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سلام به دوستان خوب. در ان صوت مخواهم در مورد 5 اشتباه زرگ در تبلغ
نویسی صحبت کنم، که اغلب کارآفرینان معمولا انجام مدهند و باعث مشود که

تبلیغاتشان بهاندازه کاف بازده خوی نداشته باشد.
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1. قول کنیم که ما مشتری خودمان نیستیم!
منظور ان است که، اغلب کارآفرینان در مورد محصول و خدمات خودشان اطلاعات
خیل زیادی دارند و وقتی مخواهند تبلیغ بنویسند که ان تبلغ متواند صفحه
محصول وبسایت یا هر نوع تبلغ دیگری باشد، با ان دید منویسند که خودشان

خیل بلد هستند و فکر مکنند که مخاطبشان هم خیل بلد است.

بناران اغلب مطالب ساده، بدهی و لازم را در تبلیغات خودشان نمنویسند. فرض
کنید کارتان فروش مل است و در تبلیغتان مگویید ان صندل با استفاده از فوم
سرد ساخته شده است. بهصورت بدهی خیل از سازندگان مل فکر مکنند، خریدار
باید بفهمد که چه چزی گفتهایم؛ ول بسیاری از خریداران هچ آشنای با فوم

ندارند.

بناران ما مشتری خودمان نیستیم.

 

2. کارردهای مختلف محصول را به مخاطب نمگوییم
یک محصول کارردهای مختلف دارد که شاید مخاطب یا خریدار احتمال به ذهن
خودش نرسد. حتی اگر یک مل ساده مفروشید، شاید انگونه فکر کنید خریدار
خودش باید به کارردهای ان مل ی رد؛ ول ان شما هستید که بهعنوان تبلغ
نویس باید تمام کارردهای احتمال را به خریدار نشان دهید. مثلا متوانید بگویید
که ان مل متواند در گوشهای از سالن پذرای شما قرار بگرد و یک چراغ مطالعه

هم در کنار آن بگذارید و شبها نیم ساعت مطالعه کنید.

در واقع یک از کارردهای ان مل، مطالعه هر شب است که شاید خریدار هچوقت
به ان فکر نیفتاده است که متواند از ان مل رای ان هدف خاص استفاده کند.
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3. فقط ر نتیجه اصل تمرکز مکنیم
هـر محصـول، یـک نتیجـه اصـل ایجـاد مکنـد. واقعیـت اـن اسـت کـه بسـیاری از
خریـداران اـن محصـول را ـرای نتیجـه اصـل نمخواهنـد. مثلا یـک سـاعت نتیجـه
اصلاش نشان دادن زمان است؛ یک موبال نتیجه اصلاش ایجاد ارتباط با دیگران
و استفاده از اپلیکیشنهای متنوع است؛ ول شاید کسی ساعت را مخرد نه رای
اینکه زمان را همیشه مدنظر داشته باشد؛ بلکه رای احساس خوب، افتخار پیش

دیگران یا هر دلل دیگری ساعت را مخرد.

بناران اگر در تمام تبلیغات خودمان فقط ر نتیجه اصل تمرکز کنیم، یعنی فقط
توضح دهیم که یک ساعت چگونه متواند زمان را به ما دقق و خوب به ما نشان

دهد بهاحتمالزیاد شکست خواهیم خورد.

چون بسیاری از افراد، اتوملهای گرانقیمتی مخرند که دنبال نتیجه اصلاش که
راحتی در سفر و جابهجای سرع  نیستند. خیل از افراد ساعتهای را مخرند که
دنبـال فهمیـدن زمـان دقـق نیسـتند، بلکـه دنبـال مـوارد دیگـری هسـتند کـه بیشتـر
احساسی است و اگر به ان موارد توجه نکنیم، معمولا فروشهای زیادی را بهراحتی از

دست خواهیم داد.

 

4. محدودیت ایجاد نمکنیم
ایده بسیار سادهای وجود دارد که همه انسانهای روی کره زمن بهصورت ذاتی تعلل
مکنند. اگر خریدی رایشان بهاندازه کاف جذاب نباشد، مطمئن باشید که در اولن
فرصت ممکن آن خرید را انجام نخواهند داد؛ بلکه یا در آخرن فرصت ممکن ان کار
را انجام خواهند داد یا آنقدر ان خرید را به تعوق ماندازند که در نهایت کاملا به

فراموشی سرده مشود و هچوقت آن خرید را انجام نمدهند.

به نوع رای هر محصول ن است کهغ نویس ان هنر ما بهعنوان تبلرابنا
محدودیت ایجاد کنیم. محدودیت متواند محدودیت زمانی باشد که اگر تا ان
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تارخ بخرید، تخفیف خاص به شما تعلق مگرد یا اگر جزو 10 خریدار اول باشید
مزایای مگرید یا هر ایده دیگری که به ذهنمان مرسد و محدودیت ایجاد مکند،

باعث مشود تا افراد سرعتر خرید خود را انجام دهند.

اگـر در تبلـغ نویسـی اـن کـار را نتوانیـد بهخـوی انجـام دهیـد، معمـولا هچوقـت
خریدهای کاف انجام نخواهد شد و افراد بسیار زیادی که شاید دوست داشتند
محصول را بخرند به دلل تعلل زیاد آنقدر خریدشان را به تعوق ماندازند که در

نهایت هچوقت از ما خرید نخواهند کرد.

 

5. دلیل رای خرید از خودمان ارائه نمدهیم
ان موضوع کاف نیست که صحبت کنیم ساعت بسیار عال است، مل بسیار

باکیفیت است، یک میکروفن خاص با کیفیت بالای صدا را رکورد مکند و...

ان نوع توضیحات و قانع سازی شاید باعث شود که فروش ما کمتر شود. چون
مخاطب تمام توضیحات ما را گوش مکند. مثلا توضح دادهایم که ملهای که با
با مشخصات خاص  RODE رند فوم سرد ساخته شده است خوب است، میکروفن

خیل عال است؛ ول ان توضیحات دلل ایجاد نمکند که فرد از ما خرید کند.

افراد بهراحتی متوانند عن محصول که داریم را از دیگران بخرند یا اگر محصول
انحصاری است، محصولات مشاهی را از رقیبان بخرند.

ل قانعکننده کافن نکته بسیار مهم و کلیدی است. اگر توضیحات و دلان ارابنا
رای خرید محصول ارائه دهیم، ول در تبلیغمان دلیل ارائه ندهیم که چرا ان
محصول را فقط باید از خودمان بخرید، در واقع با تبلغ نویسی خودمان به نفع
رقیبان کار مکنیم و کاری مکنیم تا افراد قانع شوند محصول خاص را باید بخرند و

بهجای خرید از ما سراغ رقیبان روند.
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