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5 ایده پیشرفته تبلغ نویسی
در ان مقاله به ررسی 5 ایده پیشرفته در تبلغ نویسی مردازیم. فرض ما ان
است که شما محصول یا خدمتی باکیفیت دارید که خریدار به آن نیاز دارد. در ان
صورت متوانید از ایدههای زر در تبلیغات چای، آنلان یا ویدوی خود استفاده

کنید.

 

1. توهم رتری
اغلب افراد درباره خودشان تصوری غرواقع دارند و خودشان را خیل هتر و رتر از
آن چزی که هستند تصور مکنند؛ در واقع اغلب افراد خودشان را در جایگاه بسیار

بالاتری نسبت به جایگاه کنونی خودشان مبینند.

دهد 93 درصد رانندگان، رانندگران است، نشان موط به خارج از اآماری که مر
خود را هتر از افراد معمول مدانند؛ در واقع اگر در جاده اتفاق پیش مآید و
تصادف صورت مگرد هچوقت یک راننده فکر نمکند که شاید من مهارتهای
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رانندگ کاف ندارم و چون راننده خوی نیستم ان اتفاقات پیشآمده است. وقتی
اتفـاق پیـش مآیـد اـن موضـوع را بـه اتفاقـات دیگـر و شرایـط ربـط مدهنـد و

هچوقت فکر نمکنند که شاید خودشان مهارت کاف در رانندگ ندارند.

بناران رای اینکه از ان ایده در تبلغ نویسی استفاده کنیم باید در تبلیغات خود
نشان دهیم که ان محصول یا خدمت رای افراد بسیار خاص و بسیار وژه با سطح
بسیار بالا است. در واقع به ان افراد به نحوی نشان مدهیم که ان محصول
معمول نیست و رای افراد رتر است و چون اغلب افراد خودشان را رتر مدانند،

جذب مشوند و ترجح مدهند خرید کنند.

 

2. درگر کردن قل از خرید
دومن ایده «درگر کردن قل از خرید» است. ما به روشهای مختلف متوانیم
شخص را قل از خرید بهصورت فرض به شرایط بعد از خرید ریم و کاری کنیم که
شخص تصور کند الان خرید تمام شده است و خودش مالک محصول یا خدمت

است. در ان حالت بهاحتمال زیاد آن محصول را مخرد.

رای ان کار متوانیم از 3 راه زر استفاده کنیم:

ارائه انتخاب قل از خرید

خرید آزمایشی

گزینههای مختلف هدیه

بناران باید خریدار را قل از اینکه خرید خود را نهای و قطع کند بهصورت فرض در
شرایط بعد از خرید ریم. همن موضوع باعث مشود که شخص احساس مالکیت

بکند و خیل راحتتر از محصولات و خدمات ما خریداری کند.
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3. مقایسه نسی
مقایسه نسی روش پیشرفتهتر توجیه قیمت است؛ منظور از توجیه قیمت ان است
که به مخاطب نشان مدهیم که ارزش محصول خیل بیشتر از قیمتی است که

مردازد.

["message_box text_color="light]

روشهای مقایسه نسی قیمت

1. مقایسه نخریدن
یک از هترن روشهای مقایسه نسی، مقایسه خریدن با نخریدن است؛ در واقع به
نحوی نشان دهیم که نخریدن ان محصول با ضرر زرگتری همراه است. حتما
مدانید که یک از عوامل بسیار مهم در تصمیمگری انسانها ترس از ضرر کردن
است. در واقع وقتی شما در تبلیغات خودتان درباره ضرر کردن مخاطب صحبت
مکنید مخاطب با توجه بیشتری به صحبتهای شما توجه مکند و هچ مخاطی

دوست ندارد که تصمیم بگرد که به ضررش تمام شود.

شما با ان روش مقایسه نسی به مخاطبتان نشان مدهید که اگر شما نخرید یک
تصمیم اشتباه است و شما تصمیم به نخریدن گرفتهاید و همن تصمیم به ضرر شما

تمام خواهد شد.

2. رز کردن محصول به بخشهای گران
دومن ایده مقایسه نسی «رز کردن محصول به بخشهای گران» است. اگر شما
محصول مفروشید که چندن کار همزمان انجام مدهد بهراحتی متوانید از ان
روش استفاده کنید. مثلا فرض کنید شما یک لپتاپ مفروشید، متوانید به
مخاطب نشان دهید شما با خرید ان محصول چندن محصول کوچکتر مخرید که
مجموع قیمت ان محصولات کوچکتر خیل بیشتر از قیمت ان لپتای است که

الان مخواهید ول دهید و خریداری کنید.

3. مقایسه یک مورد که ارزش کل محصول را دارد
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سومن مورد «مقایسه یک مورد است که ارزش کل محصول را دارد!». رای ان کار
اگر بخشی از محصولمان را بتوانیم طوری رجسته کنیم که مبلغش یا سودش بیشتر
از کل ول باشد که شخص مردازد بهراحتی شخص را قانع مکنیم که شما یک

سود بسیار کلانی مکنید و اگر نخرید اشتباه بسیار زرگ انجام دادهاید.
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4. ارزان بهجای رایگان
ان پیشنهاد خیل بیشتر از پیشنهاد رایگان جلبتوجه مکند و ذهن مخاطبان را به
خودش مشغول مکند. یک کار بسیار خلاقانه ان است که قیمت هدیهای را که
همراه محصول مدهیم خیل پانتر از قیمت تمامشده خود محصول قرار دهیم. با
ان کار افراد واقعا تعجب مکنند که ما چگونه ان کار را انجام مدهیم و تمایلشان
بـه خریـد بیشتـر مشـود. مثلا اینترنـت یکسـاله مفروشیـم و در فروشـش سـود
مکنیم. به مخاطب بگوییم اگر اینترنت یکساله بخرید، یک مودم 500 هزار تومانی

را با قیمت 200 هزار تومان به شما خواهیم داد.

 

5. ارزش اجتماع
اگر در تبلیغات خود مطالی را بنویسید که شخص احساس کند با بازگو کردن مطالب
تبلـغ شمـا ارزش اجتمـاعاش بـالاتر مـرود یـا حتـی بـا خریـد محصـول شمـا ارزش
اجتماع بالاتری پیدا مکند، باعث مشود ان محصول بیشتر تبلغ شود. همچنن
افراد باهم در مورد محصول شما صحبت خواهند کرد و همن باعث مشود فروش

محصول بیشتر شود.
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