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قویت کنندههای پیشنهاد در فروش
چگونه محصول عالتان را به چزی تبدل کنید که مشتریها بخواهند همن الان آن

را داشته باشند.

قویتکنندههای پیشنهاد در واقع ازارهای هستند که مزان اثرگذاری پیشنهادتان را
افزایش مدهد که گاهی ان افزایش بسیار شدید است.

بسیاری از شعارهای اصل و تاثرگذار و فوقالعاده، قویتکنندههای را در متن خود
به کار ردهاند. اگر از ان قویت کنندهها به شکل باورپذر و اصول استفاده شود،

متوانند اثر قال توجه و ملموسی از خود ر جای گذارند.

به یاد داشته باشید که نباید عجله به خرج دهید. وقتی در حال ایجاد پیشنهاد
ردنشدنیتان هستید. نخست، کارتان را با پیشنهاد دارای بازگشت سرمایهگذاری بالا

آغاز کنید و سپس از ان گامها استفاده کنید تا استحکام بیشتری به آن ببخشید.
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ضرورت (ساختگ و راستن)
حس ضرورت یا فوریت را در ذهن مشتریها تداع یک پیشنهاد الهامبخش، به نوع
مکند. اگر مشتری مورد نظرتان از ان مسئله در هراس باشد ممکن است در صورت
مسامحه کردن پیشنهاد شما را از دست بدهد، تمال به امروز و فردا کردن و به

تعوق انداختن خرید رای مدتهای طولانی، در وی از ن مرود. 

ان حس ضرورت و فوریت متواند واقع و راستن یا حتی ساختگ باشد. به هر
شکـل بـاعث بـه حرکـت درآوردن مشتریتـان شـده و ـر مـزان اثرگـذاری پیشنهادتـان
بیفزاید. رای مثال بگویید، «ان پیشنهاد فقط تا 48 ساعت اعتبار دارد. البته ان
مسئله به ان معنا نیست که من نمتوانم چنن پیشنهادی را بعد از آن هم ارائه

دهم؛ بلکه علت آن است که تمال دارم فقط با افراد قاطع و مصمم کار کنم.»

باید به هر شکل ممکن به ان تعهدتان پایبند بمانید، چرا که در غر ان صورت
اعتبارتان زر سوال خواهد رفت و بار بعدی که ان حربه را در مورد یک مشتری دیگر

به کار بگرید، او آن را جدی نخواهد گرفت.

 

ارزش افزوده
سع کنید مقداری ارزش افزوده غرمنتظره به پیشنهادتان اضافه کنید تا مزان
مقاومت مشتریتان، کمتر و کمتر شود. ان مسئله را متوانید در بخش فرایند
نهای کردن بگنجانید. سع کنید یک پاداش اضاف به ان معامله اضافه کنید تا آن
را شرنتر کنید. فقط باید سع کنید آن چز دارای ارزش واقع باشد. قانون طلای
نمونههای مجانی ان است: هرگز چزی را که نمتوانید بفروشید، به عنوان هدیه در

اختیار کسی قرار ندهید.

 

ریسک زدای
مهمترن مانع  که در سر راه فروش قرار گرفته است، ترس خریداران از ریسک کردن

https://modiresabz.com


3

است. حداقل کاری که متوانید انجام دهید ان است که همواره تضمن کنید که
در صورت نارضایتی مشتری، حاضر هستید ول او را پس بدهید.

رای مثال، پیتزا دومینوز تمام ریسک‌ها را در همان ابتدای امر از ن مرد. آنها
مگویند اگر پیتزای ما در به دستان رسید، لازم نیست ول رایش رداخت کنید.

واقعا متعجب مشوم وقتی مبینم چه تعداد فراوانی از کسبوکارها ان کار را
انجام نمدهند؛ چون از ان مسئله بیم دارند که مردم از ان پیشنهاد سوءاستفاده
کنند. اگر تا به حال پس دادن ول را ضمانت نمکردید، فکر مکنم بعد از مطالعه

حقاق زر، حتما ان کار را خواهید کرد:

- اغلب مردم حتی اگر واقعا ناراض هم باشند، رای پس گرفتن ولشان مراجعه
نخواهند کرد.

