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درباره مــا

ــتمر  ــت مس ــال فعالی ــش س ــش از ش ــا بی ــل وب ب ــعه نس ــرکت توس ش
ــت  ــر اس ــون مفتخ ــم اکن ــات ه ــاوری اطلاع ــف فن ــای مختل ــه ه در زمین
تــا از طریــق ســایت خــود سرویســهای متنوعــی را جهــت ســهولت و 
دسترســی آســان مشــتریان ارایــه دهــد. شــما مــی توانیــد بــا مراجعــه 
ــد  ــده شــده ان ــه در منوهــای ســایت گنجان ــف ک ــه قســمت هــای مختل ب

ــوید. ــنا ش ــتر آش ــل وب بیش ــعه نس ــرکت توس ــهای ش ــا سرویس ب

نســل وب در ارائــه خدمــات طراحــی ســایت ، بهینــه ســازی وب ســایت 
و ارائــه راهکارهــای اتوماســیون اداری و سیســتم هــای ارتبــاط بــا 
مشــتری بــه واحدهــای صنعتــی، ســازمانها و ادارات دولتــی، شــرکتهای 

ــی مــی باشــد. خصوصــی و موسســات آموزشــی و تحقیقات

اســتفاده از تکنیکهــای روز در طراحــی و بهینــه ســازی ســایت، داشــتن 
ــت  ــرکت ثب ــایت ، دارای ش ــي س ــن طراح ــی، متخصصی ــرور اختصاص س
ــل وب  ــای نس ــود از مزای ــتریان خ ــه مش ــب ب ــتیبانی مناس ــده ، پش ش

ــه شــرکتهای طراحــی ســایت مــی باشــد. ــه بقی نســبت ب

و  مشــتری  رضایــت  تنهــا  وب  نســل  کارکنــان  و  مشــاوران  رســالت 
ارتقــای ســطح فرهنــگ اســتفاده از اینترنــت و تجــارت الکترونیــک 
ــخصی  ــایت ش ــدازی س ــرای راه ان ــم ب ــی کنی ــنهاد م ــس پیش ــت. پ اس

یــا فروشــگاه اینترنتــی ، همیــن امــروز اقــدام نماییــد.
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ــته در  ــای پیوس ــن فض ــروزی در ای ــان ام ــای انس ــن مهارت ه ــی از مهمتری یک
حــال تغییــر و حرکــت بایــد مهــارت پیوســته آموختــن باشــد. در دنیــای مــا آن 
قــدر دانــش و شــرایط و فضــا بــه ســرعت تغییــر مــی کنــد کــه نمــی شــود بــرای 
آموختــن هــر چیــزی، زمــان زیــادی در نظــر گرفــت. یــا بــه شــکل دیگــر بگویــم 
علــم و تکنولــوژی بــر ثانیــه ســبقت میگیــرد ایــن نــوع از آمــوزش بازاریابــی 
را آمــوزش ســاندویچی مــی گوینــد. یعنــی ســریع، زود، فشــرده، ســاده و بــه 
ــه  ــر در زمین ــاه و مختص ــی کوت ــعی دارم خیل ــته س ــن نوش ــاز. در ای ــزان نی می
فــروش اینترنتــی تجربــه هــای خــود را بــا شــما کاربــران بــه اشــتراک بگــذارم بــه راســتی بــی ســوادان قــرن 
۲۱، کســانی نخواهنــد بــود کــه خوانــدن و نوشــتن نمی داننــد، بلکــه کســانی هســتند کــه نتواننــد یــاد بگیرنــد 
یــا یــاد دهنــد، آنچــه یــاد گرفتــه انــد را فرامــوش کننــد و مطالــب جدیــد یــاد بگیرنــد. بــرای نیــل بــه بــازده 

بــالا بایــد بــا برنامــه، در مــورد آمــوزش ســرمایه گــذاری شــود.
ــود بودجــه و  ــا کمب ــگام مواجــه شــدن ب ــم، هن ــه حســاب آوری ــه ب ــوزش را هزین ــر آم ــر اســت اگ شــایان ذک
مشــکلات مالــی، بودجــه آمــوزش جــزو اولیــن بودجه هایــی اســت کــه کاهــش می یابــد و یــا حــذف می گــردد. 
امــا اگــر علــم و تخصــص را مهم تریــن ســرمایه خــود تلقــی کنیــم، حتــی در ســخت ترین شــرایط مالــی هــم، اگــر 

بودجــه آمــوزش بازاریابــی افزایــش نیابــد حداقــل کاهــش نخواهــد یافــت.
ــاز شــما در جهــت  ــوارد مــورد نی ــه در حــال مطالعــه هســتید ، ســعی شــده اســت تمامــی م ــاب ک ــن کت در ای
تاکتیــک هــای  فــروش رعایــت شــود تــا شــما بــا صــرف فقــط یــک ســاعت زمــان بــا ایــن تاکتیــک هــا آشــناییت 

بیشــتری پیــدا کنیــد.
ــی  ــم اساس ــا مفاهی ــد ب ــا بتوانی ــرد ، ت ــه ک ــار مطالع ــن ب ــار و چندی ــن ب ــد چندی ــت بای ــه دق ــوق را ب ــاب ف کت
تاکتیکهــای فــروش و توســعه کســب و کار خــود بــه خوبــی لمــس کنیــد. امیــدوارم شــما ماننــد مــن از خوانــدن 

ایــن کتــاب ارزشــمند لــذت ببریــد.
همچنین منتظر کتاب های جدید همکاران ما در این زمینه باشید . 

                علی قلی زاده
مدیر عامل شرکت توسعه نسل وب
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 مقدمه
به نام خالق یکتا

ــال  ــت. ح ــاد اس ــام ابع ــترده در تم ــریع و گس ــولات س ــای تح ــای، دنی ــروز دنی ــای ام دنی

وهــوای امــروز تجــارت نشــان از جهانــی شــدن آن دارد فراینــدی کــه منجــر بــه حضــور و 

رقابــت تنگاتنــگ ظرفیتهــای مختلــف تجــاری شــده اســت. آنچــه بــه یقیــن میتــوان گفــت 

ــر  ــوج شــتابان فراگی ــن م ــه ای ــد ب ــت نتوان ــه هــر عل ــه چنانچــه کشــوری ب ــن اســت ک ای

بپیونــدد در آیندهــای نــه چنــدان دور، در صحنــه ی رقابت هــای بیــن المللــی بــه حاشــیه 

ــه ســود دیگــران از دســت  ــده می شــود و بســیاری از فرصت هــای کســب و کار را ب ران

می دهــد. 

ــه ی  ــر مجموع ــوان زی ــه عن ــز ب ــارت عرصــه ی فروشــندگی نی ــای تج ــن شــرایط همپ در ای

تجــارت –چــه بــه صــورت کلــی در نظــر گرفتــه شــود یــا جزئــی- دســتخوش تغییــر اســت. 

هــر فروشــنده ای بایــد تصمیــم بگیــرد کــه در ارتبــاط بــا ایــن تغییــر کجــا قــرار بگیــرد. 

از گذشــته تــا حــال فروشــندگان قلابــی در کمیــن هســتند تــا بــا فریــب و کلاهبــرداری 

مشــتریان را وادار بــه خریــد محصــول یــا خدمــات کننــد و چنیــن بــه نظــر می رســید کــه 

ــه  ــد ک ــمج باش ــرک و س ــوش و زی ــدر باه ــه آنق ــت ک ــن اس ــنده ای ــک فروش ــه ی ی وظیف

ــد. ــد کنن ــه نمی خواهن ــه آنچ ــردم را وادار ب م

بــازار پــر رقابــت امــروزی کمپانی هــا را بــر آن داشــته اســت کــه بــا موضــوع فــروش بطــور 

جــدی برخــورد کننــد و فقــط از فروشــندگان حرفــه ای و خبــره بــرای فــروش کالاهــای خــود 

اســتفاده نمایند. 

مشــتریان امــروزی دیگــر فروشــندگان پر حــرف و افــاده ای را کــه فقــط بــه فکــر منافــع 

مــادی و زودرس خــود هســتند را تحمــل نمی کننــد. فروشــنده ی امــروزی بایــد در تمــاس 

نزدیــک بــا مشــتری بــوده و نقــش راهنمــا و مشــاور او را داشــته باشــد.
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ــات  ــن عملی ــروش انتهائی تری ــی ف ــه عبارت ــت، ب ــی اس ــه ی بازاریاب ــل زیرمجموع ــی از عوام ــروش یک ف

بازاریابــی در یــک معاملــه اســت ولــی در عیــن حــال شــروع یــک رابطــه ی بلندمــدت بــا مشــتریان اســت. 

ــود  ــتریان بش ــا مش ــی ب ــد دائم ــه پیون ــر ب ــه منج ــه  نحوی ک ــدت، ب ــه ی بلندم ــن رابط ــکل گیری ای در ش

مهندســی تمامــی عملیــات )اعــم از موفــق و ناموفــق( ضــروری اســت. 

ــه در گــروی برخــورداری از  ــن حرف ــت در ای ــل تامــل. موفقی ــده و قاب ــه ای اســت پیچی فروشــندگی، حرف

ــد.  ــران می باش ــا دیگ ــل ب ــاط و تعام ــراری ارتب ــارت برق ــی و تخصصــی و مه ــارت فن مه

برخــاف تفکــرات رایــج، فروشــندگی، مجبــور ســاختن مشــتری بــه خریــد نیســت. فروشــنده حلقــه ارتباطی 

زنجیــره ســازمان بــا مشــتری اســت. فروشــنده کســی اســت کــه نیــاز مشــتری را درک نمــوده، بــه منظــور 

انتخــاب صحیــح، مشــتری را صادقانــه راهنمایــی نمایــد و ســرانجام قــادر باشــد توافــق و اعتمــاد مشــتری 

را بــرای خریــد، جلــب نمایــد.

ــد  ــه میتوان ــم ک ــزرگ می پردازی ــان ب ــن روش بازاریاب ــن و موفق تری ــی از اصولی تری ــه یک ــا ب ــن ج در ای

فانــوس روشــنی بــر دســت بازاریابــان اینترنتــی باشــد و از آن بــه خوبــی بهــره ببرنــد.

از اینجا شروع میکنیم: 

وقتــي نتــوان بــه مــردم اعتمــاد کــرد، بازارهــا بــد کار مي کننــد. بــراي معامــات خیلــي ســاده، کــه خریــدار 
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ــن  ــه ای ــات ب ــتر معام ــا بیش ــت؛ ام ــاد نیس ــه اعتم ــازي ب ــرد، نی ــدا مي خ ــناخت پذیري را نق ــس ش جن

سرراســتي نیســتند.  اقتصــاد گســترده، مبتنــي بــر توانایــي ایجــاد تعهــدات موثــق اســت. وقتــي در مــورد 

کالایــي نااطمینانــي وجــود داشــته باشــد )کــه تقریبــا در مــورد هــر چیــزي کــه مي خریــد این گونــه اســت( 

شــما بــه عنــوان یــک خریــدار بــه فروشــنده وابســته هســتید. وقتــي غــذا مي خریــد مطمئــن هســتید کــه 

ــد،  امیداوریــد کــه عــوارض جانبــي نداشــته باشــد.  شــما را مریــض نمي کنــد وقتــي دارو مي خری

ــه طــور قابــل اطمینــان کار مي کنــد و انتظــار داریــد  فرضتــان ایــن اســت کــه ماشــیني کــه مي خریــد ب

کــه تعمیــرکار آن را درســت تعمیــر کنــد. شــما امیدواریــد کــه کارمندانتــان تنبــل نباشــند. در مشــاوره بــا 

یــک پزشــک یــا حســابدار  بــه صاحیــت آن هــا اعتمــاد مي کنیــد. 

هرجــا کــه خریــدار نتوانــد از پیــش کیفیــت را بررســي کنــد،  فروشــنده بایــد بــه گونــه اي قــادر باشــد تــا 

بــه خریــدار اطمینــان دهــد. در ســوي دیگــر، شــما بــه عنــوان یــک فروشــنده، هــرگاه بــه خریــدار نســیه 

ــما را  ــاي ش ــه کالاه ــد ک ــازه مي دهی ــدگان اج ــه مصرف کنن ــر ب ــد. اگ ــاد کرده ای ــه وي اعتم ــد ب مي دهی

بــدون پرداخــت بردارنــد؛ یعنــي مطمئــن هســتید کــه آنهــا صــورت حساب هاي شــان را پرداخــت خواهنــد 

کــرد. 

بــه قــول مــارك توايــن »صداقــت بهتريــن روش اســت؛ البتــه وقتــي كــه در آن پــول باشــد.« وي بــا بیــان 

ایــن کنایــه، یکــي از عناصــر کلیــدي بــازار خــوب طراحــي شــده را شناســایي کــرده بــود. بعضــي مــردم 

ــازار خــوب طراحــي شــده طیفــي از ســاز  ــه نیســتند. ب ــاً صــادق و درســتکار هســتند و برخــي این گون ذات
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ــول در درســتکاري اســت.  ــاً پ ــه واقع ــد ک ــان مي دهن ــه اطمین ــاي رســمي و غیررســمي را دارد ک و کاره

اطمینــان بــازار نتیجــه قواعــد و ســنت هایي اســت کــه حتــي مــردم فریبــکار را نیــز تشــویق مي کنــد کــه 

بــه قولشــان وفــا کننــد. 

