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9 اصل تبلیغات موفق
آگهیدهندههای با تجربه دائم تلاش مکنند تا از ماهیت خود خارج شوند و دنیا را با

چشم و قلب مشتریانشان ببینند.

اصول زرمجموعهای از باورها و روشهای است که رای افزایش شانس موفقیت در
تبلیغات، اثباتشدهاند.

 

اصل یکم: بازاریای در مورد احتمالات است نه پیشبینیها
رفتار انسان نسی است نه مطلق. انسانها آزاد هستند و در موقعیتهای متفاوت
رفتارهای مختلف دارند که موقعیتها هم به طور غرمنتظرهای تغر مکنند و

هچگاه نمتوانید از انسان انتظار داشته باشید کاری که مخواهید را انجام دهد.

اگر نتاج گذشته را ررسی کنید متوانید بفهمید که در گذشته چه رخ داده و چه
چزی کارای داشته است ول تضمینی رای اینکه رای امروز یا فردا هم موثر باشد
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وجود ندارد.

آگهیدهندگان دوراندیش مدانند که بازاریای همواره یک سرمایهگذاری رای آینده
است آن هم به وسیله متغرهای که بیشتر آنها قالکنترل نیستند.

پس متوان گفت بازاریای یک سرمایهگذاری بدون تضمن بازگشت سرمایه است.

متوان ان عدم قطعیت را کاهش داد اما حذف کل ریسک آن غرممکن است.
آگهیدهندگان دوراندیش در هر تصمیم که مگرند ان ریسک را در نظر دارند.

 

اصل دوم: بگذارید مشتری جلوتر از شما حرکت کند
یک از راههای مقدم کردن مردم، استفاده از تحقیقات بازار است. اگر فکر مکنید
ارتباطات بازاریای راهی رای گفتوگو با مشتریان است، پس تحقق کنید مردم در
کجا دوست دارند چه چزی را بشنوند یا نشنوند و آیا محصول و ارتباطات شما همان
چزی است که مخواهند بشنوند. اگر باهوش باشید، محصول و ارتباطات شما متاثر

از خواسته بازار هدف خواهد ود.

 

اصل سوم: همه چز را یک و همراستا کنید
مشتریان یکدستی را دوست دارند. دوست دارند به قول که دروز دادید امروز و
فردا هم وفادار باشید. به دنبال رندهای هستند که به چزی که ارائه مکنند اعتماد

داشته باشند.

ی، پیامغ، وعدههای بازاریاکنید. محصول، قیمت، تبل ز را یکن باید همه چرابنا
که از طرف رسانهها و اشخاص مختلف ارسال مکنید و... را یک کنید.

 

اصل چهارم: تئوری الاکلنگ باری کالن در مورد رفتارهای انسانی
امروزه بازاریای بسیار پیچیده شده است. بازار به هزاران گروه کوچک قسیم مشود.
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ممکن است رقبا از کشورهای دیگر یا صنایع کاملا یربط باشند. رسانهها همهجا
هستند از موبال گرفته تا دوارهای شهر.

یـک اـزار سـاده ـرای رداختـن بـه همـه اـن پیچیـدگها وجـود دارد بـه نـام تئـوری
«الاکلنگ باری کالن در مورد رفتارهای انسانی» که از ان تئوری رای سادهتر کردن
تصمیمات پیچیده بازاریای استفاده مشود ان تئوری بیان مکند رفتار انسانی
همچـون الاکلنگـ از تـرس و نیـاز اسـت. وقتـی نیـاز سـنگنتر از تـرس باشـد عمـل

مکنیم. وقتی ترس سنگنتر باشد، عمل نمکنیم.

تر کورولاری مگوید: وظیفه ما به عنوان آگهیدهنده ان است که ترس را کنار
بگذاریم و به نیاز وندیم. سپس الاکلنگ کار مکند و مشتری میلونها دلار خرید

مکند یا به دنبال خرید بیشتر مرود.

پـس وظیفـه شمـا بـه عنـوان آگهیدهنـده، افزایـش نیـاز مشتـری بـه کمـک ازارهـای
بازاریای است که در اختیار دارید: طراح محصول، آگهی و پیام. همچنن وظیفه

شما کاهش ترس آنها با درخواست انجام عمل کم ریسک است.

