
1

روش «مقایسه سیب با رقال» در تبلغ نویسی
حتما مدانید یک از رازهای موفقیت در بازاریای اینترنتی و آفلان، تسلط ر تبلغ
نویسی است. اگر محصول یا خدمتی عال داریم باید بتوانیم مخاطب را مقاعد کنیم
تا از ما خرید کند؛ چون مطمئن هستیم ان کار هم به نفع ما است و هم به نفع

خودش.

تبلغ نویسی علم گسترده و پیچیدهای است و هر متن تبلیغاتی خوب شامل چندن
بخش است. یک از ان بخشها که اهمیت زیادی دارد، «توجیه قیمت» است. با
توجیه قیمت به خریدار نشان مدهیم مبلغ که مردازد در مقایسه با ارزش
دریافتی او بسیار ناچز است. چزی که باید به آن توجه کنیم، ان است که رای
خریدار فقط قیمت مهم نیست. اغلب خریداران حاضرند مبلغ بیشتری ردازند، اگر
مطمئن باشند ارزش زیادی دریافت مکنند. شرکت ال سالها است رای گوشیهای
ال از یک توجیه قیمت عجیب استفاده مکند. بهجای رداختن به امکانات گوشی،
فقط ر ان موضوع تمرکز کرده که مالکان گوشی ال چه وجهه و جایگاهی کسب
خواهند کرد. شرکت ال در واقع رای توجیه قیمت خود از روش «مقایسه سیب با
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رقال» استفاده کرده است.

در ان مقاله مخواهم ان روش را توضح بدهم و با چند مثال ببینیم رای توجیه
قیمت، چگونه متوانیم از ان روش تبلغ نویسی استفاده کنیم.

 

مقایسه سیب با رقال
وقتی خریدار در مورد قیمت اعتراض مکند متوانیم از روش مقایسه سیب با
رقـال اسـتفاده کنیـم. اـن روش هـم در تبلـغ نویسـی و هـم در فـروش حضـوری

استفاده مشود.

روش مقایسه سیب با رقال در واقع انطور است که محصولات و خدمات خود را
با موارد دیگری مقایسه مکنیم که بسیار ارزشمندتر و قالتوجیهتر به نظر مرسند و
خریدار به ان نتیجه مرسد که با خرید ان محصول سود بسیار زیادی مکند و ان
محصول ارزش رداخت ان مبلغ را دارد. در واقع بهجای مقایسه محصول خودمان با
محصولات رقیبان، بیشتر ر مزیتهای تمرکز مکنیم که خریدار با تهیه محصول ما

کسب مکند. رای واضحتر شدن موضوع چند مثال زنیم.

مثال  :1رینتر
بهجای مقایسه قیمت خودمان با قیمت رقیبان و توجیه قیمت از روش مقایسه
سیب با رقال استفاده مکنیم. ابتدا ررسی مکنیم تا ببینیم خریدار چه سودی
دریافت مکند؛ مثلا متوانیم انطور استدلال کنیم: اگر خریدار روزی  10رگ رینت
داشتـه باشـد و مجـور باشـد از خـدمات دیگـران اسـتفاده کنـد رایـش چقـدر تمـام
مشود. حال اگر رینتر ما را بخرد هزینههایش چقدر کاهش خواهد یافت؛ مثلا اگر
یک سال کارهای چای را خودش انجام بدهد چقدر صرفهجوی ایجاد خواهد شد.
رای رجسته کردن ان اختلاف متوانیم بازه زمانی طولانیتری را در نظر بگریم؛ مثلا
اگر رینتر ما 5 سال کار کند، در 5 سال چقدر صرفهجوی ایجاد خواهد شد. البته
موضوع فقط هزینههای مال نیست. وقت، ول، انرژی، اضطراب ایجاد شده و ... رای
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خریدار اهمیت دارد.

مثال 2: محصول آموزشی
ابتدا ررسی مکنیم تا ببینیم مخاطب با استفاده از محصول آموزشی ما به چه
مهارتی دست میابد. سپس تحقق مکنیم تا ببینیم اگر ان مهارت را کسب نکند
چه هزینههای باید ردازد. بسیاری از بازاریابها و تبلغنویسهای تازهکار فقط ر
مشخصـات محصـول تمرکـز مکننـد. فـرض کنیـد آمـوزش مـا مرـوط بـه «سـاخت
وبسایت» است. مخاطب با یادگری آموزش ما خودش متواند وبسایت درست
کند. پس بهجای تمرکز ر کیفیت فیلم آموزشی، مدت زمان آن و ... راحتترن کار
ان است که از روش مقایسه سیب با رقال استفاده کنیم. کاف است توضح
بدهیم که اگر دیگران رای شما وبسایت درست کنند چه هزینههای دارد؛ از موارد

مال گرفته تا وقت، امنیت و ...

مثال 3: خدمات مشاوره
اگر کار شما مشاوره است متوانید خدماتتان را به صرفهجویهای زرگتری که
کسب خواهد شد مرتبط کنید. پس اگر کسی بگوید چرا قیمت مشاوره شما زیاد
است، شاید بدترن کار ان باشد که خودمان را رقیبان مقایسه کنیم و توضح
بدهیم که ما حرفهایتر و با سابقهتر هستیم. ان کار مقایسه سیب با سیب است.
هترن جواب متواند ان باشد که به خریدار نشان بدهیم در سال آینده چقدر
صرفهجوی خواهد شد. همچنن متوانیم به ان نکته اشاره کنیم که اگر شخص

خودش بخواهد هترن راهکارها را بیابد ان کار چقدر رهزینهتر خواهد ود.

مثال 4: اپلیکیشن خرید بنزن
چند روز پیش بنزن اتومبیلم قریبا تمام شده ود. به چند جایگاه سوخت رفتم و با
ودم که به یک پیک مبلغ ن فکررگشتم. به ا دیدن صف طولانی منصرف شدم و
ردازم تا بنزن بخرد. با کم جستوجو، یک اپلیکیشن خرید سوخت اینترنتی پیدا
کردم. مسلما چنن شرکتی سوخت را گرانتر از قیمت جایگاه مفروشد. اشتباهترن
کار مقایسه قیمت سوخت است. بهجای ان کار باید ر زمان صرفهجوی شده،
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کاهش اضطراب، راحتی و دوری از صف بنزن تمرکز کرد. البته حس خاص ودن هم
وجود دارد؛ وقتی همسایهها مبینند جایگاه سوخت آمده پیش شما!

 

نتیجه
پس در تبلیغات و فروش حضوری از روش مقایسه «سیب با رقال» استفاده کنید.
بهجـای مقایسـه محصـولات و خـدمات خـود بـا مـوارد مشـابه، از مقایسـههای کـاملا
نامتجانسی استفاده کنید که نشان مدهد محصول یا خدمت شما ارزش رداخت

مبلغش را دارد!
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