ــراه  ــه هم ــگاه خوشــنام،  آرامــش خاطــر بیشــتري ب ــک بن ــت اســت. ی ــراي کیفی ــي ب خوشــنامي، تضمین

ــتي  ــار نادرس ــر رفت ــه ه ــي ک ــنیده اید. از آنجای ــمش را نش ــال اس ــه ح ــا ب ــه ت ــي ک ــا بنگاه ــي آورد ت م

ــق  ــن باشــید کــه کار از طری ــد مطمئ ــگاه آســیب برســاند، شــما مي توانی ــاارزش بن ــار ب ــه اعتب ــد ب مي توان

ــد داد.  ــب نخواهن ــع انجــام خواهــد شــد و شــما را فری ــه موق ــگاه خوشــنام ب بن

ــاز  ــي از نی ــداوم دارد بازتاب ــي ت ــان اینترنت ــان خرده فروش ــه در می ــت ک ــي قیم ــال،  پراکندگ ــراي مث ب

مصرف کننــدگان بــه اطمینــان اســت. از آنجایــي کــه شــرکت هاي معــروف مي تواننــد نســبت بــه رقبــاي 

ــب  ــان کس ــنام بودنش ــدي از خوش ــرکت ها درآم ــن ش ــد، ای ــه کنن ــتري مطالب ــول بیش ــود پ ــر خ گمنام ت

مي کننــد. 

ــتریان  ــد مش ــه مي خواهی ــما چگون ــد. ش ــوار باش ــد دش ــده مي توان ــورت قانع کنن ــه ص ــات ب ــال اطاع انتق

بالقوه تــان را متقاعــد کنیــد کــه تولیــدات شــما از رقباي تــان بهتــر اســت؟ فــرض کنیــد کــه تولیــد شــما 

واقعــا بهتــر باشــد. همچنیــن فــرض کنیــد کاري هســت کــه شــما مي توانیــد انجــام دهیــد کــه مشــتریان 

هــدف شــما مشــاهده کننــد. ایــن کار نــه تنهــا بــراي شــما هزینــه دارد، بلکــه نکتــه کلیــدي ایــن اســت 
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کــه در حالتــي کــه شــما غیرصــادق باشــید نســبت بــه حالتــي کــه درســتکار بودیــد،  هزینــه بیشــتري بــراي 

شــما دارد. 

اجــازه دهیــد ایــن فعالیــت را »علامــت« بنامیــم. مشــتریاني کــه شــما را در هــر حــال انجــام ایــن فعالیــت 

ــد، در  ــت مي دهی ــما عام ــي ش ــد. وقت ــت مي گویی ــا راس ــما واقع ــه ش ــد ک ــتنباط مي کنن ــد،  اس مي بینن

حــال پیــروي از ایــن پنــد اخاقــي هســتید کــه صــداي عمــل رســاتر از حــرف اســت ) بــه عمــل کار برآیــد 

بــه ســخنداني نیســت(.

1- برای انجام کارهای ساده باید خیلی زرنگ بود!

2- موفقیت سفر است نه هدف.

3- در فروش، خودرا به جای مشتری بگذار.

4- در هر تجارتی روابط انسانی مهم تر از  جزئیات فنی است.

5- مــا ســوای ایــن کــه مشــتری بــا شــما چــه رفتــاری) خــوب یابــد( دارد شــما کرامــت انســانی خــود را 

بــه نمایــش بگذاریــد ، مطمئنــا او مجــذوب شــما خواهــد شــد.

6- به محض ورود مشتری به محل کار یا اداره شما با او احوالپرسی کنید.

7- پیشرفت های کوچک را نادیده نگیرید که این ها شما را به موفقیت بزرگ می رساند.

8- به قول هایی که  هنگام فروش به مشتری داده اید وفادار باشید.

۱9 راهــکار بــرای موفقیــت در فــروش 
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ــه یــاد نیــاورد...در ایــن صــورت بــه  9- اگــر کســی کــت وشــلوار شــما یــادش بمانــد ولبخنــد شــما را ب

ــزده ایــد. ــدازه ی کافــی لبخنــد ن ان

10- در فروش سعی کنید وقتتان را به اقسام زیر  تقسیم کنید:

59 درصد گوش دهید 26 در صد صحبت کنید 9 درصد بنویسید و 6 درصد بخوانید.

11- مشــتری کســی اســت کــه هزینــه مســافرت ،درمــان، تحصیــل و ازدواج فرزندانتــان و...رافراهــم مــی 

کنــد. پــس قــدرش را بدانیــد.

12- مشتری راضی بهترین تبلیغ برای شماست.

13- فروش پایان معامله نیست بلکه اغاز ان است.

14- هرگز با مشتری بحث نکنید.

ــه  ــرای رســیدن ب ــا از وســایلی ب ــد  ی ــان بگذری ــرای شــاد شــدن هســت : از خواســته هایت 15- دو راه ب

ــد. ــان کمــک بگیری خواســته هایت

16- تغییر کنید پیش از آن که ذهنیت مشتری تغییر کند.

17- مشتری رئیس ماست.

18- مواظــب افکارتــان باشــید ، انهــا کلمــات را مــی ســازند و اینهــا اعمــال را و اینهــا عــادات را و اینهــا 

هــم شــخصیت شــما را.

19- تجــارت بــه جایــی مــی رود کــه دعــوت شــده و در جایــی مــی مانــد کــه بــا ان رفتــار خوبــی شــده 

اســت.

www.ketabha.orgwww.ketabha.org

http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
www.ketabha.org


تکنیک های قدرتمند فروش

6

www.NasleWeb.com

6

ــا  ــا ب ــار آن ه ــت رفت ــزرگ، کیفی ــان ب ــت بازاریاب ــز موفقی رم

مشــتری اســت. یکــی از تعاریــف بازاریابــی میتوانــد »هنــر جلــب 

رضايــت مشــتری بــرای انتخــاب، خريــد و تکــرار خريــد يــک كالا 

يا خدمت« باشد.

ــم،  ــز کنی ــر روی آن تمرک ــت ب ــه می بایس ــی ک ــئله اصل مس

ــورد  ــتریان برخ ــا مش ــم ب ــی توانی ــه م ــت: » چگون ــن اس ای

ــج  ــه نتای ــم ب ــه بتوانی ــوری ک ــه ط ــیم؟ ب ــته باش ــبی داش مناس

مــورد دلخــواه دســت یابیــم« و اصــول مشــتری مــداری کــدام 

است؟

ایجــاد اطمینــان در مشــتریان احتمالــی و جلــب اعتمــاد آنــان ســخت ترین کار بــرای کســانی اســت کــه 

ــازار دارنــد. می گویــم ســخت ترین کار اســت بخاطــر آنکــه پیــش  کالا یــا خدماتــی را بــرای عرضــه در ب

از هــر اقدامــی در خصــوص آن، بایــد بســیار دربــاره آن فکــر کــرد و پــس از تعییــن اســتراتژی، تکنیک هــا 

و تاکتیک هایــی را آزمــود و نهایتــاً بــا برخــورداری از یــک ثبــات رویــه آن اســتراتژی را بــه اجــرا گذاشــت. 

جلــب اعتمــاد مشــتری راه هــای مختلفــی دارد و بــا توجــه بــه نــوع کالا یــا خدماتــی کــه ارائــه می کنیــد، 

ــد. ــه کار بری ــی را ب ــتراتژی های مختلف ــد اس می توانی

امــا یــک ســری از کارهــا بــه نــوع کالا یــا خدماتــی کــه ارائــه مــی دهیــم بســتگی نــدارد و بــه نوعــی 

ــد.  ــه شــمار می آی ــاد او ب ــب اعتم ــان در مشــتری و جل جــزو اصــول ایجــاد اطمین

جلب رضایت مشتری 
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آیا تا بحال با این موقعیت روبرو شده اید؟ 

تصور کنید . . . 

فروشنده الف به شما یک جارو برقی گران قیمت میفروشد. 

یک ساعت است که درباره ویژگی هایش با شما صحبت می کند. 

ــه  ــن اســت. او قابلیت هــای جــارو برقــی را ب ــد کــه محصولشــان بهتری ــا افتخــار مــی گوی پیــش از آن ب

وضــوح بــه شــما نشــان مــی دهــد. شــلنگ آن قابــل بلنــد شــدن اســت، قــدرت بــالای موتــور، انــرژی 

بســیار کــم مصرفــی و... ایــن فروشــنده عمــاً  از کلمــات نافــذ و تاثیر گــذار اســتفاده کــرد تــا بــا اســتفاده 

ــو ل را  ــد کــه همــه پ ــارف مــی کن ــد و او تع ــاز کنی ــان را ب ــن روش روانشناســانه ، شــما کیــف پولت از ای

برگردانــد، بــا ســه ســال گارانتــی و ضمانــت بــدون بــرو برگــرد.

به نظر می رسد که این بهترین تعارفی است که شما را خلع ساح می کند. 

ولی، شما درنگ می کنید. می خواهید درباره اش فکر کنید. 

فروشنده دیگر آقای ب چند روز بعد می آید. او همان محصول را به شما می فروشد. 

آقــای ب تقریبــا همــان کار آقــای الــف را انجــام مــی دهــد ولــی ایــن دفعــه ضعــف محصــول را نشــان 

می دهــد. او تاکیــد مــی کنــد کــه ضعــف محصــول چیــز مهمــی نیســت. محصــول جهــت تعمیــر طراحــی 

می شــود. 

 6 حقیقت تلخ در فروشندگی 
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شما از کدامیک خرید خواهیدکرد؟

اگر من جای شما بودم، از فروشنده ب خرید می کردم. 

در ظاهــر ایــن حرکتــی ناخوشــایند بــه نظــر مــی آیــد ولــی درونمــان ایــن خوبــی را احســاس مــی کنــد. 

مــا بــه دنبــال صداقــت هســتیم. 

بگذارید برایتان مثالی بزنیم . . . 

اگــر شــما در حــال فــروش ویولــن دســت ســاز از طریــق اینترنــت هســتید، چطــور قــادر خواهیــد بــود کــه 

رقبایتــان را شکســت دهیــد؟ 

شــما بایــد نشــان دهیــد کــه تصورتــان بــر ایــن اســت کــه ویولن هــای شــما بــه تکمیلــی ویولــن هــای 

ماشــینی نیســت. 

ــر سطحشــان  ــد. گاهــی خــراش هایــی ب ــه آنهــا مــی گویی ایــن عیــن صداقــت اســت کــه حقیقــت را ب

وجــود دارد. تُــن هــر »زه« نیــز قابلیــت کار کــردن بــا کامپیوتــر را نــدارد.  بدتریــن ویژگــی ایــن ویولــن 

نیــز ایــن اســت کــه هــر یــک از آنهــا در مــدل، صــدا وانــدازه بــا دیگــری تفــاوت دارد. 

ولــی مــن بــه شــما اطمینــان مــی دهــم کــه ایــن ویولــن بــه دســت صنعــت گــران و تحــت کنتــرل و 

نظــر ویولونیســت های برتــر ســاخته شــده اســت . ایــن اســت کــه ویولــن هــا را تــک و معتبــر مــی ســازد. 

ایــن ویژگــی هســت کــه مانــع مــی شــود شــما ســراغ مدلهــای ماشــینی برویــد. ایــن روش اســتفاده از 

مولفــه صداقــت در فــروش اســت. اینکــه شــما صادقانــه یــا فریبکارانــه صداقتتــان را نشــان دهیــد، مهــم 

ــه ضعــف  ــود!  حقیقــت تلــخ ایــن اســت کــه مــردم وقتــي ببیننــد کــه شــما عمــداً و داوطلبان نخواهــد ب

ــه خریــد مــی شــوند. امــا متاســفانه تعــداد  ــا رغبــت بیشــتري راضــی ب محصولتــان را برمــا میکنیــد ، ب
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بســیار کمــی از فروشــندگان ایــن کار را مــی کننــد. بیشترشــان یــاد گرفتــه انــد کــه فقــط برتــری هــای 

محصــول را نشــان دهنــد. مخصوصــا ایــن کار در اینترنــت بــه حــد مبالغــه رســیده اســت. 

ــا  ــاش و بیشــتر ب ــاوت ب ــا دیگــران متف ــر روی مشــتری ب ــر ب ــرای تاثی ــن شــانس شماســت! ب ــون ای اکن

مشــتری همــدل بــاش. فقــط یــک ضعــف از محصولــت را بگیــر. در مــوردش صادقانــه بگــو. نشــان بــده 

ــن  ــران می شــود. ای ــای دیگــر جب ــا برتری ه ــا اینکــه ب ــم نیســت و ی ــاد مه ــف زی ــن ضع ــه چطــور ای ک

راهــی اســت کــه فروشــتان را بیشــتر مــی کنــد. شــما بــه ظاهــر ضعیــف هســتید در حالیکــه بســیار قــوی 

هســتید.

بــر فــرض مثــال مــا میتوانیــم آپشــن هایــی در وب ســایت قــرار دهیــم کــه وقتــی کاربــر بــا مشــاهده آن 

ــد ناموفقــی داشــته باشــم آســوده خاطــر  ــدا کــرد از اســترس اینکــه نکنــد خری ــد پی آپشــن ها قصــد خری

باشــد. مثــاً : اطــراف دکمــه خریــد محصــول در وب ســایت از لوگــو و عکس هــای شــرکت های بــزرگ 

و برنــد اســتفاده کنیــم کــه مــا مفتخــر طراحــی و خدمتگــزاری آنــان را داشــتیم . 

و یــا اینکــه بــرای محصــولات خودمــان گارانتــی قــرار دهیــم و چیــزی فراتــر از آن گارانتــی بــا برگشــت 

پــول بــه ایــن صــورت کاربــر هــم احســاس همــدردی میکنــد و هــم قــوت قلــب بــرای خریــد پیــدا میکنــد.

ــات  ــاً ابهام ــم و حتم ــات دوری کنی ــن ابهام ــد از کوچکتری ــا بای ــایت م ــک وب س ــی ی ــاختار آناتوم در س

پرداخــت را درج کنیــم و یــا بــرای کاربــر طــوری توضیــح دهیــم کــه هیچگونــه شــک و تردیــد در خریــد 

همدردی با مشتری و احساس اطمینان 
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محصــولات ســایت نداشــته باشــد . نظــرات و پیشــنهادات میتوانــد گزینــه خوبــی بــرای محصــولات و نقــد 

آن در ســایت باشــد . وقتــی کاربــر بــا خوانــدن نظــرات مثبــت و منفــی در وب ســایت مواجــه میشــود ، بــه 

ــی . ــرادی قاب ــا می باشــد و چــه ای ــران بی ری ــرادی از طــرف کارب ــی درک میکنــد کــه چــه ای خوب

منبع رضایت یک مشتری راضی از خرید محصولاتمان در سایت قید شود .

