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خلاصه کتاب بازاریای انگزشی
آنچه در ان چکیده مآموزید

مضمون زر با عبارات مختلف در بسیاری از کتابهای بازاریای به چشم مخورد:
«مردم رمبنای احساس، خرید مکنند و تصمیمات اتخاذشده را با منطق توجیه
مکنند.» مری فروش اینترنتی، رورت ایمریال ان اصل را با مشخص کردن پنج
«انگزاننـده احساسـی» اولیـه کـه مشـوق مـردم ـرای خریـد هسـتند، بیشتـر توضـح
مدهد: «ترس، عشق، محصولات رایگان و حراجها، کسب درآمد یدردسر و به
حقیقـت تبـدل کـردن آرزوهـا.» سـپس، روش اسـتفاده از اـن اـزار احساسـی در
رنامههای بازاریای را به شما نشان مدهد. ایمریال توصیه مکند که فرصتهای
باورنکردنی بازاریای مطرحشده در ان کتاب را از دست ندهید. او معقد است اگر
موفق شوید، همه دوستان خواهند داشت و تاکید مکند اگر بهدرستی از ان
انگزاننــدهها اســتفاده کنیــد، چنــان درآمــدی کســب مکنیــد کــه خــوابش را هــم
نمدیدید. مدرسز ر ان باور است که متوانید با استفاده از روشهای ساده،

مقرونبهصرفه و احساسی او، فروش خود را افزایش دهید.
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الفبای بازاریای
بازاریای چیست؟ «بازاریای انجام هر کار ممکن رای راغب کردن مردم به رداخت ول
در ازای کالا و خدمات شماست.» ان تعریف ساده به نظر مرسد، اما بسیاری آن را
بیشازحـــد لازم پیچیـــدهتر مکننـــد. جـــالب انکـــه بســـیاری از کســـبوکارها
محدودیتهای ایجاد مکنند که مانع فروش مشود. رای مثال، آخرنباری که

مخواستید با کارت بانک خرید کنید و فروشگاه آنها را نپذرفت را به یاد آورید.

کار شما بهعنوان صاحب کسبوکار ان است که مرتبا به روشهای کمک به مردم
رای خرید محصولات خود بیندیشید. ان کار را با درک عوامل که انگزه خرید

مشتریان است، آغاز کنید.

 

انگزه کوهها را جابجا مکند
بهعنوان فردی حرفهای در امر بازاریای باید فکر و احساس مشتریانتان را درک کنید.
«باید بدانید که رای تشوق آنها به خرید از چه احساساتی در بازاریای استفاده
کنید.» مردم رای رآوردن نیازهای احساسی خود خرید مکنند. ان قانون رای همه
موارد حتی کالاهای مصرف مصداق دارد. مثلا، باوجودیکه هر خمردندانی دندانهای
شما را تمز مکند، چرا یک رند خاص خمردندان را انتخاب مکنید؟ ممکن است
خمردندانی بخواهید که دهان شما را خوشو کند. ان یک نیاز احساسی را رآورده
مکند. یا ممکن است خمردندانی انتخاب کنید که دندانهای شما را سفیدتر کرده
و اعتمادبهنفس شما را افزایش مدهد. ان موضوع نز نیاز احساسی دیگری را

رآورده مکند.

مردم ر اساس احساس خرید مکنند و سپس تصمیمات اتخاذشده را رمبنای منطق
توجیه مکنند. بهعنوان یک بازاریاب باید با مشتریان احتمال خود ارتباط احساسی
رقرار کرده و درعنحال دلایل منطق ارائه کنید تا محصولات یا خدمات شما را
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بخرند.

 

وژگها در مقال مزایا
اغلب شرکتها تنها وژگهای محصولات خود را تبلغ مکنند.در مجموع، صحبت
درباره همه جنبههای فوقالعاده آنچه باید ارائه کنید، بسیار وسوسهانگز است.
باانوجود، ان رویکرد موثر نیست. ازآنجاکه مردم به دلال احساسی خرید مکنند،
باید هر وژگ محصول خود را به یک از مزایای احساسی ربط دهید. «وژگها به

محصولات و مزایا به مشتریان احتمال مروطاند.»