- ولهای که پس مدهید معمولا بسیار کمتر از مقدار سودی است که از طرق
افزایش فروش ناشی از به کار گرفتن ان روش رای حذف ریسک به دست مآورید.

- در ایالات متحده قانون شما را موظف مکند که در صورت عدم رضایت مشتری،
ظرف مدت 30 روز اولیه پساز فروش، ول او را پس بدهید. بسیاری از کشورهای

دیگر هم چنن قوانینی دارند.
- اگر از پیشنهاد ردنشدنی استفاده مکنید، به طور طبیع افراد خیل کم ممکن
است بخواهند ولشان را پس بگرند؛ چون کاملا از چزی که به آنها فروختهاید

احساس رضایت دارند.

در مورد ایدههای که متوانید از آنها جهت از ن ردن ریسک استفاده کنید از
قدرت تخل خود هره بگرید. اگر بتوانید ترس مشتریها از انجام معامله کردن با
خودتان را از ن رید، خواهید توانست جریان مداوم از معاملات جدید و مکرر را

رای خودتان به وجود آورید.
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کمیای
مردم عاشق خریدن چزهای هستند که افراد کم آنها را در اختیار دارند. از حس از
دست دادن و ضرر کردن نز، ترس فراوانی دارند. اگر مشتریهای احتمالتان حس
کنند در صورتی که همن الان دست به عمل نزنند، ان فرصت را از دست خواهند
داد، به شکل فعالتری وارد عمل مشوند. خریداران اگر بدانند از یک کالا فقط 100
عدد تولید شده و دیگر از آن محصول خاص تولید نخواهد شد، سرعتر راض شده و
دسـته چـک خـود را ـرون مآورنـد، تـا آنکـه بداننـد از محصـول مـورد نظـر تعـداد
نامحدودی وجود دارد و بعدها هم ساخته خواهد شد. اگر چزی که شما پیشنهاد 
مدهید به تعداد محدود یا در زمان محدودی ارائه شود، مشتریها احساس مکنند
باید از ان موقعیت استفاده کنند تا بعدها پشیمان نشوند. البته که استفاده ار ان

تکنیک در مورد هر محصول جواب نمدهد.

 

سهولت
اگر معامله کردن و انجام کسبوکار با شما دشوار باشد، چرا مردم باید بخواهند که
مشتـری شمـا باشنـد؟ سـفارش دادن بـه شمـا بایـد خیلـ سـاده باشـد. مشتریتـان
هچگاه نباید بگوید، «وای، عجب محصول جالی! اما چگونه متوانم آن را سفارش

دهم؟»

توصیه: خودتان به عنوان مشتری یک بار کل فرایند فروش خودتان را ط کنید.
صادقانه از خودتان رسید: اگر به جای مشتری ودید، چه احساسی داشتید، آیا

حداکثر سهولت را در ان فرایند ایجاد کردهاید؟

فروشنـدگان اتومـل بـاهوش در همـان هنگـام کـه مشغـول صـحبت کـردن بـا شمـا
هستند، رگه درخواست خرید را رایتان تکمل مکنند. ان یک از کارهای است که
شمـا دیگـر مجـور نیسـتید خودتـان انجـام دهیـد و در نتیجـه بـه خریـد نزدیـکتر
مشوید. هر چزی که گامهای غرضروری یا آشفتگ بیشتری به فرایند فروش اضافه

مکند، اثری منف ر روی فروش دارد.
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ترفندهای قیمتگذاری
روانشناسی قیمتگذاری و تصمیمگری رای خرید، بسیار جالب است.