ــو  زمــان پســت و ارســال محصــولات را خیلــی واضــح و مشــخص معیــن کنیــم . یــک پیشــنهاد دو پهل

دادن در صفحــه توضیــح محصــولات میتوانــد خریــد را بــرای مشــتری آســان کنــد و محصــول مــورد نظــر 

را خریــد کنــد. ایــن مــوارد میتوانــد کاربــر را قانــع ســازد یــا گاهــی میتوانــد دلگــرم شــود کــه از ســایت 

مــورد نظــر خریــد کنــد.

آيا میدانید چه كسي واقعاً فروش فوق العاده ای دارد؟

همــه مــا از قــدرت کلمــات در گفتارهــا و نوشــته ها آگاه هســتیم و می دانیــم کلمــات هســتند کــه شــالوده 

ــان  ــودش را نش ــتر خ ــتن بیش ــوع در نوش ــن موض ــا ای ــد. مطمئن ــکیل می دهن ــار را تش ــک گفت ــی ی اصل

می دهــد، بطوریکــه در تبلیغات هــای رســانه ای و فــروش محصــولات از واژه هــا و کلمــات مختلفــی کــه 

ــه خــود جــذب کنــد ، اســتفاده می کننــد. افــراد را ب

ــود. ــي ش ــت را دارد نم ــن قیم ــه کمتری ــي ک ــب کس ــروش نصی ــت در ف موفقی

ــن مشــتریان را دارد نمــي شــود. ــه بهتری ــب کســي ک ــروش نصی ــت در ف موفقی

و موفقیــت در فــروش نصیــب کســي کــه باهــوش تریــن فــرد اســت نمــي شــود.
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چیــزی کــه همیشــه خــود مــن بــه آن فکــر مــی کنــم اینســت کــه واقعــاً بایــد از چــه جــور کلماتــی در 

بیــن نوشــته هــا و مخصوصــا فــروش محصــولات و ارائــه خدمــات اســتفاده کــرد ؟

پــس می بینیــم کــه خــود ایــن موضــوع می توانــد یــک ایــده خــوب بــرای نوشــتن در ایــن مــورد باشــد و 

مشــغول تدویــن یــک فهرســت و لیســت از کلمــات جذب کننــده شــویم کــه در اینجــا مختصراً در موردشــان 

گــذرا بحــث می کنــم و امیــدوارم کمــک کننــده خوبــی بــرای جــذب مشــتریان بیشــتر محصــولات شــما 

باشــد. خــب ایــن موضــوع چیــزی اســت کــه همــه مــا بــه آن نیــاز داریــم ، درســت اســت ؟

ــه داشــته و ادامــه خواهــد  ــه حــال ادام ــا ب ــان ت ــخ همچن ــدرت کلمــات از ســالیان دور و در طــول تاری ق

داشــت و مــا ایــن کلمــات را مــی توانیــم در میــان شــعرها ، نثرهــا ، رمــان هــا ، مقالــه هــا و … پیــدا کنیــم 

، امــا بحــث مــا در مــورد کلمــات ادبــی نیســت.

ــران و  ــم کارب ــی مــی توانی ــوع کلمات ــردن چــه ن ــه کار ب ــا ب مبحــث مــا ســر ایــن موضــوع اســت کــه ب

ــم ! ــذب کنی ــان ج ــود و محصولاتم ــه خ مشــتریان بیشــتری را ب
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 قدرتمنــد تریــن واژه هــا مي تواننــد »قدرتمند تریــن عبــارت هــا« را بیافریننــد. در  اســتراتژي 

هــاي تولیــد و نیــز بازاریابــي، بایســتي »قدرتمندتریــن آمــال و آرزوهــا«، »قدرتمند تریــن و 

ــا اســتفاده از »قدرتمندتریــن عبارت هــا«، »احساســات« مشــتریان  موثرتریــن تصاویــر« را خلــق کــرد و ب

ــد  ــه مي توانن ــتند ک ــي هس ــد« عبارت های ــاي قدرتمن ــارت ه ــرار داد. »عب ــدف ق ــل را ه ــا بالفع ــوه ی بالق

»احساســات مشــتري یــا مخاطــب شــما« را تحریــک کننــد و آنهــا را بــه ســمت و ســوي »اتخــاذ تصمیمي 

احساســي« ســوق دهنــد. بــا ایــن شــیوه مي تــوان »فــروش« را بــالا بــرد و »محصــول« را در بــازار هــر 

بــازاري کــه مــورد توجــه و مــورد نظــر مــا اســت جــا انداخــت.

نکته اینجاست که :

در تبلیــغ محصــول خــود، ذهــن هــا را هــدف قــرار دهیــد شــما هنگامــی بــه نتیجــه میرســید کــه نــام یــا 

عامــت مــورد نظــر را در ذهن هــا مانــدگار کنیــد نــه تابلوهــای درخشــان خیابــان را .

عائم و تصویر همیشه جایگاهی محکم در ذهن آدمها دارند . بر فرض مثال :

آیــا تابســتان گذشــته را کــه بــه همــراه خانــواده ات بــرای گذرانــدن تعطیــات بــه شــمال کشــور رفتــی، 

یــادت هســت؟ وقتــی کــه بــه آن خاطــره فکــر می کنــی، ممکــن اســت فقــط تصاویــری از آن روز را بــه 

یــاد بیــاوری کــه بــه شــنا رفتــی و یــا تصاویــری از شــبی کــه لــب دریــا بــال خــوردی.

امــا ایــن تصاویــر چگونــه در ذهــن ذخیــره می شــوند و تــو بعــداً از دیــدن و یــادآوری آن هــا لــذت می بــری؟ 

جــواب ایــن اســت:در علــم بازاریابــی و فــروش مــا نقطــه نظرهــا را بایــد جــذب کنیــم ، بایــد بــا تصویــر 

محصــول خــود را در حافظــه کاربــر جــا انداخــت. 
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در انتخاب عنوان محصول خود باید از پایین ترین سطح نردبان تصور استفاده کرد . 

از خودتون می پرسید که پایین سطح  نردبان تصور چیست؟

شــاید بــرای شــما هــم پیــش آمــده باشــد کــه بــا شــنیدن یــک کلمــه یــا کاراکتــر ذهــن شــما ســریع از آن 

کلمــه یــک تصویــر ســاخته باشــد ، میتــوان گفــت بعضــی از کلمــات و جمــات میتوانــد آهنــگ خاصــی را 

در ذهــن بوجــود آورد و همچنیــن تصویــر خاصــی را .

 

بایــد در صحبــت هایمــان طــوری جمله بنــدی کنیــم کــه از تصاویــر خــاص و مــورد عاقــه افــراد شــکل 

بســازیم . و ایــن یــک هنــر اســت کــه بازاریــاب آن را بــه خوبــی درک میکنــد کــه تصویــر ذهنــی چیســت 

و چگونــه اشــتیاق یــک مشــتری را بــه خریــد محصــول بیشــتر کنــد.

www.ketabha.orgwww.ketabha.org

http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
www.ketabha.org


تکنیک های قدرتمند فروش

14

www.NasleWeb.com

14

خدمــات مناســب بــه مشــتریان، شــریان حیاتــی هــر کســب و کاری اســت. شــما می توانیــد بــا تبلیغــات و 

قیمت هــای مناســب، خریــداران جدیــدی جــذب کنیــد، ولــی اگــر نتوانیــد آنهــا را مجــاب بــه خریــد مجــدد 

ــود. کیفیــت مناســب خدمــات همــان چیــزی  ــد، کســب و کار شــما در بلندمــدت ســودآور نخواهــد ب کنی

ــحال  ــتریان را خوش ــود مش ــث می ش ــد و باع ــدد می کن ــد مج ــه خری ــاب ب ــتریان را مج ــه مش ــت ک اس

بدرقــه کنیــد- آنقــدر خوشــحال کــه بازخــورد مناســبی از کار شــما بــه دیگــران بدهنــد )تبلیغــات دهــان 

بــه دهــان ایجــاد شــود(. 

اگــر شــما فروشــنده خوبــی هســتید، می توانیــد هــر چیــزی را فقــط بــرای یــک بــار بــه هر کســی بفروشــید، 

ــه  ــد ب ــاز هــم می توانی ــد شــما ب ــه کیفیــت خدمــات اســت کــه تعییــن می کن ــن نگــرش شــما ب ــی ای ول

او چیــزی بفروشــید یــا نــه! در واقــع ایــن ماهیــت کیفیــت خدمــات اســت کــه یــک رابطــه بلندمــدت بــا 

ــما را  ــل اســت ش ــد مای ــک از مشــتریان احســاس کن ــر ی ــه ه ــد. رابطــه ای ک مشــتری را شــکل می ده

دنبــال کنــد.

ــه یــاد داشــته باشــید  ــرای ایجــاد چنیــن رابطــه ای چــه کاری کرده ایــد؟ ایــن ضرب المثــل را ب تاکنــون ب

ــان. ــا گفته هایت ــه ب ــد و ن ــا اعمالتــان مــورد قضــاوت قــرار می گیری کــه شــما ب

اگــر می خواهیــد خدمــات مناســبی بــه مشــتریانتان ارائــه دهیــد، مطمئــن شــوید کارهــای زیــر شــما را بــه 

هدفتــان نزدیــک میکنــد:

8 گام موثر برای جلب رضایت مشتری
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1. به تلفن ها پاسخ دهید.

بهتــر اســت کســی تلفن هــای شــما را جــواب دهــد و از بــه کار بــردن تلفن هــای 

ــه آنهــا  ــد کســی ب ــر مــردم دوســت دارن ــرا اکث ــد، زی ــر خــودداری کنی پیغام گی

پاســخ دهــد و شــنیدن صــدای ضبــط شــده را دوســت ندارنــد. برای پاســخگویی 

ــه تلفن هــا می توانیــد کارمنــدان بیشــتری اســتخدام کنیــد. ب

2. هرگز قول ندهید، مگر آنکه انجامش دهید.

اعتمادســازی یکــی از نــکات کلیــدی در هــر رابطــه ای اســت و کیفیــت خدمــات نیــز از ایــن قاعده مســتثنی 

نیســت. بــرای مثــال اگــر می گوییــد: مبلمــان جدیدتــان پنــج شــنبه بــه دســتتان می رســد، مطمئــن شــوید 

ــل از  ــد. قب ــورت آن را نگویی ــن ص ــر ای ــد، در غی ــتری می رس ــت مش ــه دس ــنبه ب ــول پنج ش ــه محص ک

اینکــه هــر قولــی بــه مشــتری بدهیــد خــوب فکــر کنیــد. زیــرا هیــچ چیــزی مثــل بدقولــی بــرای مشــتری 

ــت. ــده نیس ناراحت کنن

3. به مشتريان گوش دهید.

ــد  ــی بگویی ــه کس ــما ب ــه ش ــت ک ــن هس ــر از ای ــزی ناراحت کننده ت ــا چی آی

چــه می خواهیــد یــا مشــکلتان را بگوییــد و متوجــه شــوید طــرف مقابــل بــه 

ــد؟! ــاره توضیــح دهی ــد دوب حرف هــای شــما توجــه نکــرده اســت و بای

ــک  ــون ی ــبی چ ــخ های مناس ــد و پاس ــت کن ــتریتان صحب ــد مش ــازه دهی اج

ــد. ــه دهی ــه او ارائ راه حــل، ب
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4. به نارضايتی ها و شکايت ها توجه كنید.

هیــچ کــس دوســت نــدارد بــه شــکوه ها گــوش دهــد و بــرای 

طفــره رفتــن از آنهــا نیــز همــه مــا ایــن جملــه را شــنیده ایم: 

»نمــی تــوان همــه افــراد را همیشــه راضــی کــرد«. شــاید ایــن 

گونــه باشــد، امــا اگــر بــه شــکایت مشــتری توجــه کنیــد، در آن 

لحظــه می توانیــد او را راضــی کنیــد و کســب و کارتــان را نیــز 

بــه جایگاهــی بــا کیفیــت خدمــات مناســب برســانید.

5. برای مشتريان مفید باشید، حتی اگر فورا به سود نرسید.

ــه مشــکل  ــس از اینک ــردم. پ ــه ک ــی مراجع ــروش محل ــاعت ف ــک س ــه ی ــاعتم ب ــر س ــرای تعمی روزی ب

ســاعتم را گفتــم، او وســایلش را گشــت و بــا یــک پیــن کوچــک بنــد ســاعتم را تعمیــر کــرد و گفــت ایــن 

کار کوچکــی بــود و از مــن پولــی نگرفــت. فکــر می کنیــد اگــر بخواهــم بنــد ســاعتم را عــوض کنــم یــا 

ســاعت جدیــدی بخــرم، بــه چــه کســی مراجعــه می کنــم؟ و فکــر می کنیــد ایــن داســتان را بــرای چنــد 

ــم؟ ــف می کن ــر تعری نف

6. كاركنان را آموزش دهید تا همیشه مفید، مودب و دارای دانش باشند.

ایــن کار را خودتــان انجــام دهیــد یــا کســی را اســتخدام کنیــد تــا آنهــا را آمــوزش دهــد. در مــورد کیفیــت 

مناســب خدمــات بــا کارکنــان صحبــت کنیــد و بــه هــر یــک از آنهــا اطاعــات و قــدرت کافــی بدهیــد تــا 

تصمیماتــی بــرای افزایــش رضایــت مشــتریان بگیرنــد.
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7. قدم های بیشتری برای مشتريان بر داريد.