کنند. یکرا تجربه م خرند، دو نوع مزیت اصلوقتی مردم محصول یا خدمتی را م
از آنهـا مزیـت «مسـقیم» یـا «علـت و معلـول» اسـت. مثلا، تشنهایـد، پـس یـک
خواهید وزن خود را کاهش دهید، پس قرصهای رژیمخرید و یا منوشیدنی م
مخرید. نوع دوم، مزیت «غرمسقیم» یا  «موفقیت احساسی» است. همیشه باید
نشـان دهیـد کـه محصـولات شمـا اـن منـافع غرملمـوس را ایجـاد مکننـد. دوبـاره
قرصهای لاغری را در نظر بگرید. منافع احساسی که از مصرف آنها -و در واقع از لاغر

شدن- عاید شخص مشود عبارتند از:

افزایش توانای و اعتمادبهنفس

کسب فرصتهای هتر رای ایجاد روابط دوستانه

افزایش طول عمر

سلامتی بیشتر

امکان وشیدن لباسهای شیکتر

چالش شما بهعنوان بازاریاب ان است که تا حد امکان رای محصول و خدمت خود
مزایـای غرمسـقیم ایجـاد کـرده و تاجـایکه ممکـن اسـت از اـن انگزاننـدههای
احساسی در بازاریای استفاده کنید. هرچه دکمههای احساسی بیشتری را کلیک کنید،
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فروش بیشتری خواهید داشت.

 

پنج انگزاننده احساسی
پنج انگزاننده احساسی اولیه باعث خرید مردم مشوند. اگر در همه جنبههای
آگهیها و تبلیغات خود بهدرستی از آنها استفاده کنید، متوانید یک سیستم
بازاریـای ایجـاد کنیـد کـه فـروش پایـدار شمـا را ـرای سالهـا تضمـن کنـد. عوامـل

احساسی که منجر به خرید مشوند عبارتند از:

1. ترس
ترس اولن انگزه احساسی است. اگر مردم بدانند رداشتن یک گام خاص، باعث
التیام ترسشان خواهد شد، انگزهای رای اقدام پیدا مکنند. مثلا، متوانید از ترس
مـردم از عنکـوت، ـرای فـروش بیشتـر حشرهکشهـا اسـتفاده کنیـد. بـاانوجود،
سوءاستفاده از ترس افراد، کار اشتباهی است. بناران، از «بازاریای ترس» با ملاحظه

زیاد استفاده کنید.

راه دیگر استفاده از ترس، ترغیب مشتریان احتمال با تذکر نتاج انجام یک سری
کارهای خاص و یا انجام ندادن بعض دیگر از کارهاست. رای مثال، مردم از مرگ
واهمه دارند، بناران، نشان دادن عکس یک شُش ناسالم، یک تصورسازی بسیار

قدرتمند از نتاج مخرب مصرف دخانیات است.

مبنای «بازاریای موارد کمیاب»، ترس از دست دادن یک فرصت است. هر وقت یک
آگهی را مبینید، مشنوید یا مخوانید که مگوید: «محصولات در حال اتمام

هستند»، در حال تجربه عمل بازاریای ترس هستید.

2. عشق
ان انگزه قوی احساسی در سه سطح اتفاق مافتد: « ارتباط، عشق و ازدواج» مردم
به عشق و ارتباط رودررو علاقه زیادی دارند. باانوجود، در بسیاری موارد فناوری،
جانشن ارتباط شده است. امروزه مردم از دستگاههای سخنگوی اتوماتیک، ایمل و
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نامه صوتی استفاده مکنند. تفریحاتی مثل تماشای تلوزون، بازیهای ویدوی و
تماشا کردن دیویدیها افراد را بیشتر از هم جدا مکند. اگر راهی رای ایجاد ارتباط
به مشتری احتمال پیشنهاد کنید، پیام شما اثر عمقتری خواهد داشت. از عباراتی

مثل «به ما وندید» استفاده کنید و فرصتهای ایجاد شبکه به وجود آورید.

