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اجزای کلیدی یک تبلغ رفروش
هر تبلیغ شامل 4 بخش اصل است. اگر  تبلیغاتی را چاپ و منتشر کردید و پاسخ
کاف نگرفتهاید یا فروش خوی ایجاد نشده، احتمالا ان 4 قسمت در آن تبلغ
غایب وده و اگر ان 4 قسمت وجود داشته، شاید هرکدام از ان بخشها بهدرستی

و به خوی طراح نشده است.

 

1. جذب
اولن قسمت هر تبلغ موفق و اثرگذاری بخش «جذب» است. تبلغ باید طوری
ساخته شود که افراد را به خودش جذب کند. اگر جذب اتفاق نیفتد یعنی توجه افراد
به تبلغ شما جلب نشود، مسلما تبلغ خوانده نخواهد شد، دیده نخواهد شد و

دیگر مهم نیست که محتوای آن چه چزی باشد.

همانطور که مدانید دیده شدن در ان دنیای ر از تبلیغات و شلوغ کار بسیار
سـختی اسـت. یـک اتفـاق بسـیار راـج اـن اسـت کـه آن تبلـغ بههچوجـه دیـده
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نمشود.

افراد وقتی روزنامه یا مجلهای را باز مکنند و شروع به خواندن آن مکنند، چشم
تمام اطلاعات روی آن صفحه را مبیند. ان اطلاعات شامل مقالات و مطالب و

همچنن تبلیغات است. اغلب تبلیغات بههچوجه دیده نمشود.

خودتان متوانید ان تست را انجام دهید و یک مجله یا روزنامه را به یک از
دوستان خود بدهید و یک صفحه خاص را بخواهید که ررسی کند. بعد از چند
دقیقه از او رسید که در قسمت پان صفحه تبلغ چه محصول وجود داشت.
شاید در کمال تعجب ببینید که او بههچوجه تبلغ را ندیده است باوجوداینکه
اطلاعات آن تبلغ به چشم فرد وارد شده، ول مغز هچگونه ردازشی روی ان تبلغ

انجام نداده و دقیقا مانند ان است که آن تبلغ در آنجا وجود نداشته است.

ان موضوع متواند رای کسبوکار شما ضرر زرگ محسوب شود. شما ودجه
زیادی را اختصاص مدهید و در یک روزنامه یا مجله معروف تبلغ مکنید و بعد
متوجه شوید که اغلب کسانی که آن روزنامه را مخوانند یا آن مجله را مبینند
بههچوجـه تبلـغ شمـا را نمبیننـد و اـن اطلاعـات بـه مغزشـان منقـل نمشـود
بناران شاید کل ودجهای که شما رای آن اختصاص دادهاید ازنرفته و تلف شده

است.

عنوان جذاب بنویسید!
با عنوان تبلغ متوانیم کاری کنیم که توجه مخاطب به تبلغ ما جلب شود. عنوان
جملهای است که با زرگترن فونت ممکن در قسمت بالای تبلغ نوشته مشود و
کار آن دقیقا جذب یا جلب توجه است. پس متوانیم بگوییم که عنوان خودش
تبلیغ است رای تبلغ شما. اگر عنوان در حدی جذاب باشد که مخاطب را به
خودش جلب کند، متواند باعث شود که شخص ترغیب شده و بقیه قسمتهای

تبلغ شما را هم ررسی کند و شاید درنهایت اقدام موردنظر شما را انجام دهد.
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2. ادعا
دومن بخش یک تبلغ اثرگذار «ادعا» است. شما در هر تبلغ اثرگذاری ادعای
مکنید که رقیبانتان کمتر جرات کردهاند شبیه آن را بگویند. بناران تبلغ شما از

تمام تبلغهای دیگران متماز مشود و توجه بیشتری را به خودش جلب مکند.

ادعا باعث جلبتوجه مشود! باوجوداینکه عنوان توجه را به خودش جلب مکرد،
شخص وقتی ادعای ما را مخواند ان توجه بیشتر جلب مشود و مالتر مشود

که به خواندن یا دیدن تبلغ ما ادامه دهد و اطلاعات بیشتری را دریافت کند.

اگر محصول ما انحصاری باشد، م توانیم درباره محصولمان ادعا کنیم و اگر چنن
چزی رای ما صدق نمکرد متوانیم درباره کسبوکارمان ادعا کنیم؛ مثلا بگوییم
درسـت اسـت محصـول مـا دقیقـا مشـابه محصـول رقیبـان اسـت، ولـ مـا بسـیار
خوشقولتر و خوشرخوردتر هستیم، تحول ما خیل سرعتر از رقیبان است و

عوامل دیگری که متواند جزو ادعای ما باشد.

توضیحات محصول، مزایای آن، مزایای رقابتی ما در ان بخش قرار مگرد.

 

3. اثبات
سومن بخش یک تبلغ اثرگذار بخش «اثبات» است. همانطور که مدانید خیل از
افراد ادعا مکنند. شما باید در تبلغ خودتان نهتنها ادعا کنید، بلکه باید ان ادعای
خودتان را به خوی اثبات کنید و افراد مطمئن شوند چزی که مگویید واقعیت دارد

و قالاعتماد هستید و متوان به شما اعتماد کرد و حرفهایتان را باور کرد.

رای اثبات ادعایتان متوانید از نظر مشتریان قبل، گواهینامهها و تمام اطلاعاتی
دهد کسب‌وکار و محصول شما به اندازه کافاستفاده کنید که به نحوی نشان م

معتر است و متوان به شما اعتماد کرد.
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4. اقدام
چهارمن بخش یک تبلغ اثرگذار و کلیدی بخش «اقدام» است. در ان بخش دقیقا

از فرد مخواهید که کار و اقدام انجام دهد.

نکتهای که وجود دارد ان است که مردم پیشنهادها را مخرند نه محصولات را. فرض
کنید بههچوجه به لوان نیاز ندارید و اصلا در فکر خرید لوان نیستید. وقتی از خانه
رون مروید، مبینید که در جای لوانهای را چیدهاند که مثلا قیمت آن 50
هزار تومان است و یک پیشنهاد بسیار وژه است که به شما 5 هزار تومان مدهند
و مدانید که آن فردی که آن لوانها را مفروشد فقط همان روز در آن محل است.
شاید شما لوان بخرید باوجود اینکه در فکر خرید لوان نودید! بههچوجه نیازی به
خرید لوان نداشتید، ول چزی که باعث شد آن لوان را خریداری کنید ان ود که
شما با یک پیشنهاد بسیار خوب مواجه شدید و احساس کردید که اگر ان پیشنهاد

را از دست بدهید، ضرر مکنید.

بناران کار شما در بخش اقدام ان است که پیشنهادهای را طراح کنید که آنقدر
جذاب باشد که افراد بهراحتی نتوانند از آن پیشنهادها صرفنظر کنند.

 

با رعایت ان چهار بخش در یک تبلغ متنی، صوتی یا ویدوی متوانید فروشتان را
افزایش بدهید. در تبلغ نویسی و طراح تبلغ بعدی ان موارد را رعایت کنید و

نتیجه آن را ببینید.
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