ــه او  ــی ب ــدا کــردن محصول ــا در پی ــد و از شــما خواســت ت ــازه شــما آم ــه مغ ــال اگــر کســی ب ــرای مث ب

ــد.  ــی کنی ــر همراه ــورد نظ ــا کالای م ــه او را ت ــوم« بلک ــه س ــوی قفس ــد »ت ــط نگویی ــد، فق ــک کنی کم

ــود  ــرای بهب ــز دارد. ب ــری نی ــا تقاضــای دیگ ــوال ی ــد س ــا ببینی ــد ت ــر بمانی ــر اســت منتظ ــن بهت همچنی

کیفیــت خدماتتــان خدمــات بیشــتری بــه مشــتریان ارائــه دهیــد. ممکــن اســت در آن لحظــه مشــتریان بــه 

ایــن خدمــات بیشــتر واکنــش نشــان ندهنــد، ولــی مشــتریان بــه ایــن خدمــات بیشــتر توجــه می کننــد و 

ــد. ــال می دهن ــز انتق ــران نی ــه دیگ ب

8. چیزهای بیشتری به مشتريان بدهید.

ــی، اطاعــات بیشــتر در مــورد  ــرای خریدهــای آت ــد کوپن هــای تخفیــف ب ایــن چیزهــای بیشــتر می توان

اســتفاده از محصــول یــا حتــی یــک لبخنــد باشــد. مــردم همیشــه دوســت دارنــد بیشــتر از آنچــه انتظــار 

دارنــد بــه دســت آورنــد. هرگــز فکــر نکنیــد کارهــای کوچــک اثربخــش نیســت. بــرای مثــال یک قاب ســاز 

کوچــک یــک بســته عکــس بــر روی قابــی کــه ســاخته بــود می گذاشــت و بــه مشــتری هدیــه می کــرد. 

ایــن کار کوچکــی اســت، ولــی بســیار ارزشــمند اســت.

اگــر ایــن هشــت قانــون ســاده را دائمــا بــه کار ببندیــد، کســب و کار شــما معــروف بــه خدمــات مناســب 

می شــود و بهتریــن قســمت ایــن اســت کــه خدمــات خــوب بــه مشــتری باعــث جــذب مشــتریان جدیــد 

ــد. ــز می کاه ــات نی ــام آور تبلیغ ــای سرس ــود و از هزینه ه می ش
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بفروشــید؟ مشــتری  بــه  ممکــن  زمــان  کمتریــن  در  را  خــود  محصــول  میتــوان  چگونــه 

میگــذارد؟ شــما  اختیــار  در  فــروش  بــرای  زمــان  ثانیــه   3 از  کمتــر  مشــتری  میدانیــد  آیــا 

باشــید؟ داشــته  باورنکردنــی  فــروش  یــک  چگونــه  زمــان  ثانیــه   3 آن  در  میدانیــد  آیــا 

آیا تا بحال پیش خودتان فکر کردید راه فرار از بن بســت فروش در بازارهای کســب و کار  در ایران چیســت؟

عنــوان  یکــی از مهم تریــن بخش هایــی کــه بایــد در انتخابــش از هرگونــه خاقیــت و تبحــر اســتفاده کــرد.

چــرا کــه یــک عنــوان خــوب میتوانــد فــروش فوق العــاده ای بــه همــراه داشــته باشــد . همــه فروشــندگان 

ــندگان  ــت . فروش ــرات را فروخ ــه نظ ــوان نقط ــت می ت ــی را فروخ ــوان کالای ــر نت ــد اگ ــزرگ می دانن ب

معمولــی ایــن را نمیداننــد بــه همیــن دلیــل اســت کــه آنهــا معمولــی هســتند.

ــر  ــادی در ب ــد زی ــی فوای ــه طــور کل ــرای ناشــرها ب ــد ب ــه بای ــرد ک ــی ب ــی پ ــه مطلب یکــی از ناشــرین ب

داشــته باشــد. او بــه ایــن نتیجــه رســید کــه بســیاری از 

خریــداران کتــاب بــه جــای محتــوای کتــاب عناویــن 

ــا  ــت ب ــر توانس ــن ناش ــد. ای ــداری می کنن آن را خری

ــت،  ــی نداش ــروش خوب ــه ف ــی ک ــوان کتاب ــر عن تغیی

ــد  ــک ح ــه ی ــی ب ــد معمول ــک ح ــروش آن را از ی ف

ــوا  ــرد. محت ــر بب ــز بالات ــی و شــگفت انگی ــر معمول غی

ــدارد .  ــر ن ــز تغیی ــاب را هرگ ــون کت و مضم

خلق یک عنوان بی نظیر و شگفت انگیز
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بــه جــای همــه اینهــا عنــوان را تغییــر داد و اســم جدیــدی بــرای آن انتخــاب نمــود. عنوانــی کــه حــالا 

خریــداران کتــاب بــه خریــد آن مشــتاق بودنــد. ایــن یــک مثــال بــود کــه بدانیــم عنــوان چقــدر تأثیــر گــذار 

و مهــم اســت در امــر بازاریابــی و فــروش.

ــان و  ــه خودت ــما ب ــد ش ــولات میباش ــه محص ــوان صفح ــایت عن ــای وب س ــن بخش ه ــی از مهمتری یک

محصول تــان اطمینــان داریــد، مشــتریان برندهــا را خریــد نمیکننــد بلکــه آنهــا محصــولات را مــی خرنــد؛ 

ــر  ــن بهت ــر هــم وجــود دارد بنابرای ــدم آن طــرف ت ــد ق بســیاری از محصــولات شــما در فروشــگاهی چن

اســت نشــان دهیــد شــما چــه چیــزی داریــد و چــرا محصــول شــما از محصــولات ســایرین بهتــر اســت. 

امــا چگونــه دیگــران را قانــع کنیــم و کاری کنیــم بــه مــا گــوش دهنــد؟ یــک جملــه خــوب کــه مزایــای 

محصــول را در خــود خاصــه کــرده باشــد شــنونده را بــه ایــن فکــر وا میــدارد : »مــن میخواهــم بیشــتر 

راجــع بهــش بدونــم.«

ایــن هنــر اســت کــه بتوانیــد در یــک جملــه تمــام آنچــه را کــه مزایــا 

مینامیــد ارائــه دهیــد، شــما اگــر بتوانیــد بــا یــک جملــه مخاطبتــان 

ــه آنهــا بفروشــید، آنهــا  ــاز نیســت ب ــد دیگــر نی ــرار دهی را هــدف ق

خودشــان از شــما خریــد خواهنــد کــرد.

زمانــی کــه اســتیو جابز بــرای اولیــن بــار میخواســت آیپــاد را رونمایی 

کنــد فقــط گفــت : »يــک هــزار آهنــگ در جیبتــان«… همیــن !  ایــن 

جملــه اســتیو جابــز چقــدر میتوانــد تصاویــر را در ذهــن شــما مجســم 

؟ کند
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و از همــه مهم تــر چقــدر میتوانــد شــوق و اشــتیاق در ذهــن شــما ایجــاد کنــد کــه دیگــر از اینکــه آهنــگ 

و موزیــک خــود را آلبومــی در پلیــر کپــی کنیــم راحــت شــدیم و الان میتوانیــم یــک هــزار آهنــگ همیشــه و 

هرکجــا همــراه خــود داشــته باشــیم و گــوش کنیــم . یــک عنــوان خــاص و تحریــک کننــده میتوانــد جزئی از 

پارامترهــای خریــد مشــتری باشــد، اصــولًا مشــتریان بــرای خریــد بــه عنوان هــای محصــولات و یــا عنــوان 

لینک هــا بیشــتر توجــه دارنــد.

مــا میتوانیــم در عنــوان محصــولات کلمــه ای بــکار ببریــم کــه بیشــتر جلــب توجــه کنــد . و مشــتری را وادار 

بــه خریــد کنــد . یــک جملــه بــه شــدت هدایــت کننــده و انگیــزه دهنــده اســت تــا از شــما خریــد کننــد. 

مــردم اهمیــت نمیدهنــد چطــور محصولتــان کار میکنــد. فقــط میخواهنــد بداننــد چــه کاری برایشــان انجــام 

. هد مید

 

یک موضوعی که میتواند دست کم برای خیلی از افراد پیش آمده باشد این است  که :

چنــد بــار تــا بــه حــال ناخواســته بــه وب ســایتی رجــوع کردیــد کــه نمی خواســتید وارد آن شــوید و فقــط و 

فقــط بــه خاطــر عنوانــی بــود کــه بــر روی لینکــش قــرار داشــت؟ ایــن مثــال کامــا شــرح مطلــب اســت.  

ــه حــاوی مزیت هــای چشــمگیر مهــارت آســانی نیســت، امــا بســیار مهــم اســت  خلــق کــردن یــک جمل

چــون می توانــد منفعــت و مزیــت محصــول شــما را بــه طــرق مختلــف مطــرح کنــد.
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ــرای  ــي رود و ب ــمار م ــن به ش ــات آنای ــور تبلیغ ــی و همینط ــغ چاپ ــک تبلی ــش ی ــن بخ ــوان مهم تری عن

ــی اســت.  ــغ حیات ــت تبلی موفقی

ــب  ــد، مطل ــذاب باش ــی ج ــدازه کاف ــه ان ــوان ب ــر عن ــد و اگ ــا را می خوانن ــط عنوان ه ــراد فق ــد اف 95 درص

ــب  ــاص ترغی ــه ای خ ــدن مقال ــه خوان ــما را ب ــزی ش ــه چی ــد، چ ــه مي خوانی ــی روزنام ــد. وقت را می خوانن

ــه عنــوان  ــه . در حقیقــت خوانــدن روزنامــه بررســی عناویــن اســت و هــرگاه ب مي کنــد؟ بلــه عنــوان مقال

ــد. ــن آن  را مي خوانی ــید، مت ــی برس جالب

ــد یــک  ــم بای ــکار میبری ــوان محصــولات ب ــی کــه در عن ــد توجــه داشــت اینکــه واژگان ــه ای کــه بای نکت

ــد  ــوان میتوان ــن عن ــن و جــذب کننده تری ــر شــکل دهــد . بهتری ــق و واضــح را در ذهــن کارب عکــس دقی

بــا کلمــه »چگونــه« شــروع شــود. بایــد در عنــوان  محصــول خــود احساســات ، انگیــزه، حــس ماجراجویــی 

کاربــر را تحــت ســیطره کلمــات خــود قــرار دهیــم. عصــر ویژگــی در بازاریابــی اینترنتــی بــه پایــان رســیده 

اســت ، اکنــون عصــر کاربــر پذیــری و تجربــه کاربــر اســت. 

آیا میدانید؟
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1- يادآوری آن آسان باشد  

ــن  ــود. ای ــر آورده ش ــه خاط ــانی ب ــه آس ــتی ب ــعار بایس ش

ــات  ــداد دفع ــد و تع ــه پیشــینه برن ــوط ب ویژگــی بیشــتر مرب

تکــرار آن در طــول مــدت زمــان طولانــی اســت. همچنیــن 

بایــد بــه ایــن نکتــه توجــه داشــت کــه بــه خاطرســپاري و 

بــه یــادآوردن یــک شــعار تبلیغاتــي بــه شــدت بــه بــاور هــا، 

ــک  ــردم ی ــاي م ــه کام ه ــواد و تکی ــطح س ــرات، س خاط

جامعــه بســتگي دارد و بــه همیــن دلیــل نوشــتن یــک آگهي 

و مخصوصــاً شــعار تبلیغاتــي در اغلــب مــوارد فقــط از دســت کارشناســان محلــي برمــي آیــد. بــرای بــه 

یــادآوری و بــه خاطــر ســپاری آســان یــک شــعار مــی تــوان از کلمــات مــوزون، جنــاس،... اســتفاده کــرد. 

2-  بر مزيت و ويژگی برتر ، تأكید كند

یکــی از خصوصیــات مثبــت شــعار تبلیغاتــی تأکیــد بــر ویژگــی و مزیــت شــاخص و برتــر محصــول یــا خدمت 

اســت. بــا برجســته کــردن ویژگــی برتــر هــم محصــول و هــم شــرکت از دیگــر رقبــا متمایــز مــی گردنــد. 

مثــاً در شــعاری کــه تــاژ بــرای محصــولات خــود انتخــاب کــرده اســت همیشــگی بــودن کیفیــت را بــا نــام 

برنــدش پیونــد زده اســت.

ویژگی های مثبت یک عنوان تبلیغاتی
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در صورتــی کــه شــامپو پــرژک شــعار » طبیعــت منشــا پاکیزگــی« را برگزیــده اســت کــه نــه تنهــا مرتبــط 

بــا محصــول نیســت بلکــه بــر هیــچ مشــخصه بــارز و برتــر محصــول نیــز اشــاره نکــرده اســت.

3-  باورپذير باشد

ایــن کــه یــک شــعار باورپذیــر باشــد نقــش مهمــی در پذیــرش آن از ســوی عمــوم افــراد دارد. زیــرا اگــر 

شــعار تبلیغاتــی آنقــدر دور از واقــع باشــد کــه تمســخر شــنونده را بــر انگیــزد در او احساســی منفــی ایجــاد 

مــی کنــد کــه حتــی مــی توانــد در خریــد کالا تأثیــر منفــی گــذارد و نــه تنهــا فــرد از خریــد دســت بکشــد 

بلکــه دیگــران را هــم تحریــک بــه ایــن کار کنــد. 

ــن چســب  ــرد. »چســب رازی، بهتری ــاره ک ــی چســب رازی اش ــعار قبل ــه ش ــوان ب ــی ت ــال م ــرای مث - ب

دنیــا« .در عیــن حــال کــه چســب رازی از نظــر کیفیــت چســب بســیار خوبــی اســت ، امــا آیــا مخاطــب 

حــق نــدارد از خــود بپرســد کــه آیــا واقــاً چســب رازی بهتریــن چســب دنیاســت؟ شــنونده بــا شــنیدن ایــن 

عبــارت حتــی اگــر چســب رازی را چســب خوبــی بدانــد بــا ایــن حــال تــا حــدودی نســبت بــه ایــن شــعار 

دلچرکیــن مــی شــود زیــرا بــه طــور قطــع مــی دانــد کــه بــا وجــود شــرکت هــای چســب ســازی معتبــر 

اروپایــی ، چســب رازی بهتریــن در دنیــا نیســت.

