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3 روش ایجاد هیجان در تبلغ نویسی
حتما مدانید که اغلب خریدها کاملا احساسی انجام مشود و ان احساسات ر اثر
هیجان لحظهای شکل مگرد. خیل از افراد در همان لحظه خرید، کاملا مردد هستند

که خرید خودشان را انجام دهند یا خر.

گاهی هیجانی که ایجاد مشود باعث شده خرید را تا آخر پیش رند و انجام دهند؛
بناران ان هیجان است که باعث مشود شخص با وجود تردیدش یک لحظه
مصمم شود و خرید خود را انجام دهد. در ان مقاله به 3 روش ایجاد هیجان در

تبلغ نویسی مردازیم.

 

1. کاهش زمان
اگر در تبلغ خودتان به هر نحوی اشاره کنید که متوانید در زمان بسیار کم به
مشتری سود رسانید، همن هیجان باعث مشود که بسیاری از مشتریان خرید

خودشان را انجام دهند.
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فرض کنید کار شما فروش بیمه است و در تبلغ قول مدهید تا 30 دقیقه به محل
خریدار مروید و کار بیمه را انجام مدهید. مخاطب وقتی مبیند که به ان سرعت
متواند به نتیجه دلخواه خود رسد، همن موضوع باعث مشود که تصمیم خرید

خود را خیل سرعتر بگرد.

فرض کنید شما به یک استدو فیلمرداری رفتهاید و به شما قول مدهند در کمتر از
سه ساعت خروج فیلم را بهصورت ورایش شده به شما مدهند. هیجان ایجاد
شده باعث مشود که افراد بیشتری به ان استدو فیلمرداری مراجعه کنند؛ بناران
صاحب آن استدو متواند در تبلیغات خودش با گفتن ان حرف هیجان ایجاد کند

و باعث شود که افراد بیشتری به آن استدو مراجعه کنند.

بناران فکر کنید و ببینید در کدام بخش از کارتان متوانید زمان را در حدی کاهش
دهید که مخاطب هیجانزده شود و بلافاصله خرید را انجام دهد.

یک از استراژیهای بسیار قوی شرکت آمازون در سالهای اخر همن موضوع وده
است. وقتی به یک صفحه کتاب مراجعه مکنید و مخواهید آن را در سایت خرید
کنید، سایت آمازون با تخمنهای که دارد منویسد که اگر ان کتاب را همنالان
سفارش دهید، دقیقا در چه روزی و چه ساعتی به دست شما خواهد رسید. ان
موضوع حس بسیار خوی ایجاد مکند. فرض کنید به یک سایت رفتهاید و هنوز
خرید خود را انجام ندادهاید و زر دکمه خرید نوشته است: «اگر در سه دقیقه آینده
خرید خود را نهای کنید فردا ۴ بعدازظهر ان کتاب به دستان مرسد.» کاهش زمان

یک هیجان لحظهای ایجاد مکند و افراد بسیاری را ترغیب مکند تا خرید کنند.

 

2. تصورسازی آینده
اگر در تبلغ فرد را به شرایط بعد از خرید رید و نهایت موضوع را به شخص نشان
دهید؛ یعنی نشان دهید که در نهایت به چه چز لذتبخشی مرسد و آن را کاملا
تصورسازی کنید، افراد خیل بیشتری دچار هیجان مشوند و حاضر مشوند از شما
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خرید کنند.

فــرض کنیــد دورــن عکاســی مفروشیــد. متوانیــد در تبلیغــات خــود از روش
تصورسازی آینده استفاده کنید؛ یعنی در تبلغ بنویسید که اگر ان دورن را بخرید
نالملل توانید سال بعد در مسابقاتز عکاس حرفهای باشید، مو خودتان ن

عکس، خودتان را روی صحنه ببینید و مثلا مدال یا جازهای خاص را دریافت کنید.

بـا اـن روش شخـص را بـه آینـده مریـد و تصـور واضحـ از آینـده را بـه او نشـان
مدهید و همن هیجان باعث مشود که خرید خود را انجام دهد. فرض کنید کار
شمـا طراحـ سـایت اسـت. متوانیـد بـا روش تصورسـازی آینـده در متـن تبلیغـاتی
بنویسید که خودتان را در سال بعد تصور کنید که صح از خواب بیدار مشوید و
مبینید 18 پیامک رایتان آمده، ان پیامکهای خریدی است که در سایت انجام

شده و مبلغ آن به حساب شما وارز شده است.

بناران با ان تصورسازی افراد را دچار هیجان مکنید تا هر چه زودتر خرید موردنظر
شما را انجام دهند.

 

 .3ردن از نقطه الف به نقطه ب
نقطه الف شرایط کنونی فرد است و شاید شرایط پانتر از شرایط کنونی را بنویسید

و حالت ب، حالت ایدهآل شخص است.

فرض کنید کار شما آموزش بازاریای اینترنتی است. متوانید بگویید «از کسی که
اکانت ایمل ندارد تبدل شوید به کسی که هر روز سایتش فروش میلونی دارد».
درواقع ابتدا شرایط سطح پایینی را مگویید و سپس قول مدهید که مخاطب
مورد نظر شما از ان نقطه به کمک محصول شما متواند به نقطه بسیار بالاتر و

هتری رسد.

فرض کنید کارتان فروش یک موبال بسیار خاص و گرانقیمت است. متوانید در
تبلغ بنویسید از فردی که هچکس در مهمانیها به او توجهی نمکند، تبدل شوید
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به فردی که در هر مهمانی همه دوست دارند با او صحبت کنند.

بناران با ردن شخص از نقطه الف به نقطه ب یا از شرایط خیل سطح پان به 
شرایط ایدهآل، هیجان ایجاد مکنید و همن باعث مشود که شخص تصمیم بگرد

از شما خرید کند تا بتواند به نقطه ب رسد.
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