 

اصل پنجم: رای ولدار شدن، باید ممتاز باشید
اگر تمام ولها و وقتهای دنیا را دارید دیگر نیاز نیست استراژی داشته باشید؛ اما

اگر ودجه محدودی دارید لازم است استراژی داشته باشید.

مراقب باشید، سع نکنید رای همه مردم، همه چز را ارائه کنید. با گسترش شبکه
کاری خود بدون اسثنا کردن کسی، در واقع در حال کاهش دادن شانس موفقیت

خود هستید.

 

اصل ششم: یک آگهی، یک ایده
رای یک شخص عادی کمتر از نیم ثانیه طول مکشد تا تصمیم بگرد به آگهی شما
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توجه کند یا نکند؛ یعنی اینکه، جذابترن موضوع را به گونهای به کار رید تا اولن
چزی باشد که دیده یا شنیده مشود. مطالعات نشان مدهد حتی وقتی تصمیم
گرفتید به یک آگهی توجه کنید، هنوز هم آن را سطح مخوانید تا به نقطه مورد
علاقه رسید، ابتدا تیتر یا تصور اصل، سپس عکسهای جانی و توضیحات عکس،
سپس لوگو با شعار تبلیغاتی؛ آن هم در صورتی که انها جذابیت داشته باشند؛ آن

وقت متن اصل آگهی را مخوانید.

مردم سطح مخوانند تا در زمان و انرژی صرفهجوی کنند. ارائه فهرست بلندی از
نقطه نظرات، رای خوانندگان یا بینندگان کار نادرستی است؛ هر آگهی فقط باید یک

ایده اصل داشته باشد.

 

اصل هفتم: هم مرتبط و هم خاص باشید
ن است که چنان تفاوت مهمهدف شما به عنوان یک آگهیدهنده یا شرکت ا
ایجاد کنید که موجب شود مشتری شما را به رقبای دیگر ترجح دهد؛ یعنی چزی که

انتظارش را دارید.

آگهیها باید رای مخاطن مرتبط و غرمنتظره باشند. مرتبط ودن موجب مفید ودن
و غرمنتظره ودن موجب مورد توجه قرار گرفتن مشود. تنها تعداد کم از آگهیها

مرتبط و غرمنتظره هستند. شما باید هر دو باشید.

 

اصل هشتم: اول موههای دم دست را بچینید
سودآورترن بازار هدف که متوانید داشته باشید، مشتریان کنونی شما هستند.
اسم شما را مشناسند، اعتبارتان را باور دارند، از شما تجربه خوی دارند، به شما

وفادار هستند و خرید از شما را کم ریسک مدانند.

در بسیاری از کسبوکارها، ایجاد بانک اطلاعات مشتریان به شرکتها ان امکان را
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مدهد تا با ارزشترن آنها را شناسای کنند حتی متوانید بانک اطلاعاتی درست
کنیـد کـه پیشبینـی کنـد کـدامیک از مشتریـان، کالاهـای دیگـر شمـا را هـم خریـداری

خواهند کرد.

 

اصل نهم: از ادعاهای یاساس رهز کنید
آزمایشهای مکرر تبلیغات نشان مدهد، مشتریان در معرض کلمات مهم، ادعاهای

غلو شده و عکسهای غرواقع هستند.

امروزه رطرف کردن شک مردم قریبا غرممکن شده است. آنها رای باورکردن پیام
شما به دلال قدرتمند نیاز دارند نه مزخرفاتی که موجب باور نکردن آنها شود.

اولن و هترن راه رای اجتناب از چرندگوی، غلو نکردن است. کمتر تعهد بدهید
بیشتر ارائه کنید. تبلیغات با وعده دادن موجب انتظار مشود. وقتی بیش از حد
وعده مدهید در واقع در حال ناامید کردن مشتریان و آسیب زدن به اعتبار ارتباطات
آینده هستید. همیشه ادعاهای تبلیغ خود را ررسی کنید تا فراتر از توانای شما

نباشد.
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