 بــه همیــن منظــور اســت کــه چســب رازی شــعار خــود بــه »همــه راضــی از چســب رازی« تغییــر داده 

اســت کــه تناســب دو کلمــه راضــی و رازی بــا تلفــظ واحــد و مفاهیــم مختلــف، شــکل مناســبی بــه ایــن 

شــعار داده اســت.
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- بانک تات:  تجربه، اعتماد و توسعه 

ظاهــرا هــدف اصلــی از انتخــاب ایــن ســه مفهــوم جــور کــردن آنهــا بــا حــروف کلمــه تــات اســت. یعنــی 

طراحــان شــعار تبلیغاتــی ایــن بانــک کوشــیده اند کــه هــر حــرف کلمــه تــات را معــادل یــک مفهــوم در 

نظــر بگیرنــد. ایــن کار در بــه خاطرســپاری ایــن مفاهیــم کمــک کــرده اســت ولــی ســوال اساســی ایــن 

اســت کــه ســه مفهــوم بیــان شــده خــود چقــدر مناســب انتخــاب شــده انــد. 

ــر اســت. آن هــم در شــرایطی  ــه تازگــی تاســیس شــده باورپذی ــرای بانکــی کــه ب ــه ب ــا ادعــای تجرب آی

کــه بانکــی وجــود دارد کــه ســابقه ای بیــش از بانــک مرکــزی ایــران دارد؟ ادعــای توســعه چطــور؟ اگــر 

منظــور از توســعه، توســعه ســطح پوشــش و تعــداد شــعب باشــد در مقابــل بانکهــای دیگــر ماننــد بانــک 

صــادرات، بانــک تــات هیــچ حرفــی بــرای گفتــن نــدارد. امــا مفهــوم اعتمــاد چطــور؟ ایــن مفهــوم هــم از 

آن جملــه مفاهیمــی اســت کــه در ردیــف بایدهــای یــک بانــک مــی گنجــد. مگــر مــی شــود یــک بانــک 

قابــل اعتمــاد نباشــد. و اگــر قابــل اعتمــاد بــود آیــا ایــن بانــک، بانــک متمایــزی اســت؟ 

4- متمايز كننده برند باشد  

یــک شــعار تبلیغاتــی مؤثــر بایــد متمایــز کننــده محصــول یــا خدمــات و حتــی برنــد شــرکت باشــد. بــرای 

ایــن مــورد مــی تــوان شــعار محصــولات بــس را مثــال زد:  بــا بــس تفــاوت را احســاس کنیــد .

شعار تبلیغاتی شرکت اتومبیل سازی ولوو:  »ولوو، ايمن ترين خودرو جهان« 

ــی و شــدید، حــوادث رانندگــی بســیاری را  ــدان طولان ــخ بن ــل ســرما و ی ــه دلی ــه ب ــوو در کشــوری ک ول
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تجربــه مــی کنــد، تولیــد مــی شــود. شــرکت اتومبیــل ســازی ولــوو چنــد ســال پــس از آغــاز بــه کار بــه 

ایــن نتیجــه رســید کــه بــرای فــروش محصــولات خــود بایــد ادعایــی متفــاوت بــا ادعــای رقبــای خــود 

ــر و  ــم ت ــود را محک ــه  محصــولات خ ــد بدن ــوو بای ــت …ول ــی گف ــی م ــات بازاریاب ــد. تحقیق ــته باش داش

ایمــن تــر بســازد و بــر ایــن مزیــت در تبلیغــات تأکیــد کنــد. چنــدی بعــد شــعار …»ولــوو، ایمــن تریــن 

خــودرو جهــان« زاده شــد و در هــر آگهــی کــه از ایــن شــرکت منتشــر مــی شــد، ایــن شــعار خودنمایــی 

مــی کــرد. نتیجــه ایــن شــد کــه محصــولات …ولــوو بــه رغــم آن کــه بــه انــدازه اتومبیل هــای لوکــس 

زیبــا نیســتند، امــا بــه انــدازه آن هــا قیمتــی هســتند و بــه عنــوان امــن تریــن خودروهــا در سراســر جهــان 

معاملــه میشــوند.

- نقطــه عکــس ایــن مــورد بــه ویــژه در صنعــت بانکــداری مــا مشــهود اســت. بــه شــعارهای تبلیغاتــی 

بانکهــای زیــر توجــه کنیــد :

بانک کشاورزی، بانک همه مردم ایران 

بانک صادرات، در خدمت همه 
پارسیان، بانک ایرانیان 

بانک ملت، بانک شما 
بانک رفاه، بانک همه      
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تمــام شــعارهای فــوق تاکیــد بــر ایــن دارنــد کــه خدمــات ایــن بانکهــا فراگیــر اســت و همــه مــردم ایــران 

مــی تواننــد از خدمــات ایــن بانکهــا اســتفاده کننــد. امــا آیــا ایــن ویژگــی تمایــز ارزشــمندی بــرای یــک 

ــه  ــت بیشــتری دارد؟ چ ــواردی اهمی ــه م ــات بانکــی چ ــرای مشــتریان خدم ــک محســوب میشــود؟ ب بان

ویژگیهایــی ارزش خدمــات یــک بانــک را بــرای مشــتریان ارتقــا مــی دهــد؟ آن مــوارد در کجــای شــعار 

تبلیغاتــی بانکهــای فــوق گنجانــده شــده اســت؟ 

بانــک رفــاه، نیــز شــعار خــود را بــه بانــک رفــاه بــا خدمــات متمایــز تغییــر داده اســت کــه اتفاقــا ایــن شــعار 

هــم جــای بحــث دارد. چــرا کــه ادعــای تمایــز کافــی نیســت بلکــه بایــد جنبــه تمایــز یــا ویژگــی متمایــز 

مــورد تاکیــد قــرار گیــرد نــه کلیــت تمایــز. تمایــز در چــی؟ تمایــز از چــه نظــر؟ شــعار جدیــد بانــک رفــاه 

از ایــن حیــث همچنــان یــک شــعار تبلیغاتــی ناقــص محســوب مــی شــود.

5- استراتژيک باشد 

برخــی شــرکت هــا اســتراتژی و اهــداف خــود را بــه صورتــی مؤثــر در شــعارهای تبلیغاتــی شــان منتقــل 

مــی کننــد. بــرای مثــال مــی تــوان بــه شــعار بانــک کارآفریــن اشــاره کــرد. دانــش جهانــی راه حــل ایرانــی

ــید،  ــی بینديش ــون »جهان ــا مضم ــس را ب ــل گیت ــروف بی ــه مع ــگاه اول جمل ــن در ن ــک کارآفری ــعار بان  ش

محلــی كار كنیــد« بــه ذهــن مــی رســاند، امــا در هــر حــال شــعاری ســاده و دلنشــین اســت کــه کامــاً 

نشــان دهنــده نــگاه راهبــردی بــه ایــن مقولــه اســت چــرا کــه اســتفاده بجــا از واژه هــای دانــش، جهانــی، 
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راه حــل و ایرانــی توانســته اســت تناســبات معنایــی و ظاهــری قشــنگی را در شــعار ایجــاد کنــد ونمایانگــر 

رویکــرد راهبــردی ایــن بانــک در خلــق کیفیــت خدماتــش باشــد.

- به عنوان مثالی دیگر می توان از شعار مجموعه ایساکو نام برد:

6- ساده باشد

ــرای  یــک مــورد در طراحــی شــعار تبلیغاتــی همیشــه بایــد در نظــر گرفتــه شــود و آن ســادگی اســت. ب

ــر گــزار  ــد تأثی ــی نمــی توان ــا جمــات طولان ــده ی ــاً اســتفاده از کلمــات پیچی ــب نظــر مشــتری لزوم جل

ــد تأثیــر چنــد برابــری داشــته باشــد. ــا حتــی کلمــه ســاده مــی توان باشــد. یــک جملــه و ی

7- قابل استفاده توسط رقبا نباشد

ایــن ویژگــی بــه ایــن نکتــه اشــاره مــی کنــد کــه شــعار بــه گونــه ای طراحــی شــود کــه بــا تغییــر نــام 

برنــد بــرای دیگــر رقبــا قابــل اســتفاده نباشــد کــه معمــولًا در مــوارد کمــی شــعار از ایــن ویژگــی بهــره 

منــد اســت.  بــرای نمونــه شــاید بتــوان از شــعار نــام بــرد. 

تامین قطعات ، تضمین خدمات

                    صنام ، فراتر از يک نام
                                             مهنام، خوشمزه و خوشنام

سن ايچ و ديگر هیچ
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ــن«  ــادار مطمئ ــا  ج ــرد. »زیب ــزر امرســان اشــاره ک ــه شــعار یخچــال فری ــوان ب ــی ت ــل م در نقطــه مقاب

در ایــن شــعار اصــاً بــه نــام برنــد، ویژگــی متمایــز، ... اشــاره نشــده اســت و ایــن شــعار مــی توانــد بــه 

ــغ دیگــر برندهــای یخچــال و فریزر،کمــد،... باشــد.  ــده تبلی یادآورن

8- مرتبط با برند و محصول باشد

 یکــی دیگــر از خصوصیــات اصلــی یــک شــعار موفــق مرتبــط بــودن شــعار بــا محصــول و مفهــوم داشــتن 

آن اســت. 

از جملــه شــعارهای بــی ربــط بــا محصــول مــی تــوان بــه شــعار شــامپوهای ســان ســیلک اشــاره کــرد. 

ســان ســیلک شــعار »زندگــی منتظــر نمــی مانــد« را برگزیــده اســت در صورتــی کــه ایــن شــعار بــه هیــچ 

وجــه بــه شــامپو مرتبــط نبــوده و اســتفاده از آن بــرای تبلیــغ شــامپو حــس بــی تفاوتــی و یــا حتــی منفــی 

را در شــنونده القــا مــی کنــد. 

شعار شرکت مهنام نمونه مناسب این عنوان است: مهنام، خوشمزه و خوشنام 

9-  احساسات و يا حس غرور افراد را به شکل مثبت تحريک كند

 ایــن امــر هنگامــی عملــی مــی شــود کــه شــعار تبلیغاتــی باعــث تحریــک احساســات و یا غــرور مشــتریان 

ــتفاده از  ــورت اس ــد در ص ــور کن ــی تص ــعار تبلیغات ــنیدن ش ــس از ش ــتری پ ــه مش ــوی ک ــه نح ــود ب ش

محصــولات و یــا خدمــات احســاس خوبــی خواهــد داشــت. انگیزاننــده هــای قــوی حقایــق و آمــار نیســتند، 

بلکه احساسات هستند، اکثر مردم با احساسات خرید میکنند و با منطق آنها را توجیه میکنند .
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یــک مثــال بســیار خــوب مــی توانــد شــعار بانــک کارآفریــن باشــد کــه حــس مثبتــی را القــا مــی کنــد ، 

»دانــش جهانــی راه حــل ايرانــی«. در نقطــه مقابــل شــعارهایی هســتند کــه خنثــی بــوده و هیــچ ارزش و 

حســی را منتقــل نمــی کننــد.  

ــاک هاکوپیان مثال دیگر: پوش

10-  افراد را به انجام دادن عملی خاص تشويق و يا تحريک كند

ــل از  ــاً اپ ــد. مث ــی بزنن ــل خاص ــک عم ــام ی ــه انج ــت ب ــه دس ــد ک ــتریان بخواه ــاری از مش ــعار تج ش

ــد. ــر کنن ــاوت فک ــه متف ــد ک ــی خواه ــش م مخاطبان

  »همگام با پیشگامان صنعت پوشاک جهان«

کوکاکولا : کوکاکولا بنوشــید، متفاوت فکر کنید 
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11- به نام محصولات اشاره داشته باشد

شــعار تجــاری مــی توانــد بــرای فــروش بیشــتر یــک محصــول تنهــا بــه نــام یــک محصــول توجــه داشــته 

باشــد تــا بــا ایــن کار باعــث فــروش بیشــتر آن محصــول از طریــق تکــرار نــام آن در میــان مــردم باشــد. 

شــاید بتــوان از شــعار شــرکت صنعتــي قلــم خــودکار )بیــک( نــام بــرد کــه اگرچــه در زمینــه تولیــد عطــر،... 

فعالیــت دارد ولــی بــا ایــن شــعار کــه مربــوط بــه خــودکار اســت شــناخته مــی شــود.

12-   مشترك با شعار ديگر شركت ها نباشد 

هــر چــه یــک شــعار و کلمــات آن بیشــتر توســط دیگــر رقبــا مــورد اســتفاده قــرار گرفتــه باشــد اثرگــذاری 

کمتــری دارد.

بــرای نمونــه مــی تــوان بــه شــعار تبلیغاتــی چــرخ خیاطــی کاچیــران و محصــولات پاکســان اشــاره کــرد 

کــه هــر دو از یــک جملــه واحــد اســتفاده کــرده انــد کــه بــه هیــچ وجــه نــام برنــد را متمایــز نمــی کنــد.

کاچیران به اقتصاد خانواده می اندیشد.

فقــط بیــک مثل بیک می نویســد

پاکسان به سلامت خانواده می اندیشد. 
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13- نبايد به بیان واجبات و بديهیات بپردازد

شرکت تولید کننده ضدیخ با عنوان »ضد يخ ... يخ نمی زند« 

ایــن شــعار مــی توانــد نمونــه ای از شــعارهای ضعیــف و بــی تاثیــر باشــد. چراکــه شــعار تبلیغاتــی بایــد 

ــه ویژگیهــای بدیهــی و لازم الوجــود.  ــر محصــول باشــد ن ــزات و ارزشــهای برت ــان کننــده تمای بی

شــما از یــک ضــد یــخ چــه انتظــاری داریــد؟ هــر انتظــاری کــه داشــته باشــید قطعــا انتظــار نداریــد کــه 

یــخ بزنــه. اساســا ضــد یخــی کــه یــخ بزنــه رو میشــه ضــد یــخ دونســت؟! 

