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چگونه تبلیغات رفروش بسازیم؟
تفاوت نوع تبلغ با اثربخشی تبلیغات چای

بسیاری از شرکتها، رای معرف خود و محصولاتشان از تبلیغات چای در مجلات و
روزنامهها استفاده مکنند. پس از مدتی مشاهده مکنند که فروش، تفاوت چندانی
نمکند. سپس به ان نتیجه مرسند که تبلیغات، روش مناسی رای افزایش
کنند. طراحاست که آنها استفاده م نوع تبلیغ ،مشکل اصل فروش نیست؛ ول
تبلیغات چای، اصول مشخص دارد که در صورت عدم رعایت آنها نمتوان انتظار
فروش مناسی را داشت. آگهی چای خود متواند هدفهای متفاوتی داشته باشد؛
مثلا معرف محصول، معرف شرکت یا فروش مسقیم کالا. فرض کنیم هدف آگهی،
فروش مسقیم کالا باشد. بیایید نگاهی کوتاه به اصول مهم رای ساخت انگونه

تبلیغات بیندازیم.

 

هر سازنده تبلیغات حرفهای، قل از شروع  کار، نیاز به انجام تحقیقات دارد. در ان
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تحقیقات محصولات مشاهی را که توسط رقیبان ارائه مشوند، بهدقت ررسی کنید
و مزایا و معایب آنها را مشخص کنید. سپس مزیت منحصربهفرد کالای خود را،
نسبت به رقیبان بیابید. ان مزیت شاید واقعا منحصربهفرد نباشد ول مهم آن است
که شما اولن نفری باشید که آن را در تبلیغات خود ذکر مکنید. یک شرکت سازنده
سـس گـوجه فرنگـ در آمریکـا، در تبلیغـات خـود ذکـر مـکرد کـه در تهیـه سـس، از
گوجههای استفاده مکنند که وست آنها کاملا جدا شدهاند و بناران سس
حاصل خوشرنگتر و خوشمزهتر است. در همان زمان، غالب سازندگان سس نز
همن کار را انجام مدادند، ول ان شرکت با ذکر ان مطلب در تبلیغات، از رقیبان

پیشی گرفت.

 

اصول ساخت عنوان جذاب در تبلیغات چای
اولن و مهمترن بخش یک تبلغ عنوان آن است. هدف عنوان آن است که توجه
خواننده را به خود جلب کند و او را وادار به خواندن ادامه تبلغ کند. متاسفانه
بسیاری از آگهیهای چاپ شده در مجلات ارانی یا عنوان ندارند یا طراح، نام شرکت را
با حروف زرگ نوشته و آن را به جای عنوان قرار داده است! رای ساخت عنوان از

چندن روش متوانیم استفاده کنیم که هرکدام را به همراه یک مثال ذکر مکنیم.

 

ذکر یک واقعیت: استفاده از بانکداری الکترونیک در 12 ماه اخر 57 درصد افزایش
داشته است.

ایجاد محوبیت: سونی مگوید 5 میلون نفر پل استیشن 3 را خواهند خرید حتی
اگر بازی نداشته باشند.

رانگیختن بحث: افرادی که به علت داروهای تجوز شده ممرند بیش ازکارران
داروهای غرقانونی هستند. با ان راهنما نیازی به داروساز ودن نیست تا زنده

بمانید.
استفاده از واژه چگونه: چگونه در ورس شرکت کنیم بدون آنکه حتی یک ریال از
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دست بدهیم؟ آیا 5 اخطار مهم رای فروش ورس را تشخیص مدهید؟
ساخت تصور ذهنی: 4 چز در خانه که از توالت شما کثیفتر و آلودهتر هستند.

خطاب مسقیم: با رزومه کاری خود، دیگران را در 30 ثانیه تحت تاثر قرار دهید.
متعجب ساختن: 80 درصد نامههای هرز از طرف 10 نفر توزع مشود.

پیشنهاد فروش منحصربهفرد: راهی رای فروشندگان تنل تا بتوانند روزی 1000 بیننده
جذب کنند. جرئت استفاده از ان روش انحصاری را داشته باشید.

استعاره: شیب لغزان روغن. غالب افراد روغن ماشن را زودتر از زمان لازم تعویض
مکنند.

نقل داستان واقع :یپال حساب فردی را که 7 سال اکس باکس مفروخت بست.
آیا شما 12 اشتباهی را که او انجام داد تکرار مکنید؟

طرح سوال: آیا شایعهای که در مورد مردان راننده اتوملهای گرانقیمت گفته
مشود حقیقت دارد؟

ایجاد نیاز: 14 خوراک که هرکسی رای سلامتی به آنها نیاز دارد.
نقل قول: مایکرسافت مگوید دانشآموزان متوانند نرمافزار آفیس را بدزدند...

ببینید چقدر راحت متوانید از تخفیفهای قانونی استفاده کنید.
ارائه تضمن: 3 ساعت به من فرصت بدهید تا 35 راه تضمینی رای افزایش کارران

سایت به شما نشان دهم.