عشـق یـا قـول دسترسـی عاشقـانه در انـواع مختلفـ از آگهیهـا بـه چشـم مخـورد.
داشتن دندانهای سفیدتر، وشیدن لباس مناسب، راندن یک اتومل خاص و یا
صرف غذا در یک رستوران خاص، همگ ان بار معنای را دارند که اگر صاحب ان
مـوارد ـوده و یـا اـن پیشرفتهـا را داشتـه باشیـد، عشـق بـه سـراغتان مآیـد.
تبلغکنندگان با ظرافت ان نکته را انقال مدهند که استفاده از محصولاتشان به

شما کمک مکند تا مرد یا زن رویاهایتان را به دست آورید.

3. کالاهای رایگان و فروشهای فوقالعاده
ذات انسان متمال به تملک چزی، بدون از دست دادن چز دیگری در ازای آن است.
بهعنوان بازاریاب متوانید رای جذب مشتریان از پیشنهادات رایگان استفاده کنید.
نکته جالب در ان رویکرد ان است که صرفنظر از نوع محصولتان، همیشه متوانید
چزی را بهطور رایگان عرضه کنید و اگر هوشمندانه عمل کنید، ان کار هچ هزینهای
رای شما در ی نخواهد داشت. فقط مطمئن شوید که مشتریان رای کالاهای رایگان

شما ارزش قائلاند.

رای مثال، متوانید امکان دانلود رایگان کتای الکترونیک یا یک سیدی صوتی در
حوزه تخصص خود را رای مشتریان احتمال فراهم کنید. سپس متوانید افرادی که
به پیشنهاد رایگان شما جواب دادهاند را به فهرست مشتریان احتمال خود اضافه
کرده یا با ارائه محصول مکمل به آنها، شرایط رنده رنده ایجاد کنید. متوانید
مثال رجسته ان رویکرد را در صنعت هواپیمای ببینید. خطوط هواپیمای رای
جلدهای کاغذی کارتهای عور، هچ مبلغ نمردازند. آگهیدهندگانی که دوست
دارند با خطوط هوای در ارتباط باشند و به مشتریان آنها دسترسی پیدا کنند، هزینه

تهیه و تولید ان جلدها را ر عهده مگرند.

https://modiresabz.com


6

حراجهـا و فروشهـای فوقالعـاده نـز انگزاننـدهای بسـیار قـوی هسـتند. مـوفقیت
فروشگاههای بسیار زرگ زنجرهای را در نظر بگرید. خریداران آگاه امروزی به دنبال
یافتن هترن قیمت هستند و ازار آن را نز در اختیار دارند. زمانی پیشنهاد فروش
فوقالعاده به مشتریان موثر واقع مشود که ارزش محصول و خدمت شما شناخته
شده باشد. در ان صورت، متوانید رای هدایت خرید، تخفیف بدهید و فروش را

کنترل کنید.

4. کسب درآمد آسان
رای استفاده از ان انگزاننده قوی، به مشتریان احتمال نشان دهید که محصول
شما متواند در کسب درآمد یا پسانداز و صرفهجوی ول به آنها کمک کند.
امـروزه، مـردم بـه دنبـال راه‌هـای آسـان و سـرع ـرای حـل مشکلات کسـبوکار خـود
هستند. بناران، اگر نشان دهید که متوانند با استفاده از محصول شما درآمد
بیشتری کسب کنند یا پسانداز کنند، فروشتان افزایش میابد. مثلا، ممکن است
بهعنوان یک مشاور فروش از آنها رسید: اگر مزان فروش سالانه شما را یک