نمونه های دیگر: 

حشــره کشــی کــه حشــره هــا را میکشــد - آنتــی ویروســی کــه ویروســها را از بیــن میبــرد - یخچالــی کــه 

خنــک میکنــد - ماشــین حســابی کــه جمــع و تفریــق میکنــد -  عطــری کــه بــوی خــوش دارد - لــپ 

تاپــی کــه قابــل حمــل اســت  .

دارد؟ بســتگی  آن  عنــوان  انتخــاب  بــه  شــما  محصــولات  تریــن  پرفــروش  راز  میدانیــد  آیــا 

باشــد؟ شــما  محصــولات  باورنکردنــی  فــروش  راز  میتوانــد  احساســی  عنــوان  میدانیــد  آیــا 

ــراي فــروش بیشــتر، تاثیــر بیشــتر، جلــب توجــه و جــذب مشــتري یــا حتــي بازدیــد  در دنیــاي امــروز، ب

کننــده بــه یــک ســایت اینترنتــي، اســتفاده از کلیشــه هاي تبلیغاتــي قدیمــي راه گشــا نیســت. بایــد فکــر 

کــرد، تصویــر جدیــدي خلــق کــرد و در همــه حــال خاقیــت داشــت. در انتخــاب کلمــات دقیــق و پرهیجان 

چگونه یک عنوان شگفت انگیز برای محصولات خود داشته باشیم ؟
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باشــیم. روح بازاریابــی اینترنتــی بــا خاقیــت و نــوآوری گــره خــورده اســت .

بــدون شــک می تــوان گفــت: کســی کــه در بازاریابــی اینترنتــی روح خاقیــت نداشــته باشــد محکــوم بــه 

شکســت اســت و نمی توانــد در ایــن زمینــه موفقیتــی را کســب کنــد. همزمــان بایــد خالــق بــود ، متنــی 

خلــق کــرد کــه تصویــر داشــته باشــد ، متنــی خلــق کــرد کــه احســاس شــگفت انگیز داشــته باشــد ، متنــی 

خلــق کــرد کــه موزیــک مایــم داشــته باشــد . 

در این شرایط ما میتوانیم فروش فوق العاده ای در فروشگاه اینترنتی خودمان کسب کنیم .

يک سوال:

چرا مردم به چیزی كه میگويید بايد اهمیت دهند؟ 

توجهشان را با چیزی که به آنها مربوط است بدست آورید. 

ــد؟ ازیــن کــه از  ــرای مشــتری چــه کاری می کن ــده شــما ب ــه واقعیــت . ای ــده را می فروشــد، ن منفعــت ای

احساســات اســتفاده کنیــد نترســید. اغلــب انگیــزه خریــد احساســی بســیار بیشــتر از انگیــزه خریــد منطقــی 

اســت.

ــه ،  ــگان ، هدی ــاده ، رای ــوق الع ــی ، ف ــوط میشــوند : مجان ــه احساســات مرب ــه ب ــی ک ــال کلمات ــرای مث ب

ــز و . . .  . ــگفت انگی ش

متن توضیح محصول كوتاه باشد 

واقعــا کوتــاه، یعنــی بیشــتر از 10 یــا 20 کلمــه نباشــد )کمتــر بهتــر اســت( . یادتــان باشــد وقــت زیــادی 

ــد.  نداریــد ، کاربــر وقــت بســیار اندکــی را بــرای گشــتن در ســایت شــما می گذران

www.ketabha.orgwww.ketabha.org

http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com/blog/169-book-marketing.html
www.ketabha.org


تکنیک های قدرتمند فروش

33

www.NasleWeb.com

33

ــه اش را  ــد ادام ــه بخواهن ــل ازینک ــد قب ــردم ازش می گذرن ــی اســت، م ــه گزارشــی شــما طولان ــر جمل اگ

بخواننــد یــا بشــنوند. ازینکــه از کلمــات کمتــر اســتفاده می کنیــد نترســید کــه تمــام جزییــات محصولتــان 

شــاملش نشــود؛ بســیار بهتــر اســت کــه 3 تــا از ویژگی هــای برتــرش بــه خوبــی شــناخته شــود تــا همــه 

ویژگی هایــش بــه صــورت گــذرا خوانــده شــود. بعضــی اوقــات از ســرمایه گذاران یــا کارآفرینــان راجــع بــه 

ــد.  ــه صــورت خلاصــه شــرح می دهن ــم آنهــا حداقــل در 5 دقیقــه ایده شــان را ب ایده شــان ســوال می کنی

ــاه باشــد ! زود می شــنویم ، بیشــتر فکــر می کنیــم راجــع بهــش . امــا اگــر کوت

از اعداد و ارقام استفاده کنید

اعــداد اختصاصــی بــودن را القــا میکننــد. اطرافتــان را نــگاه کنیــد. عنــوان هــای بــا اعــداد بــر جهانمــان 

ــا بیشــتر بــه عمــق ایــن موضــوع پــی  حکمفرماســت. فقــط کافیســت نگاهــی بــه Buzzfeed بیاندازیــد ت

ببریــد.

هــر جملــه ای را کــه می ســازید توســط اطرافیانتــان تســت کنیــد. تحقیــق کنیــد کدامشــان بیشــترین تاثیــر 

را در فــروش دارنــد؟ بازخــورد بگیریــد و هرکــدام بهتــر بــود آنــرا انتخــاب کنیــد تــا دفعــه بعــد هرکســی 

پرســید داریــد چیــکار میکنیــد بهتریــن جــواب را در کوتــاه تریــن زمــان بدهیــد.

برای مثال :

1+5 را دیگر رها کنید ، 1- 5 راهکار را همراهی کنید ...

ایــن جمــع بنــدی اعــداد بــرای گزینه هــای راهکارمــان میتوانــد هــم جلــب توجــه کنــد. هــم جــذاب باشــد 

بــرای کاربــر .
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گارانتی 

بیشــتر اوقــات پیــش میآیــد مشــتری از وب ســایت مــا خریــد میکنــد و بعــد بــا نقــص کالا مواجــه میگــردد 

ــوق ذهــن  ــوق شــرایط و ف ــد محیطــی ف ــم بای ــرای اینکــه احســاس اســترس را از مشــتری بگیری ــا ب م

مشــتری در ســایت فراهــم کنیــم کــه وقتــی کاربــر بــرای خریــد کــردن میخواهــد کلیــک کنــد اســترس و 

نگــران نباشــد حتــی اگــر شــده بایــد دکمــه گارانتــی بــا برگشــت پــول را در ســایت قیــد کنیــم کــه قــوت 

قلبــی بــرای کاربــر باشــد بــه ایــن شــکل میتوانیــم قــوت قلــب و احســاس آرامشــی بــرای کاربــر فراهــم 

کنیــم.

در بخــش بعــدی میخواهیــم در پیرامــون مســئله مهمــی کــه در زمینــه تبلیغــات و فــروش فــوق العــاده 

کارایــی دارد صحبــت کنیــم .

با مخاطب خودتان به زبان خودش صحبت كنید 

بــه مخاطــب فخــر نفروشــید و نخواهیــد فهــم و ســوادتان را بــه رخــش بکشــید. بــا او بــه زبــان خــودش 

حــرف بزنیــد و اگــر مخاطــب شــما یــک خانــم خانــه دار اســت، ســادگی او را درنظــر بگیریــد و اگــر مــدرس 

دانشــگاه اســت، ســال ها تــاش او را در محیط هــای علمــی نادیــده نگیریــد. اجــازه دهیــد کــه او خــودش 

را جزئــی از ســازمان شــما بدانــد و از ایــن همزبانــی لــذت ببــرد.

چگونه یک تبلیغ جذاب  در  بازار   رقابتی داشته باشیم؟ 
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ــر هــم همــان  ــان طــوری صحبــت کنیــد کــه بدانیــد کارب ــا کاربرت ــه شــکلی دیگــر بیــان کنــم ، ب ــا ب ی

مفهــوم و منظــوری کــه در ذهــن شماســت را متوجــه شــده اســت و نباشــد کــه شــما یــک حــرف بزنیــد 

کاربــر یــک حــرف دیگــر تلقــی کنــد.

 

دايره المعارف نباشید

منظــور از دائــره المعــارف نباشــید ایــن اســت کــه موضــع و هــدف تبلیغــات خــود را بــرای چــه قشــر از 

مــردم جامعــه مشــخص کــرده ایــد ، یــا بــه شــکل دیگــر میتــوان گفــت کاربــر هــدف خــود را مشــخص 

کنیــد.

آیا کاربر هدف شما آقایان هستند یا خانم ها ؟

آیا کاربر هدف شما ثروتمندان هستند یا متوسطین؟

آیا کاربر هدف شما جوان هستند یا مسن؟

آیا محصول شما برای ایران عرضه شده است یا فقط یک شهر خاص؟

 

اینجاســت کــه میگوینــد هــدف خــود را از کاربــر مشــخص کنیــد. شــما نمیتوانیــد ســایت خــود را بــرای 

چنــد قشــر طراحــی کنیــد حتمــا بایــد یــک هــدف را در طراحــی و ســازماندهی ســایتتان داشــته باشــید.

قــرار نیســت بــرای همــه کــس، همــه چیــز باشــید. تکلیف تــان را بــا خودتــان روشــن کنیــد؛ بــرای چــه 

کســی حــرف می زنیــد و قــرار اســت مشــکلی را حــل کنیــد. اجــازه دهیــد کــه موسســه های دیگــر، باقــی 

مشــکات را حــل کننــد و شــما تنهــا تمرکزتــان را روی یــک موضــوع بگذاریــد و بــرای جــا انداختنــش بــا 
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کمــک تبلیغــات تــاش کنیــد. آیــا در زمانــی کــه تجــارت خودتــان را آغــاز کردیــد بــه ایــن نکتــه فکــر 

کردیــد کــه چــرا کاربــران شــما را بایــد انتخــاب کنــد؟ پــس ســعی کنیــد خودتــان را در ایــن بــازار رقابتــی 

منحصربفــرد نشــان بدهیــد. ایــن کــه چــرا شــما نســبت بــه رقیبانتــان متفــاوت هســتید؟ 

تمامــی ایــن مــوارد را بــه صــورت شــفاف بــه مخاطبیــن خودتــان بگوییــد. دقیقــا مشــتریان بــازار هــدف 

شــما چــه کســانی هســتند. محتــوای ســایت شــما بایــد انحصــارا بــرای آنــان نوشــته شــود. اگــر شــما در 

ــد  ــن باشــید کــه می توانی ــوا باشــید مطمئ ــده محت ــد کنن ــن تولی ــد بهتری ــان بتوانی حــوزه تخصصــی خودت

اکثــر بــازار وب را بــه خودتــان جــذب کنیــد.

نگاه ها را جذب كنید

ــگاه مخاطــب را به خــود  ــد در نخســتین ن ــام تبلیغاتــی موفــق، پیامــی اســت کــه می توان به طــور کلــی پی

جــذب کنــد پــس ســعی کنیــد خیلــی وارد حاشــیه ها و جزئیــات نشــوید و یــک تصویــر یــا جملــه ســاده را 

انتخــاب کنیــد کــه بــا یک بــار دیــده شــدن فهمیــده می شــود و در ذهــن می مانــد.  حــالا وقــت آن اســت 

کــه یــک نقطــه طایــی در تبلیغ تــان وارد کنیــد؛ از قــدرت احساســات و همذات پنــداری مخاطــب بــرای 

در یــاد مانــدن تبلیغ تــان اســتفاده کنیــد و او را درگیــر آگهــی ای کنیــد کــه مقابلــش قــرار دارد.

دغدغه ها را هدف بگیريد 

ــه  ــان ب ــد حواس ت ــد، بای ــروه هــدف شــما در آن حضــور دارن ــه گ ــی ک ــن محل گذشــته از انتخــاب بهتری

ــوری  ــان را ط ــد پیام ت ــتند، بای ــادران هس ــما م ــدف ش ــروه ه ــی گ ــد. وقت ــم باش ــام ه ــی پی ــیوه طراح ش

طراحــی کنیــد کــه بــه ســوالات اصلــی و همیشــگی آن هــا پاســخ داده شــود. ذهــن زنــان آرام و لطیــف 
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ــه یــک خانــم  ــا کار می کنــد، پــس اگــر می خواهیــد ب ــا چهــار ت اســت و ذهــن مــردان براســاس دو دو ت

پیــام بدهیــد، از قــدرت عاطفــه و نگرانی هــای احساســی اش کمــک بگیریــد و اگــر می خواهیــد یــک مــرد 

را تحت تاثیــر قــرار دهیــد، روی قــوه منطــق و توانایــی محاســباتی او تمرکــز کنیــد.

ــا خــارج از کشــور را کــه  ــي داخــل و ی ــن شــرکت هــاي تولیــدي و خدمات ــد تری ــن و قدرتمن موفــق تری

بررســي کنیــم متوجــه مــي شــویم آنهایــي گــوي و میــدان را از رقبــا ربــوده انــد کــه »بیشــتر فکــر کــرده 

انــد«، »بیشــتر تخیــل کــرده انــد« و شــاید در یــک کام »بیشــتر بــه فکــر مشــتري« بــوده انــد تــا »بــه 

فکــر پــول درآوردن هــاي بیشــتر«. نکتــه جالــب دیگــر ایــن اســت کــه پــول دار تریــن افــراد و شــرکت هــا 

در سرتاســر جهــان، آنهایــي بودنــد کــه »آرزوي هــا و افــکار بزرگــي« را دنبــال کــرده انــد. 

شــاید آنهــا هــم در دنبــال کــردن »رویا هــا« و »آرزوهایشــان« کمــي احساســي تصمیــم گرفتــه انــد و از 

روي »احســاس« اولیــن »گام هــا« را برداشــته انــد. آنچــه مســلم اســت ایــن اســت کــه اکثــر مــا انســانها، 

ــم،  ــم بگیری ــه تصمی ــي و عاقان ــم عقای ــه بخواهی ــتر از اینک ــم، بیش ــي دهی ــان م ــه نش ــم آنچ علیرغ

تصمیماتمــان بــر اســاس »احساســاتمان« اســت. 

