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از کالا ودن تا انحصار

از کالا ودن تا انحصار: فلسفهی معماری یک
پیشنهاد غرقال گرز

در بازاری که بیش از حد اشباع شده، رقابت ر سر قیمت تنها مسر
به سوی ناودی حاشیه سود است. اگر فروش شما متک به تخفیف
دادن یا مقایسه وژگها با رقباست، شما در حال فروش یک کالا
(Commodity) هستید. هدف کارآفرینان در سطح بالا ان است که
Perceptual) «ن بازی خارج شوند و وارد قلمرو «انحصار ادراکاز ا

Monopoly) شوند.

اـن مقـاله، معمـاری یـک پیشنهـاد سـطح بـالا را از منظـر فلسـف و
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استراژیک، بدون تکیه ر فرمولهای ریاض ساده، مورد ررسی قرار
مدهد.

Identity) ها به دگرگونی هویتیژگ۱. از و
(Transformation

فروش حرفهای، دیگر در مورد فروش وژگها (Features) یا حتی
مزایا (Benefits) نیست. مشتریان به دنبال محصول نیستند که کار

کند؛ آنها به دنبال یک دگرگونی اساسی در هویت خود هستند.

سطح ۱: وژگ: ان محصول نرمافزاری دارد که دادههای شما را
جمعآوری مکند.

سطح ۲: مزایا: ان نرمافزار به شما کمک مکند تا در وقت خود
صرفهجوی کنید.

سـطح ۳: دگرگـونی هـویتی: اـن نرمافـزار شمـا را از یـک کارمنـد
رمشغله به یک «تصمیمگرنده استراژیک» تبدل مکند که

دیگر نگران دادههای روزمره نیست.
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پیشنهـاد شمـا بایـد بـه وضـوح بـه مشتـری بگویـد: «شمـا پـس از
استفاده از خدمات من، دیگر همان فرد ساق نخواهید ود.» با ان
تعریف، شما دیگر در حال فروش یک سرویس نیستید، بلکه در حال
فروش یک آینده مطلوب هستید. ان تغر در ادراک، قیمتگذاری
را نامروط مکند، زرا شما در حال فروش چزی هستید که رای
مشتری ینهایت ارزشمند است: تبدل شدن به نسخه هتری از

خودشان.

The Principle of) قال بار۲. حذف ریسک: اصل ان
(Burden Transfer

Regret) ـن مـانع، تـرس از پشیمـانیزرگتر ،در فـروش سـطح بـالا
Aversion) اســت. مشتریــان از شکســت یــا دور ریختــن ولشــان

مترسند.

یـک پیشنهـاد قـوی، اصـل انقـال بـار ریسـک را بـه طـور کامـل اجـرا
مکند. یعنی شما به عنوان ارائهدهنده خدمات، نه تنها مسئولیت
کیفیت را مپذرید، بلکه بار شکست را نز به دوش مکشید. ان

فراتر از یک ضمانت بازگشت وجه ساده است.

ــان را پــس ــد، ولت ــر راضــ نودی ضمانتهــای کلاســیک: «اگ
مگرید.»
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انقال بار ریسک: «اگر در طول شش ماه به نتیجه توافق شده
نرسـیدیم، مـا بـه صـورت رایگـان تـا یـک سـال بـه شمـا مشـاوره
مدهیـم و علاوه ـر بازگردانـدن تمـام ولتـان، هزینـه خـدمات

مشاهی از رقیب را نز مقل مشویم.»

ان سطح از تضمن، نشاندهنده اعتماد مطلق شما به سیستم و
ارزش پیشنهادیتان است و مشتری را در موقعیتی قرار مدهد که
اگر معامله را رد کند، فرصتی بدون ریسک رای موفقیت را از دست

داده است.

