
1

تغر ساختار نوشتاری در تبلغ نویسی
در ان مقاله مبینیم چگونه با استفاده از ایدههای NLP، ساختار نوشتاری جملات را
تغر بدهیم و اثرگذاری جملات را بیشتر کنیم تا تبلیغات ما باعث فروش بیشتر

شود.

 

1. ایجاد پیشفرض
به انگلیسی به آن Presupposition مگویند. منظور ان است که متوانید با نوع
جملاتی که مگویید در ذهن افراد پیشفرض درست کنید، تا شخص به آن موضوع

شک نکند.

در کارمان دادههای داریم که شاید باور کردنش رای افراد سخت باشد. بناران رای
ایجـاد پیـشفرض متوانیـد بـا یـک جملـه دو قسـمتی کـاری کنیـد، یـک قسـمت
پیشفرض یا بدهی محسوب شود و مغز تمرکز خود را روی قسمت بعدی رد. مثلا

بنویسید: «همانطور که مدانید ما 1287 مشتری داریم.»
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یک روش دیگرِ ایجاد پیشفرض ان است که ذهن را رای آن جمله آماده کنیم. مثلا
«حتما تایید مکنید، مدریت 1287 مشتری کار بسیار سختی است.»

روش ایجاد پیشفرض روش سادهای است، بهخصوص رای آمار و ارقام که باورش
سخت است.

 

2. دستورهای پنهان
دومـن ایـده بـه انگلیسـی Hidden Command نـام دارد. دسـتورات پنهـان، جملات
دستوری هستند که در یک جمله زرگتر پنهان شدهاند. رای ان کار ابتدا دستور
مسقیم را مگوییم مثلا «همنالان خرید کنید!» که عن جمله را باید استفاده
کنید. سپس انتها یا ابتدای آن، جملاتی استفاده مکنیم که از حالت دستوری خارج

شود. مثلا بگوییم: «رای دریافت هدیه خود همنالان خرید کنید.»

بناران کل ایده ان است که جملات امری زیادی در دعوت به اقداممان داشته
باشیم.

 

3. افزودن هیجان
متوانیم بهراحتی با افزودن کلماتی به جملههای دعوت به اقدام، کاری کنیم که
هیجانانگز به نظر بیاید. مثلا ان دو جمله خیل متفاوت است: «همنالان ثبتنام

مکنم.» یا «همنالان در ان کارگاه خارقالعاده دو روزه ثبتنام مکنم.»

بیشتر رای ایجاد هیجان، متوانیم از صفات، کلمات یا مواردی که حس هتری ایجاد
مکند، استفاده کنیم. مثلا بگوییم: «همنالان ان رزنتر خارقالعاده و شگفتانگز

را خرید کنید تا در اولن همایشتان، شگفتی بیافرینید.»
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4. جلب اعتماد سرع
وقتی نه مدرک و نه اعتبار دارید باید چه کاری انجام داد تا مردم به شما اعتماد

کنند؟

یک ایده NLP که در ارتباطات استفاده مشود، یک اعتراف شخص کوچک است. در
بازاریای و تبلیغات متوانیم یک اعتراف کوچک در مورد خودمان یا محصولمان
انجام دهیم تا شخص ببیند صادق هستیم؛ ول آن اعتراف در حدی نیست که شخص

را از خرید منصرف کند.

بدون اسثنا اگر یک ویدوی معرف محصول بخواهد خوب بفروشد و ما را یطرف
نشان دهد، حتما باید یک یا دو ضعف محصول را بگوید.

 

5. همدردی
اگـر بتـوانیم چنـد جملـه بـه تبلیغمـان اضـافه کنیـم و دقیقـا بـه شخـص بگـوییم کـه

شرایطش را درک مکنیم، احتمال موفقیت محصولمان خیل بیشتر است.

مثلا متوانید بگویید: «اگر شما سخنران حرفهای هستید، حتما مدانید که حس
بدی است اگر از کاموتر دور شوید و رزنتر کار نکند.»

اگر یک سخنران ان شرایط را تجربه کرده مبیند که چقدر دقق شرایط بد را فهمیده
است.

بنـاران بـا شخـص همـدردی مکنیـم و مگـوییم شمـا را بهعنـوان خریـدار دقیقـا
مشناسم، مدانم چه مشکلاتی دارید، دردهایتان چیست و دنبال چه لذتهای

هستید. بعد پیشنهاد مدهیم که ان محصول را خریداری کنید.
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