داشــتن یــک »احســاس« خــوب و عالــي، از مشــاهده یــا تجربــه چیــزي، مــا را بــر آن مــي دارد کــه بــار 

دیگــر بــه دنبــال آن چیــزي برویــم کــه برایمــان بــه نحــوي شــگفت انگیــز لــذت بخــش بــوده اســت. 

تأثیر رویایی جملات قدرتمند 
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ــا عامــت هــاي  ــال همــان »مارکهــا« - ی ــه دنب ــارک« زده مي شــویم و ب ــن اســت کــه »م ــراي همی ب

ــي برایمــان داشــته اند.  ــذت خوب تجــاري موفقــي – مي رویــم کــه اســتفاده از آنهــا در گذشــته احســاس ل

 افــراد موفقــي چــون »اســتیو جابــز« رویــاي موفقــي در ذهــن داشــته انــد، تصویــر موفقــي از آن رویــا در 

ذهــن ســاخته انــد و چنــان غــرق و والــه و شــیداي آن رویــاي زیبــا شــده اند کــه زندگــي شــان را وقــف 

ــد.  ــه موفــق شــده ان ــه آن چگون ــه آن و رســیدن ب ــم کــه در دســتیابي ب ــد و دیده ای ــا« کــرده ان آن »روی

»رویــا هــاي بــزرگ« تصاویــر بزرگــي در ذهنمــان ایجــاد مي کننــد و حــس لــذت از مشــاهده یــا لمــس 

آن تصاویــر محشــر اســت کــه مــا را بــراي رســیدن بــه آنهــا تشــویق و ترغیــب مــي کننــد. 

آیــا میدانیــد رویــای اســتیو جابــز چــه بــود ؟ و بــرای چــه چیــز در تــاش بــود ؟ در آخــر ایــن مقالــه حتمــا 

 Stop ایــن رویــای موفــق اســتیو جابــز را برایتــان بازگــو خواهــم کــرد ، حتمــا بعــد از خوانــدن ایــن ســطرها

کنیــد و برویــد آخــر صفحــات را مطالعــه کنیــد تــا درک بهتــری از موفقیــت و توانایــی داشــته باشــید . 

تــا بتوانیــد در عرصــه تبلیغــات و بازاریابــی حرفتــان را بــه کرســی بنشــانید. »اســتیو جابــز« بــه فکــر پــول 

درآوردن و یــا بــه عبارتــي »ثروتمنــد شــدن« نبــود، امــا بــا رویــاي بزرگــي کــه در ســر داشــت، پیــش بــه 

ســوي اهدافــي گام برداشــت کــه »انســانهاي دیگــري هــم مي توانســتند از مزایــاي آن بهــره منــد شــوند.«

ــراي فــروش بیشــتر، تاثیــر بیشــتر، جلــب توجــه و جــذب مشــتري یــا حتــي بازدیــد  در دنیــاي امــروز، ب

کننــده بــه یــک ســایت اینترنتــي، اســتفاده از کلیشــه هاي تبلیغاتــي قدیمــي راه گشــا نیســت. بایــد فکــر 

کــرد، تصویــر جدیــدي خلــق کــرد و در همــه حــال خاقیــت داشــت.
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ــه چــه نتیجــه ای  ــات ب ــن تبلیغ ــا ای ــد ب ــن هــدف کســب و کار شــما چیســت؟ دوســت داری 1- اصلی تری

برســید؟ ایــن موضــوع بــه شــما کمــک می کنــد تــا بهتریــن و موثرتریــن پیــام تبلیغاتــی را طراحــی کنیــد.

ــه  ــات ب ــرای تبلیغ ــد. ب ــد بیندازی ــه می دهی ــه ارائ ــی ک ــا خدمت ــه محصــول ی ــاره ب ــالا نگاهــی دوب 2- ح

ــان اســت و  ــی محصول ت ــد چــه کســی مشــتری اصل ــد بلکــه ببینی ــادی نکنی ــان توجــه زی مصرف کننده ت

همــان را مخاطــب قــرار دهیــد.

3- محصــول شــما قــرار اســت چــه حســی را در مخاطــب ایجــاد کنــد. غــم؟ شــادی؟ تــرس؟ امنیــت؟ هــر 

کــدام از حــواس او کــه مــد نظرتــان اســت را نشــانه بگیریــد و تــا می توانیــد آن را قلقلــک دهیــد.

ــاب شــما  ــچ و ت ــل پرپی ــی و دلای ــدن جمــات طولان ــرای خوان ــروز ب ــد. مخاطــب ام ــی نکنی 4-  پرحرف

ــد. ــان کنی ــن شــکل بی ــه مختصرتری ــرف را ب ــن ح ــس اصلی تری ــدارد پ فرصــت ن

5-  انتظــار نداشــته باشــید مخاطــب بــرای دیــدن تبلیغ تــان قدمــی بــردارد. ایــن شــمایید کــه بایــد ســمت 

ــان را  ــان آنجاســت، تبلیغات ت ــادی از گــروه هدف ت ــد جمــع زی ــد. پــس هــر جــا کــه فکــر می کنی او بروی

هــم بــه آنجــا ببریــد.

6-  همــه حرف های تــان را در یــک پیــام نزنیــد. بگذاریــد هــر چنــد وقــت یــک بــار بــا یــک حــرف تــازه 

و یــک شــعار تــازه بــه مخاطب تــان نزدیــک شــوید.

ــگ  ــا هــم هماهن ــان ب ــد پیام هایت ــد. ســعی کنی ــگ کنی ــر آن هماهن ــا تصوی ــان را ب 7-  شــعار تبلیغاتی ت

ــد. ــاوت بگذاری ــای متف ــرای فرصت ه ــاوت را ب ــای متف ــند و پیام ه باش

با این 7 قلاب، به ذهن مخاطب چنگ بزنید
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یک پیشنهاد فروش برای مشتری خود که تازه از شما خرید کرده است بفرستید .

اگــر بعنــوان مثــال مشــتری شــما لباســی را از شــما خریــده اســت، مــی توانیــد نامــه ای بــرای او بفرســتید 

و یــا پیامکــی ارســال کنیــد ضمــن تشــکر از خریــد قبلــی بــه اطــاع او برســانید کــه بــرای خریــد بعــدی 

بطــور مثــال از تخفیــف بیســت درصــدی برخــوردار اســت. و یــا اینکــه میتوانــد در صــورت نقــص و ایــراد 

جنــس خریــداری شــده را برگردانــد در عوضــش یــک جنــس ســالم را دریافــت کنــد بــرای اینکــه بتوانیــد 

تخفیــف بیســت درصــدی ایــن پیشــنهاد را بــه فــروش نزدیــک کنیــد، بــرای پیشــنهاد خــود زمــان تعییــن 

. کنید

استفاده از دست نوشته در نامه ها يا ايمیل های ارسالی 

ســعی کنیــد در تمــام نامــه هائــی کــه بــرای مشــتری خــود مــی فرســتید، از دســت نوشــته و یــا مهرهــای 

ــا برچســب هــای خــاص اســتفاده کنیــد. توجــه داشــته باشــید کــه دســت نوشــته ای روی  مخصــوص ی

نامــه در اولیــن بــار کــه نامــه دیــده مــی شــود خوانــده مــی شــوند. بــه خاطــر داشــته باشــید ایــن نوشــته 

در صورتــی بطــور کامــل خوانــده مــی شــوند کــه خاصــه و کوتــاه باشــند بطــوری کــه بیننــده بتوانــد آنــرا 

در کمتــر از ده ثانیــه بخوانــد.

توجیه قیمت به صورت ملموس و تصويری

ــای  ــن روش ه ــی از بهتری ــود. یک ــذب می ش ــم ج ــز قدی ــط مغ ــری توس ــوس و تصوی ــوارد ملم ــط م فق

ملمــوس توجیــه قیمــت آن اســت کــه خریــد مشــتری را بــا خریــدی مقایســه کنیــم کــه او بــه راحتــی و 

پیشنهاد فروش 
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بــدون نگرانــی آن را انجــام می دهــد. گاهــی می توانیــم قیمــت محصــول را بــا پــول قبــض تلفــن، هزینــه 

ــا مــوردی مقایســه  ــغ را ب ــزا و ... مقایســه کنیــم. نکتــه مهــم آن اســت کــه مبل ــول یــک پیت تاکســی، پ

کنیــم کــه مشــتری بــه راحتــی بــرای آن پــول می پــردازد. مثــا اغلــب جوانــان بــه پیتــزا عاقــه دارنــد 

ــغ  ــی اســت مبل ــا بفروشــیم کاف ــه آن ه ــاب ب ــک کت ــم ی ــر می خواهی ــزا می خــورد. حــال اگ و گاهــی پیت

کتــاب را بــا پــول یــک پیتــزا مقایســه کنیــم.

تعداد صفرها

قیمــت  محصــولات در ایــران اغلــب چندیــن صفــر دارد. مثــا قیمــت یــک کتــاب 90000 ریــال اســت. 

ــن  ــود! همچنی ــتر می ش ــد بیش ــتقبال و خری ــم اس ــل می کنی ــان تبدی ــه توم ــال ب ــا را از ری ــی قیمت ه وقت

ــی  ــود. وقت ــتر می ش ــروش بیش ــاز ف ــان« ب ــزار توم ــیم »9 ه ــان می نویس ــای 9000 توم ــه ج ــی ب وقت

ــی  ــد. وقت ــتفاده کنی ــن اس ــر ممک ــل صف ــد از حداق ــش بگذاری ــه نمای ــی را ب ــت محصول ــد قیم می خواهی

می خواهیــد هدیــه ای بــه محصــول اضافــه کنیــد صفرهــا را بنویســید. مثــا بنویســید ثبت نــام کننــدگان 

ــن در نشــان دادن  ــد. همچنی ــه می گیرن ــال هدی ــغ 90000 ری ــه مبل ــد ب ــاب جدی ــک کت ــش ی ــن همای ای

ــاب  ــن کت ــه پســت ای ــاً بنویســید: هزین ــد. مث ــتفاده کنی ــر اس ــد از صف ــما می پردازی ــه ش ــی ک هزینه های

ــه می شــود! ــا پرداخت ــه توســط م ــال اســت ک 30000 ری

کاربرد قیمت مرجع در فروش
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ــد  ــد. مثــا نشــان دهی ــری اشــاره کنی ــام بزرگ ت ــه اعــداد و ارق ــه قیمــت اصلــی محصــول ب قبــل از ارائ

ــر  ــک چاپگ ــد ی ــد می خواهی ــرض کنی ــود. ف ــی ش ــث صرفه جوی ــد باع ــدر می توان ــد چق ــن خری ــه ای ک

بفروشــید. اگــر قبــل از گفتــن قیمــت بتوانیــد نشــان دهیــد کــه ایــن چاپگــر باعــث یــک میلیــون تومــان 

ــد. ــوه می کن ــب جل ــیار ارزان و مناس ــان بس ــزار توم ــت 300 ه ــود، قیم ــال می ش ــی در س صرفه جوی

استفاده از قیمت های دقیق

در قیمت گــذاری محصــولات از قیمت هــای دقیــق اســتفاده کنیــد. هیــچ گاه قیمــت محصولــی را 20 هــزار 

ــای  ــن قیمت ه ــد. همی ــف ندهی ــه تخفی ــه هیچ وج ــه ممکــن اســت ب ــا آنجــا ک ــد و ت ــرار ندهی ــان ق توم

ــبز  ــر س ــایت مدی ــوع را در س ــن موض ــود. ای ــر ش ــف کمت ــع تخفی ــود توق ــث می ش ــولًا باع ــق معم دقی

ــد  ــرای خری ــرادی ب ــت، اف ــان اس ــی 15000 توم ــی دی آموزش ــک س ــت ی ــی قیم ــم. وقت ــش کردی آزمای

محصــول تمــاس تلفنــی می گیرنــد توقــع تخفیفــی بســیار زیــادی دارنــد. آن هــا حتــی درخواســت 3000 

تومــان تخفیــف می کننــد. ولــی وقتــی قیمــت همــان محصــول را بــه 14800 تومــان کاهــش می دهیــم 

ــد. ــراد شــجاع گاهــی درخواســت 800 تومــان تخفیــف می دهن ــر می شــود. اف توقــع تخفیــف بســیار کمت

آیــا توجــه کردیــد کــه قیمــت محصــول را 200 تومــان کاهــش دادیــم و بــر خــاف تصــور ســود بیشــتر  

ــد  ــورد می توانی ــن م ــا کاهــش ای ــن هزینه هــا هســتند و ب ــورد یکــی از بزرگ تری شــد؟ تخفیف هــای بی م

ســود بیشــتری کســب کنیــد. قیمت هــای دقیــق همچنیــن حــس بهتــری بــه مشــتری انتقــال می دهــد. 

قیمت هــای غیــر دقیــق ماننــد 50 هــزار تومــان ایــن ذهنیــت را ایجــاد می کنــد کــه بــرای قیمت گــذاری 

ــرای  ــول مشــخصی ب ــادی می برد.فرم ــی انجــام نشــده و فروشــنده ســود بســیار زی ــچ محاســبه دقیق هی
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خــود تعریــف کنیــد و قیمت گــذاری را بــا آن فرمــول انجــام دهیــد تــا هــرگاه مشــتری دلیــل آن قیمــت 

خــاص را پرســید بتوانیــد برایــش توضیــح قانع کننــده ای ارائــه دهیــد.

اغلــب تصمیمــات خریــد مــا بــا مغــز قدیــم انجــام مي شــود. پــس بســیار مهــم اســت کــه بــا عملکــرد ایــن 

بخــش مغــز بهتــر آشــنا شــویم. هــر بخــش از 3 بخــش اصلــي مغــز بــر بخش هــاي دیگــر تأثیرگــذار اســت. 

1- مغز قديم با احساسات ترغیب مي شود! 