۳. معماری آسودگ: به حداقل رساندن اصطکاک
(Friction Minimization)

یک از عوامل کلیدی در ارزش یک پیشنهاد، مزان «اصطکاک» یا
تلاش مـورد نیـاز از سـمت مشتـری اسـت. در یـک پیشنهـاد حرفـهای،
شمـا بـه طـور فعـال سـختی و زحمـت (Effort and Sacrifice) را از

معادله حذف مکنید.

به جای اینکه به مشتری بگویید چه کاری باید انجام دهد، شما
فرآیند را به گونهای طراح مکنید که او حداقل زحمت را متحمل

شود. ان شامل:
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اتوماسون: استفاده از فناوری رای حذف وظایف دستی مشتری.

خـدمات “انجـام شـده ـرای شمـا” (Done-For-You): تبـدل یـک
دوره آموزشی به یک تیم تخصص که کار را انجام مدهد.

دسترسی فوری به نتاج (Immediate Gratification): حتی اگر
نتـاج نهـای زمـان ـرد، شمـا بایـد نقـاط عطـف کـوچک و سـرع
(Quick Wins) را در ابتدا ارائه دهید تا حس پیشرفت و تحقق را

در مشتری ایجاد کنید.

وقتی مشتری مبیند که متواند بدون فدا کردن زمان، انرژی یا
منـابعش بـه نتیجـه رسـد، ارزش ذهنـی پیشنهـاد بـه طـور تصاعـدی
افزایش میابد و او تمال دارد قیمتهای به مراتب بالاتری ردازد.

Bonus) ۴. ساختاردهی ارزش با انباشت پاداش
(Stacking

یک پیشنهاد سطح بالا، به جای تخفیف دادن ر قیمت اصل، با
انباشت ارزش افزوده، قیمت را توجیه مکند. ان رویکرد به مشتری
نشـان مدهـد کـه او در حـال خریـد یـک چـز نیسـت، بلکـه در حـال
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سرمایهگذاری در یک بسته جامع از راهکارها است.

رای هر جزء پاداش، یک قیمت دلخواه اما معتر تعن کنید و
سپس آن را در مجموع ارزش کل پیشنهاد لحاظ کنید.

مثـال: قیمـت محصـول اصـل (۵ میلـون تومـان) + پـاداش ۱
(دسترسـی بـه جـامعه انحصـاری بـه ارزش ۳ میلـون تومـان) +

پاداش ۲ (قالبهای آماده عملیاتی به ارزش ۲ میلون تومان).

ارزش کل ادراک شده: ۱۰ میلون تومان.

قیمت فروش: ۵ میلون تومان.

اــن اســتراژی، ارزش ادراک شــده (Perceived Value) را بــه طــور
چشمگـری افزایـش مدهـد و فاصـله ـن ارزش دریـافتی و قیمـت
ی به سادگدهد، به طوری که قیمت نهارداختی را گسترش م

قال توجیه باشد.
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نتیجهگری: خلق یک معضل رای مشتری

فلسفهی نهفته در پس یک «پیشنهاد گرند اسلم»، خلق یک معضل
رای مشتری است. شما باید پیشنهاد را به گونهای طراح منطق

کنید که مشتری از نظر منطق نتواند آن را رد کند.

وظیفه شما ان است:

مشخص کنید مشتری در چه هویتی مخواهد دگرگون شود. .1

تمـام ریسـکهای مـال و زمـانی را از دوش او رداریـد و بـه خـود .2
منقل کنید.

تمام اصطکاکها و زحمات را از فرآیند حذف کنید. .3

ارزش پاداشها را آنقدر بالا رید که قیمت اصل در مقال آنها .4
ناچز به نظر رسد.

وقتی ان چهار ستون محکم شوند، قیمت تنها به یک عدد کوچک
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در انتهای یک صفحه بلند از ارزشهای غرقال انکار تبدل مشود.
اینجاسـت کـه مشتـری مجـور بـه گفتـن «بلـه» مشـود، نـه از سـر

.قاعد شدن، بلکه از سر ضرورت منطقم

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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