میلون دلار افزایش دهم، آیا حاضرید 100.000 دلار به من بدهید؟

5. تحقق بخشیدن رویاها
رویای مشتریان شما چیست؟ اگر بتوانید محصولات خود را بهعنوان ازاری رای کمک
به دستیای به ان رویاها معرف کنید، یک انگزاننده احساسی قوی را شعلهور
کردهاید. درباره رویای مشترک مشتریان تحقق کنید. تهیه یک رسشنامه ساده،
نقطه شروع بسیار خوی است. به یاد داشته باشید که بعض رویاها جهانی هستند.
همه آرزو دارند در یک خانه زیبا زندگ کنند، از سلامتی کاف و ثبات مال هرهمند
ـوده و زنـدگ بـدون استرسـی داشتـه باشنـد. ـرای داشتـن بازاریـای مـوثرتر، ـن

پیشنهادات خود و رویاهای مشتریانتان ارتباط ایجاد کنید.

 

انگزانندههای احساسی در کار
در همه فعالیتهای بازاریای خود از ان پنج انگزاننده احساسی استفاده کنید.
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آگهیهای ساده هترن نتیجه را به دنبال دارند. حتی استفاده از یک آگهی کوچک
ری افزایش دهد. عنوانی جالب و جذاب طراحتواند فروش شما را بهطور چشمگم
کنید تا توجه را جلب کند. به انگزانندههای احساسی توجه کنید. یک آگهی کوچک
موثر متواند انگونه باشد: «کتاب الکترونیک رایگان.رازهای ایجاد درآمد اینترنتی را
کشف کنید. همن حالا آن را دانلود کنید.» ابتدا در کمترن فضای ممکن تبلغ کنید
و با ررسی پاسخها، آگهی خود را ارزیای کنید. عنوان و متن را عوض کرده و آن را
آنقدر تغر دهید تا به هینهترن حالت رسد. وقتی ان کار را انجام دادید، اندازه
آگهی را زرگتر کرده و یا مجددا روی محتوای آن کار کنید تا رای سار رسانهها نز
مناسب باشد، در نتیجه متوانید آن را به هر شکل استفاده کنید: مثلا بهعنوان یک

آگهی کوچک که با پست مسقیم فرستاده مشود و یا بهعنوان یک آگهی رادوی.

 

نامه تبلیغاتی
نامه تبلیغاتی، متنی طولانی و بهطور متوسط 10 صفحهای است که آموزشهای لازم
درباره محصول شما را به مشتری احتمال داده و به او انگزه خرید مدهد. متوانید
در آن به اعتراضات راج ردازید، اعتمادسازی کرده و ارتباط و دوستی ایجاد کنید. در

اصل، نامه تبلیغاتی، همان ارائه فروش شما به شکل متن است.

نامه تبلیغاتی خود را با عنوانی جذاب شروع کنید. با خوانندگان ارتباط رقرار کرده و
در همـان پاراگرافهـای اول بـه علاـق آنهـا ردازیـد. بگذاریـد بداننـد کـدامیک از
مشکلاتشان را متوانید حل کنید. سپس، داستان موفقیتهای خود را رای آنها
بگویید. اگر بتوانید با بیان داستانهای خود احساسات مشتریان را تحریک کنید،
نهایتا از شما خرید مکنند. تائیدیهها ازاری قوی رای بیان داستان موفقیتها
هستند. با اشاره به ارائه جواز، تشوقهای ول و یادآوری مجدد منافع احساسی
محصول خود، نامه را به پایان رسانید. نهایتا، آسانترن راههای ممکن رای سفارش
محصول مثلا از بهصورت آنلان، از طرق فکس، با پست و یا با یک تماس تلفنی را