پس از ساخت عنوان نوبت به نوشتن متن تبلغ مرسد. هترن گزینه رای متن
نوشتن یک داستان کوتاه چند خط است. ان داستان متواند از زبان یک از
مشتریانتان باشد که مشکل داشت و با استفاده از محصول شما مشکلش رفع شد.
مزیت نوشتن داستان آن است که اثر عمیق دارد و در حافظه خواننده حک مشود.
هدف شما از تبلیغات هم همن است! سع کنید احساسات مشتری را در نظر
شوند و سپس منطق سعر اساس احساس انجام م را اکثریت خریدهارید، زبگ
مکند توجهی رای آن بیابد؛ مثلا اگر مخواهید در تبلغ خود سیستم پاسخگوی
تلفنی بفروشید، از احساس خوی صحبت کنید که خریدار با استفاده از آن به دست
خواهد آورد؛ مثلا بگویید «اگر از پاسخگوی به تلفن ترس دارید یا هنگام صرف ناهار
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زنگ تلفن شما را مضطرب م سازد، سیستم پاسخگوی تلفنی نصب کنید و با آرامش
غذای خود را صرف کنید» تاثر ان تبلغ شاید دهها رار بیش از نوشتن مشخصات

تخصص و یروح در مورد دستگاه باشد.

 

اهمیت بیان مزایا و ارائه پیشنهاد فروش
پس از نوشتن متن مناسب، نوبت به نوشتن مزایای کلیدی محصول مشود. بسیار
مهم است که دریابید ن مشخصات و مزایای محصول تفاوت عظیم وجود دارد.
بسیاری از سازندگان تبلغ، مشخصات محصول را نام مرند، ول اگر مزیت هر
مشخصه بیان نشود، خواننده محصول را نخواهد خرید. فرض کنید مدادی بادوام تر،
طولانیتر و ارزانتر از رقیبان تولید کردهاید و آن را در بستههای دوازدهتای به فروش
مرسانید. یک از مشخصات کالای شما، طول 19 سانتیمتری مداد است. بیان ان
مشخصه فروش را افزایش نخواهد داد، حال مزیت ان مشخصه چیست؟ «ان مداد
طولانیتر از مدادهای معمول 17 سانتی است و بناران درتر تمام مشود و به

صرفهتر است.» ذکر مزیت آن مطمئنا، باعث افزایش فروش خواهد شد.

خواننـدگان ماننـد تولیدکننـدگان فکـر نمکننـد، آنهـا مـدادهای موجـود در بـازار را
اندازهگری نکردهاند که با دانستن طول 19 سانتی مداد خوشحال شوند! مشخصه
دیگر ان کالا آن است که در بستههای 12تای به فروش مرسد؛ ول مزیتی که باعث
فروش مشود آن است که با یک بار خرید رای چندن ماه از خرید مجدد ینیاز
خواهید شد. ذکر نوع گرافیت به کار رفته در مغز مداد نز تلف کردن فضای تبلغ
است ول یادآوری ان نکته که، ان ماده خاص باعث مشود مداد خیل درتر تمام

شود عامل رانگزاننده رای خرید کالا است.

 

به آخرن و سودآورترن بخش تبلغ مرسیم که در بسیاری از آگهیها اثری از آن
دیده نمشود! ارائه پیشنهاد فروش. فضای کاف از صفحه را رای ارائه پیشنهاد
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فروش خود اختصاص دهید و از مشتریان بخواهید کاری را انجام دهند. اینکار حتی
متواند فقط قاضای تماس با شما و ثبت سفارش باشد. یک ساختار کاملا اشتباه و
جاافتاده در تبلیغات آن است که کالای خود را معرف کنیم و در پان صفحه شماره
تلفن خود را ذکر کنیم و فکر کنیم اگر مشتری به کالا علاقهمند باشد، حتما تماس
خواهد گرفت. واقعیت آن است که بسیاری از خوانندگان علاقهمند تماس نخواهند
گرفت! بسیاری از مشتریان از صحبت با یک غریبه که مخواهد محصول را بفروشد
ترس دارند. شما باید از او بخواهید که تماس بگرد و حتی رای کاستن ترس مراحل

کار را به دقت بنویسید.

 

مثال از پیشنهاد فروش
«خواننده گرام، اگر به محصول ما علاقهمندید و رای خرید دچار تردید هستید،
کارشناسان بخش فروش با صر و حوصله فراوان به سوالات شما پاسخ خواهند داد
تا هرگونه اهام رطرف شود. سپس متوانید از منشی بخواهید تا شما را به بخش
فروش مسقیم وصل کند. بخش فروش مسقیم، آدرس شما را ثبت خواهد کرد و
در هر زمانی که رای شما مناسب باشد، کالا با پیک مخصوص شرکت ارسال خواهد
شد و وجه آن دریافت خواهد شد. هزینه حملونقل به عهده ما مباشد. منتظر

تماس شما هستیم»

ان نوع توضح جزء به جزء مراحل فروش، باعث کم شدن ترس خریدار شده و با او
آرامش بیشتری با شما تماس خواهد گرفت. ان اصول را رعایت کنید، تبلیغات

رفروش بسازید و منتظر تماس مشتریان باشید!
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