網路行銷面面觀之證明價值

大家好，我是董正隆。在這則影片當中，我要跟你分享的是─「增進銷售的按鈕，證明價值」。也就是說，你要能夠證明你銷售的產品，有足夠的價值。
或者，至少要能夠證明，你所索取的價格。這一點，在銷售裡頭，是非常重要的，因為，如果你錯誤的為你的產品定價。
事實上，在銷售量就會變的很差，因為很簡單，就是說我現在去幫人家家教，我一下子定價時薪五十萬。這樣的話，大概沒有人要給我教。
可是，如果我定價五十塊，或許很多人讓我教，可是我會把自己累垮，也賺不到什麼錢。OK！我所為你的服務或產品，所給的足夠價值，並且，能夠去證明，你這個產品，的確值得這個價值。在促進銷售裡頭，是非常重要的，這也使得，你以後在賣任何東西的時候，你一定要重視。
那也就是說，我們在這一則分享當中，所要跟你談的，就是如何用證明價值這一點，來提升你的銷售量。所以，我舉一個最常見的例子。就是，我們通常會說，我這個產品的價值有一百塊，那我要證明這個產品很好，那我就拿市面上跟我類似的產品，可是它卻要價比我貴很多。
例如說，我這產品一百塊，別人的產品一百五，可是我這個產品能做的功能，跟它產品一百五能做的功能都一樣。所以，我就證明了，我這產品一百塊的價值，比另外一個產品來的高。OK！
這是一個常見的手段，那麼再舉台灣的例子來講，像我們台灣的家樂福，通常都會打說，這個是最低的價格，如果，你可以在市面上找到，比這個產品還要再更低的售價。那麼，我們會以差價的三倍，來退還給你這個產品。
什麼意思，就是如果他在家樂福裡頭賣十塊，那你可以在別的地方裡頭，買到同樣的商品，買到八塊。那，差兩塊錢對不對，那他說他會用兩塊的三倍，賠償給你，就是還你六塊。OK！
所以，這也是一種證明價值的手段，就是他在證明，我這個產品的品質，不會輸給所有市面上，跟我一模一樣的產品。但是，我的售價卻是最低的。OK！
這個策略顯然是很成功，但是它就一直持續下去，所以，這邊呢！我們就舉了這樣一個簡單的例子。
但是，事實上，你證明價值的方法，當然是不止這一種。在網路行銷裡頭，在網路上賣東西，其實你要證明價值的方式，你先提出你這個產品，在一般人所會遇到困擾的問題、想解決的問題。
然後，你接下來就像他證明，你這個產品，可以解決這一類的問題。好，然後再跟他證明，不止可以解決這一類的問題，它還可以順帶的，再解決你其他的問題。OK！
所以，在網路行銷裡頭，你就要寫你的產品，有好些好處。第一，是好處。第二，是什麼？那寫好處的時候，不是只講你自己的產品多好，這一點很重要，就是你要站在顧客的立場來想，他今天來看這個東西的時候，你鎖定的市場、族群。
這樣，是有哪些問題的人，你想要解決他們的哪些問題。那所以，你的銷售文案裡頭，就要去提，我呢？我知道一般人會有這些問題，所以我這個產品可以解決你的問題，而且還將其他的好處、好處列出來。
而且，最後又跟他講說，而且不止這樣子，我這套產品也夠好了。但是，我還可以再額外贈送你一些其他的贈品。那為什麼要贈送贈品？贈送贈品的目的，是要再提升這個產品原有的價值。就是說，我再給你贈品一、贈品二、贈品三，這樣子。
然後，一個常見的手法，就是你把這些所有產品的價值，一一再加值，全部加起來，然後得到一個數字是一千塊。那你說，我現在要賣給你的東西是一千塊，現在五百塊就可以了，半價。OK！這是一個很常見的手段、一個方法。
所以，你要如何去證明，你這個產品有價值，當然一個先決的條件，就是對於你在賣這個產品的價值，有多少？你要先心裡有底，如果你今天所賣的產品，覺得如果是你的話，你也不會想要用，那要你去昧著良心，去賣一個打從心裡也不認同的產品、打從心裡也覺得它不值那麼多錢的產品，這樣子，就是在做虧心事。
這樣子，你就是在說謊。我前面有提過，如果，你說謊的話，那顧客就不會信任你，那在誠實的這個按鈕上，你就失敗了。那你整個銷售量，長期來講，也會跟著失敗。OK！
所以我們一個小結，一個小小的結論，就是當你在賣任何產品的時候，你要自己先能夠認同這個產品，有這個足夠的價值。
然後，接下來想辦法去搜集一些數據，想辦法來證明，你這個產品，的確有這個價值，就是你這個產品，要能夠賣給人家，能夠提升他網站的流量，那麼！你就得能夠，必須找到證據，用無法反駁的證據，說證明至少我用在我自己身上，是行的通的。
或者，別人說，用在他自己的身上，也行的通。所以，客戶的見證、客戶的成功心得，還有客戶的影片見證，都是一個證明價值的手段。OK！
所以，在這邊，很簡單的跟你分享，這證明價值的重要性，因為，如果，你無法證明自己產品的價值，那誰願意去花錢跟你買。顧客，不會隨便去買一個，你還不知道有沒有價值的東西。OK！
那特別是當你產品定價比較高的時候，你說服你的顧客，為什麼我的定價會這麼高？因為，我可以證明，這些產品，有這些價值、值得這些價值，所以，我才收費這麼高。
你一定要去做這樣子的說服，顧客才有可能會去銷售，OK！那麼，我們下一則影片再見，拜拜。
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