قانون 7ها و 9ها
پان آوردن قیمت همواره به فروش بیشتر منتهی نمشود؛ اما در بعض موارد،
ختم کردن رقم قیمت محصول به 7 یا 9 متواند فروش را بالا رد. داشتن ترکیب

جالی از اعداد متواند تاثر شگرف ر کسبوکارتان داشته باشد.
یک بار آزمایشی انجام دادم و در آن قیمتهای زر را رای خرید اینترنتی یک نرمافزار

ارائه کردم:
«97 دلار،99 دلار و 95 دلار» قیمت 97 دلاری توانست بیش از دو رار از قیمت 99
دلاری و بیش از پنج رار قیمت 95 دلاری بفروشد. بله یک قیمت بالاتر که بیش از

پنج رار محوبتر از یک قیمت ارزانتر است.

قانون 7ها و 9ها توسط بسیاری از بازاریابها پذرفته شده است.

افزایـش قیمـت یعنـی افزایـش ارزش محصـول. گـاهی قیمـت بـالاتر بـاعث مشـود
مشتریها ارزش بیشتری را رای محصول قائل شوند.

 

مقایسه
یک از ترفندهای بازاریای مسقیم ان است که قیمت محصولتان را با یک محصول
گرانقیمتتر یا با ارزش واقع محصول خودتان مقایسه کنید تا قیمت آن کمتر به

نظر رسد.

آژانسهای املاک وقتی مخواهند مواردی را به شما معرف کنند، ابتدا از موردهای
گرانقیمتتر شروع مکنند. چرا؟ ان فروشندگان باهوش مدانند که اگر اول موارد
گرانتر را مشاهده کنید، احتمال دارد در نهایت خریدی را انجام دهید که قیمتش

بیشتر از رقم است که در ابتدا و به اختیار خودتان اعلام کردهاید.
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تصور کنید که مشغول تماشای فراریهای 200/000 دلاری هستید. در ان صورت
ورشه 60/000 دلاری دیگر چندان گران به نظر نمرسد.

 

تخفیف و کونهای تخفیف
ان تاکتیک نز در واقع روشهای دیگری رای مقایسه کردن هستند.

اگـر قیمـت یـک محصـول 100 دلار باشـد، از دریـافت یـک تخفیـف 20 دلاری بسـیار
خوشحال خواهید شد.

قیمـت اـن محصـول متوانسـت از ابتـدا 80 دلار باشـد، امـا وقتـی 20 دلار تخفیـف
مگریم، رداشت ذهنی هتری داریم.

 

یا ساختگ ودن، حقیق منحصربهفرد
اگر مشتریتان ان باور را داشته باشد که محصول که به آن نیاز دارد را فقط از طرق
شما متواند به دست آورد، فروشتان تضمن شده خواهد ود. آنها ان محصول را
مخواهند و شما تنها کسی هستید که آن را دارید. حتما لازم نیست محصولتان
منحصـربهفرد باشـد، بلکـه مسـئله مهـم اـن اسـت کـه اـن محصـول را مشتریهـا
منحصربهفرد تلق کنند. بسیاری از کسبوکارها ان اشتباه را مرتکب مشوند که
تصور مکنند همه مردم رقبای آنها را مشناسند. حقیقت ان است که عامه مردم

به احتمال زیاد چنن اطلاعاتی ندارند.

 

ارزش و جایگاه نام تجاری
اگـر محصولتـان در صـنعتی کـه در آن قـرار داریـد، هترـن قلمـداد شـود، اثرگـذاری
فعالیتهای بازاریایتان نز به طور قطع افزایش میابد. ان مسئله در واقع قدرت
نام تجاریتان را نشان مدهد. اگر بدانیم یک لباس متعلق به یک رند معروف است
با اشتیاق بیشتری به آن نگاه خواهیم کرد، اما اگر یک رند دیگر لباسی را تولید کند
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که رایمان جالب باشد و بیشتر به نظر بیاید، باز هم به احتمال قوی لباسی از آن رند
معروف را ترجح خواهیم داد. علت اصل ان مسئله، رداشت ذهنی ما نسبت به دو

نام تجاری است.

یک از مهمترن عوامل اثرگذار ر جایگاه نام تجاری، ان است که اولن کسی باشید
که به یک بازار پا مگذارید.
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