهید و مجور هستید رای به دست آوردن سودی ناچز، چندن رار قل کار

کنید.

در ان وضعیت، خریدار هچ وفاداری خاص به رند شما ندارد و با اولن پیشنهادِ
ارزانتر از سمت رقیب، بهسرعت شما را ترک مکند.

وقتی متماز و خاص هستید
اگر پیشنهاد شما منحصربهفرد و متفاوت باشد، دیگر با هچ رقیب دیگری قال
مقایسه نخواهید ود. در ان جایگاه، شما هستید که قیمت را تعن مکنید، ارزش

واقع کارتان را مفروشید و از زمن بازی رقابت قیمتی، خارج مشوید.

با ایجاد تماز، تمرکز خریدار از «هزینه رداختی» بهسمت «نتایج» مرود که فقط و
فقط شما متوانید رای او رقم زنید.

 

جادوی عدد ۲۲.۴: قدرت اهرم در سودآوری
الکس هرمزی در کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری نشان مدهد یک پیشنهاد
گرند اسلم، فقط یک ایده خوب نیست؛ بلکه ازاری است که اجازه مدهد با همان
ودجه تبلیغاتی همیشگ، بیش از  ۲۲.۴رار نقدینگ بیشتری جذب کنید. ان

جهش زرگ، نتیجه اثرگذاری همزمان سه عامل است:

1. افزایش نرخ پاسخگوی
 .2هود نرخ تبدل

3. قدرت قیمتگذاری بالاتر

۱. یک مثال ریاض ساده
تصور کنید ۱۰,۰۰۰ دلار رای تبلیغات هزینه مکنید. در یک پیشنهاد معمول، ممکن
است به دلل رقابت زیاد و نرخ تبدل پان، تنها ۵,۰۰۰ دلار بازگشت سرمایه داشته
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باشید و عملا ضرر کنید؛ اما در کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری، مدل ارائه
مشـود کـه در آن همـان ۱۰,۰۰۰ دلار هزینـه، بـه حـدود ۱۱۲,۰۰۰ دلار درآمـد تبـدل

مشود.

شاخص مقایسه پیشنهاد معمول پیشنهاد گرند اسلم هزینه تبلیغات ۱۰,۰۰۰ دلار
۱۰,۰۰۰ دلار تعداد خریدار کم (به دلل جذابیت پان) بسیار زیاد (به دلل پیشنهاد

(ر اساس ارزش واقع) بالا (ور به رقابتمج) نر) قیمت محصول پاردناپذ
خروج نهای ۵,۰۰۰ دلار (ضرر)

۲. تغر بازی در ودجه تبلیغات
با اجرای اصول کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری، دیگر چزی به نام «محدودیت
ودجه» رای شما معنا نخواهد داشت. در ان حالت، تبلیغات، دیگر یک هزینهای
نیست که نگران تمام شدنش باشید؛ بلکه مثل یک ماشن تولید نقدینگ عمل
مکنـد: «هـر چقـدر بیشتـر در آن ـول رزیـد، بـا سـرعت و حجـم بیشتـری بـه شمـا

بازگردانده مشود».

وقتی بازگشت سرمایه شما تضمنشده و بالا باشد، متوانید با خیال آسوده تمام
بازار را در دست بگرید و رقبای را که هنوز درگر هزینههای خرد هستند، پشتسر

بگذارید.

 

شناسای «جمعیت گرسنه»: پیدا کردن بازار هدف درست
حتی اگر قویترن پیشنهاد دنیا را در دست داشته باشید، ارائه آن به افراد اشتباه
کاملا یفایده است. اولویت اول در استراژیهای کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون
دلاری، شناسای بازاری است که با یک درد واقع دست‌وپنجه نرم مکند و رای حل

آن، با اشتیاق حاضر به رداخت هزینه است.

های یک بازار عالژگو
۱. داشتن درد واقع و مشکل زرگ: خریدار باید با مشکل مواجه باشد که خواب
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را از چشمانش گرفته و زندگ یا کسب‌وکارش را مختل کرده است.
۲. توان مال رای رداخت: بازار هدف باید قدرت خرید و نقدینگ کاف رای تهیه

پیشنهاد شما را داشته باشد.
۳. امکان هدفگری به صورت دقق: شما باید به‌طور کامل بدانید ان افراد کجا
هستند، چه رسانههای را دنبال مکنند و چطور متوانید مسقیما با آنها ارتباط

رقرار کنید.
۴. روند رو به رشد بازار: تعداد افرادی که با ان مشکل روبهرو هستند؛ باید در حال

افزایش باشد؛ نه کاهش.

 

چطور یک پیشنهاد گرند اسلم بسازیم
طراح پیشنهاد گرند اسلم، نیازمند ترکی از ارزش واقع، بستهبندی روانی و اجرای

دقق است. در ادامه مراحل کلیدی آورده شده است.

۱. مسئله اصل را مشخص کنید
ببینید مشتری دقیقا چه درد یا نتیجهای مخواهد. هرچه مشکل واضحتر و زرگتر

باشد، ارزش پیشنهادی شما بیشتر خواهد ود.

۲. بسته ارزش طراح کنید
محصول یا خدمت را بهصورت یک بسته کامل ارائه کنید: نتیجۀ مشخص، ازارها یا

خدمات مکمل، پشتیبانی، آموزش و هر چزی که تجربه مشتری را کامل کند.

۳. تضمنها و کاهش ریسک
با ارائه تضمنهای قوی (تضمن بازگشت ول، تضمن نتیجه یا گارانتی)، ریسک

خرید را رای مشتری کاهش دهید تا تصمیمگری آسانتر شود.

۴. قیمتگذاری هوشمند و لنگرگذاری
قیمت را طوری تنظیم کنید که ارزش ادراکشده بسیار بیشتر باشد. از تکنیکهای

لنگرگذاری و بستهبندی قیمتی استفاده کنید تا مشتری تغر را بهراحتی بپذرد.
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۵. ارائه پیشنهاد به جمعیت گرسنه
تبلیغات و کانالهای ارتباط را روی جای متمرکز کنید که مشتریان دارای درد را پیدا

مکنید. هدفگری دقق کیفیت بازخورد را بالا مرد.

۶. تست، اندازهگری و هینهسازی
حتما نرخها را اندازهگری کنید: نرخ پاسخ، نرخ تبدل، هزینه جذب مشتری و ارزش

طول عمر مشتری. پیشنهادتان را ر اساس دادهها اصلاح کنید.

 

از ورشکستگ تا اوج
الکـس هرمـزی مسـر تحـول خـود را درسـت از نقطـهی صـفر و زمـانی شـروع کـرد کـه
موجودی حساب بانکاش تنها ۱,۰۳۶ دلار ود. او با پذرش یک ریسک زرگ و تمرکز
تمامعیار روی طراح و اجرای «پیشنهاد گرند اسلم»، موفق شد در عرض یک سال به

درآمد ماهیانه بیش از ۱.۲ میلون دلار دست پیدا کند.

ان تجربه که در کتاب پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری با جزئیات روایت شده، نشان
مدهد چنن موفقیتی هرگز حاصل شانس نیست؛ بلکه نتیجه مسقیم بهکارگری

یک استراژی دقق و سیستماتیک است.
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