به مشتری احتمال ارائه کنید.
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بازاریای انگزشی از طرق رسانههای مختلف
ــای، در رسانههــای مختلــف ــدههای احساســی در بازاری اصــول اســتفاده از انگزانن
قالاستفاده است. فقط کاف است آگهی خود را متناسب با هر رسانه ورایش کنید.
رای مثال، تبلیغات در اینترنت بسیار شبیه چاپ یک آگهی تبلیغاتی کوچک در مجله
یا روزنامه است. فایده بازاریای آنلان ان است که اثر آگهی خود را بهسرعت
مشاهده مکنید. همچنن، فقط وقتی کسی روی آگهی شما کلیک مکند، هزینه
رداخت مکنید. عنوان را طوری طراح کنید که مشتریان احتمال را به وبسایت
شما هدایت کند. ارائه موارد رایگان هترن روش است، اما باید نحوه خرید ان
محصولات را در صفحه اول وبسایت خود بهوضوح شرح دهید. متن تبلیغاتی را در
وبسایت قرار دهید. مطمئن شوید که همه آن در یک صفحه جا مگرد و نیازی
نیسـت کـه بازدیدکننـدگان ـرای مطـالعه ادامـه مطلـب بـه صـفحه دیگـری رونـد. از

رنگهای مثل قرمز یا فونت ضخیم استفاده کنید.

روشهای دیگر تبلیغات، آگهیهای چای و نمایشی هستند. چنن آگهیهای ان
امکان را فراهم مکنند تا رای ارقای کیف آگهی، طرح، گرافیک و عکسهای به آن
اضافه کنید. باانوجود، عنوان جذاب، مهمترن بخش آگهی چای شماست. از یک
آگهی داستانی استفاده کنید، نوشتهای که شبیه مقاله است، اما در واقع تبلغ

محصول شماست.

در رادو متوانید از چزی بیشتر از کلمات رای فروش محصول خود استفاده کنید و
آن استفاده از لحن خاص، تغر صدا رای هود ارتباطات است. مردم به عناون
احساسی شما همانگونه پاسخ مدهند که در آگهی چای دادهاند. سپس، 60 ثانیه
مهلت دارید که پنج انگزه احساسی را تحریک کنید. شنوندگان را به وبسایت خود
هدایت کنید و یا از آنها بخواهید با شماره شما تماس بگرند. باید آدرس وبسایت
و شماره آسانی داشته باشید تا به خاطر سردن آن راحت باشد. تبلیغات تلوزونی
قویتر هستند زرا رای قدرت بخشیدن به پیام خود از تصاور متحرک استفاده
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مکنید. همچنن، تلوزون و رادو فرصتی ایجاد مکنند تا به بازارهای محل و
جهانی دسترسی پیدا کنید.

 

["message_box text_color="light]

نکات کلیدی کتاب

هدف بازاریای، آسان کردن فرایند خرید رای مشتریان است.

در طراح رنامه بازاریای، افکار و احساس مشتریان را دریابید و انگزه آنها رای
خرید را مشخص کنید.

بهجای تاکید ر وژگهای محصول، ر مزایای احساسی آن تاکید کنید.

پنج «انگزاننده احساسی» وجود دارند که باعث خرید مشوند.

اول انکه افراد محصولات را مخرند تا ترسی را التیام بخشند یا فرصتی را از
دست ندهند.

دوم انکه آنها در جستجوی عشق هستند و چزهای مخرند که باعث ارتباط
آنها با سار افراد شود.

سـوم انکـه دریـافت محصـول رایگـان و یـا پیـدا کـردن معـاملهای فوقالعـاده،
انگزهای بسیار قوی بهحساب مآید.

چهارم انکه مردم به دنبال محصولاتی هستند که در کسب درآمد یا صرفهجوی
ول به آنها کمک کند.

پنجم انکه اگر محصول شما راهی رای تحقق بخشیدن آرزوها در اختیار مردم
قرار دهد، یک انگزه احساسی بسیار قوی را فعال کردهاید.

انگزانندههای احساسی در هر رسانهای از پست مسقیم گرفته تا اینترنت کارای
دارند.
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