 اغلــب تصمیمــات مــا به صــورت احساســي گرفتــه مي شــوند و ســپس بــا منطــق توجیــه مي شــوند. ایــن 

جملــه کلیشــه اي در اغلــب کتاب هــاي بازاریابــي موجــود اســت. موضــوع مهم تــر آن اســت کــه احساســات 

مــا تحت تأثیــر چــه مــواردي هســتند؟ یــک عامــل مهــم و تأثیرگــذار اطاعاتــي اســت کــه توســط حــواس 

ــخص را  ــف ش ــواس مختل ــد ح ــعي مي کنن ــق س ــرکت هاي موف ــود. ش ــز مي ش ــا وارد مغ ــه م پنجگان

ــته بندي  ــر بس ــي ب ــل حت ــرکت اپ ــاً ش ــد. مث ــاظ کنن ــود لح ــي خ ــوردر بازاریاب ــول و همین ط در محص

محصــولات خــود کار مي کنــد تــا بازکــردن بســته محصــول احســاس خوشــایندي بــر مخاطــب بگــذارد. 

مثــاً صــداي بــاز شــدن جعبــه صدایــي دلپذیــر باشــد. 

ــک موســیقي  ــه پخــش ی ــد ک ــج نشــان مي دهن ــي در فروشــگاه ها انجــام شــده و نتای آزمایشــات مختلف

ــا  ــر تصمیمــات خریــد مشــتریان تأثیــر مي گــذارد. حتــي رایحه هــاي مختلــف باعــث افزایــش ی خــاص ب

ــر شــدن  ــل باعــث دوبراب ــوي وانی ــک لباس فروشــي اســتفاده از ب ــاً در ی ــروش مي شــوند. مث کاهــش ف

3 نکته مهم درباره مغزهای قدیم 
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ــي اگــر  ــاره دلیــل ایــن امــر صحبــت کــرد، ول ــوان به طــور مفصــل درب ــه مي ت ــه شــد! البت فــروش ماهان

خیلــي خاصــه بگوییــم  : هــر عاملــي کــه باعــث ایجــاد احســاس بهتــري در مــا شــود مي توانــد فرآینــد 

ــرد.  ــود را بگی ــم خ ــر تصمی ــرد راحت ت ــود ف ــث ش ــد و باع ــاده تر کن ــد را س ــري خری تصمیم گی

2- معیار تصمیمات مغز قديم كسب لذت و آسايش و دوري از درد و ناراحتي است! 

دو عامــل بســیار پایــه اي و مهــم در تصمیمــات مــا کســب لــذت و دوري از درد اســت. آفریــدگار مــا، بــدن 

ــدان درد داریــم، مغــز  ــا از آســیب هاي مختلــف محافظــت شــود. مثــاً وقتــي دن را طــوري خلــق کــرده ت

ــراي دوري از  ــد کــه ب ــور مي کن ــد و مــا را مجب ــه تمامــي تصمیمــات مــا وارد مي کن ــم یــک وقفــه ب قدی

ــود،  ــور نب ــر این ط ــتیم. اگ ــایش هس ــذت و آس ــال ل ــا به دنب ــولًا م ــم. همین طورمعم ــدام کنی ــن درد اق ای

ــتند. ــي نداش ــچ فروش ــت و... هی ــاي گران قیم ــاي گازي، اتومبیل ه ــمزه، کولره ــاي خوش غذاه

ــي  ــي کاف ــل منطق ــوارد و دلای ــه م ــن ب ــي بســیاري از محصــولات پرداخت ــروش و بازاریاب ــن در ف  بنابری

نیســت و بایــد بــه مخاطــب نشــان دهیــم محصــولات و خدمــات مــا چگونــه آن هــا را از ناراحتــي و درد 

ــاب  ــي در کت ــان تریس ــد. برای ــک مي کن ــر کم ــذت بیش ت ــایش و ل ــب آس ــه کس ــد و ب ــت مي کن محافظ

جدیــد خــود »قورباغــه را ببــوس! « مي گویــد  : انگیزاننــده دوري از درد و آســیب، 2/5 برابــر قدرتمندتــر از 

انگیزاننــده کســب لــذت اســت. 
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3- مغز قديم با تصاوير ارتباط برقرار مي كند!

65 درصــد تمامــي اطاعاتــي کــه بــه مغــز منتقــل مي شــوند از طریــق بینایــي اســت. تصاویــر در بازاریابــي 

اهمیــت فراوانــي دارنــد. مــا معمــولًا در بازاریابــي فقــط بــر واژگان تأکیــد مي کنیــم. واژگان بــا مغــز جدیــد 

ــا مغــز قدیــم. بنابرایــن شــاید مــا در یــک جلســه ســاعت ها صحبــت  تحلیــل مي شــوند، ولــي تصاویــر ب

کنیــم تــا فروشــي را انجــام دهیــم و شــخص مقابــل بــا دقــت بــه حرف هــاي مــا توجــه نکنــد و نتوانیــم 

مذاکــره را بــه نتیجــه برســانیم. ولــي اگــر از تصویــر مناســبي اســتفاده کنیــم و آن را بــا مطالــب خــود همــراه 

کنیــم، معمــولًا تأثیرگــذاري بســیار بیش تــر مي شــود، چــون تصاویــر مي تواننــد توجــه مغــز قدیــم را بــه 

خــود جلــب کننــد.
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مــن امــروز خیلــی خوشــحالم کــه در مراســم فارغ التحصیلــی شــما کــه در یکــی از بهتریــن دانشــگاه های 

ــم  ــروز مي خواه ــل نشــده ام. ام ــت از دانشــگاه فارغ التحصی ــچ وق ــن هی ــد هســتم. م ــا درس مي خوانی دنی

داســتان زندگــی ام را برایتــان بگویــم. خیلــی طولانــی نیســت و ســه تــا داســتان اســت.

اولین داستان مربوط به ارتباط اتفاقات به ظاهر بی ربط زندگی است:

مــن بعــد از شــش مــاه از شــروع دانشــگاه در کالــج ریــد تــرک تحصیــل کــردم ولــی تــا حــدود یــک ســال 

ــرای شــما  ــم و خــب حــالا مي خواهــم ب ــدم و مي رفت ــه دانشــگاه مي آم ــل ب ــرک تحصی ــد از ت ــم بع و نی

بگویــم کــه مــن چــرا تــرک تحصیــل کــردم. زندگــی و مبــارزه ی مــن قبــل از تولــدم شــروع شــد.

 سه داستان استیو جابز در سخنرانی دانشگاه استنفورد
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 مــادر بیولوژیکــی مــن یــک دانشــجوی مجــرد بــود کــه تصمیــم گرفتــه بــود مــرا در لیســت پرورشــگاه 

قــرار بدهــد کــه یــک خانــواده مــرا بــه سرپرســتی قبــول کنــد. او شــدیداً اعتقــاد داشــت کــه مــرا یــک 

خانــواده بــا تحصیــات دانشــگاهی بایــد بــه فرزنــدی قبــول کنــد و همــه چیــز را بــرای ایــن کار آمــاده 

کــرده بــود.

یــک وکیــل و زنــش قبــول کــرده بودنــد کــه مــرا بعــد از تولــدم ازمــادرم تحویــل بگیرنــد و همــه چیــز 

آمــاده بــود تــا اینکــه بعــد از تولــد مــن ایــن خانــواده گفتنــد کــه پســر نمــی خواهنــد و دوســت دارنــد کــه 

دختــر داشــته باشــند. ایــن جــوری شــد کــه پــدر و مــادر فعلــی مــن نصــف شــب یــک تلفــن دریافــت 

کردنــد کــه آیــا حاضرنــد مــرا بــه فرزنــدی قبــول کننــد یــا نــه و آنــان گفتنــد کــه حتمــاً. مــادر بیولوژیکــی 

مــن بعــداً فهمیــد کــه مــادر مــن هیــچ وقــت از دانشــگاه فارغ التحصیــل نشــده و پــدر مــن هیــچ وقــت 

دبیرســتان را تمــام نکــرده اســت. مــادر اصلــی مــن حاضــر نشــد کــه مــدارک مربــوط بــه فرزنــد خواندگــی 

مــرا امضــا کنــد تــا اینکــه آن هــا قــول دادنــد کــه مــرا وقتــی که بــزرگ شــدم حتمــاً بــه دانشــگاه بفرســتند.

اینگونــه شــد کــه هفــده ســال بعــد مــن وارد کالــج شــدم و بــه خاطــر ایــن کــه در آن موقــع اطاعاتــم کــم 

بــود دانشــگاهی را انتخــاب کــردم کــه شــهریه ی آن تقریبــاً معــادل دانشــگاه اســتنفورد بــود و پــس انــداز 

عمــر پــدر و مــادرم را بــه ســرعت بــرای شــهریه ی دانشــگاه خــرج مي کــردم بعــد از شــش مــاه متوجــه 

ــا زندگــی چــه کار  ــده ای کــه مي خواهــم ب ــچ ای ــدارد. هی ــم ن ــی برای ــده ی چندان شــدم کــه دانشــگاه فای

کنــم و دانشــگاه چگونــه مي خواهــد بــه مــن کمــک کنــد نداشــتم و بــه جــای ایــن کــه پــس انــداز عمــر 
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پــدر و مــادرم را خــرج کنــم تــرک تحصیــل کــردم ولــی ایمــان داشــتم کــه همــه چیــز درســت مي شــود.

اولــش کمــی وحشــت داشــتم ولــی الآن کــه نــگاه مي کنــم مي بینــم کــه یکــی از بهتریــن تصمیم هــای 

زندگــی مــن بــوده اســت. لحظــه ای کــه مــن تــرک تحصیــل کــردم بــه جــای ایــن کــه کاس هایــی را 

بــروم کــه بــه آن هــا عاقــه ای نداشــتم شــروع بــه کارهایــی کــردم کــه واقعــاً دوستشــان داشــتم. زندگــی 

در آن دوره خیلــی بــرای مــن آســان نبــود. مــن اتاقــی نداشــتم و کــف اتــاق یکــی از دوســتانم مي خوابیــدم. 

قوطی هــای خالــی پپســی را بــه خاطــر پنــج ســنت پــس مــي دادم کــه بــا آن هــا غــذا بخــرم.

ــورم.  ــا بخ ــوی کلیس ــی ت ــذای مجان ــک غ ــه ی ــردم ک ــاده روی مي ک ــل پی ــت مای ــا هف ــی وقت ه بعض

غذا هایشــان را دوســت داشــتم. مــن بــه خاطــر حــس کنجــکاوی و ابهــام درونــی ام در راهــی افتــادم کــه 

تبدیــل بــه یــک تجربــه ی گــران بهــا شــد. کالــج ریــد آن موقــع یکــی از بهتریــن تعلیم هــای خطاطــی را 

در کشــور مــي داد. تمــام پوســتر های دانشــگاه بــا خــط بســیار زیبــا خطاطــی مي شــد و چــون از برنامــه ی 

عــادی مــن تــرک تحصیــل کــرده بــودم، کاس هــای خطاطــی را برداشــتم.

ــدی  ــردم. امی ــذت مي ب ــی از آن ل ــن خیل ــود و م ــری و تاریخــی ب ــا، هن ــب، زیب ــی جال ــا خیل ســبک آن ه

ــی ده  ــد ول ــته باش ــن داش ــده ی م ــه ای آین ــی حرف ــی در زندگ ــی نقش ــای خطاط ــه کاس ه ــتم ک نداش

ــم  ــاش را طراحــی مي کردی ــر مکینت ــن کامپیوت ــا داشــتیم اولی ــه م ــی ک ــا موقع ــد از آن کاس ه ســال بع

ــاره تــو ذهــن مــن برگشــت و مــن آن هــا را در طراحــی گرافیکــی  تمــام مهارت هــای خطاطــی مــن دوب
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ــود. ــری و قشــنگ ب ــری هن ــای کامپیوت ــا فونت ه ــر ب ــن کامپیوت ــک اولی ــردم. م ــتفاده ک ــاش اس مکینت

ــری  ــای هن ــت فونت ه ــچ وق ــک هی ــودم م ــته ب ــع برنداش ــای خطاطــی را آن موق ــن آن کاس ه ــر م اگ

الآن را نداشــت. هــم چنیــن چــون کــه وینــدوز طراحــی مــک را کپــی کــرد، احتمــالًا هیــچ کامپیوتــری 

ایــن فونــت را نداشــت. خــب مي بینیــد آدم وقتــی آینــده را نــگاه مي کنــد شــاید تأثیــر اتفاقــات مشــخص 

ــود.  ــا مي ش ــن اتفاق ه ــاط ای ــه ارتب ــد متوج ــگاه مي کن ــته را ن ــی گذش ــی وقت ــد ول نباش

ــتتان،  ــه سرنوش ــه شــجاعتتان، ب ــید، ب ــته باش ــان داش ــز ایم ــک چی ــه ی ــد ب ــرود شــما بای ــان ن ــن یادت ای

زندگــی تــان یــا هــر چیــز دیگــری. ایــن چیــزی اســت کــه هیــچ وقــت مــرا نــا امیــد نکــرده اســت و خیلــی 

تغییــرات در زندگــی مــن ایجــاد کــرده اســت.

داستان دوم من در مورد دوست داشتن و شکست است:

مــن خرســند شــدم کــه چیزهایــی را کــه دوستشــان داشــتم خیلــی زود پیــدا کــردم. مــن و همــکارم »وز« 

شــرکت اپــل را درگاراژ خانــه ی پــدر و مــادرم وقتــی کــه مــن فقــط بیســت ســال داشــتم شــروع کردیــم 

مــا خیلــی ســخت کار کردیــم و در مــدت ده ســال اپــل تبدیــل شــد بــه یــک شــرکت دو بیلیــون دلاری 

کــه حــدود چهارهــزار نفــر کارمنــد داشــت.

ــد از  ــال بع ــک س ــاش. ی ــم؛ مکینت ــرده بودی ــازار عرضــه ک ــه ب ــان را ب ــوق خودم ــن مخل ــب تری ــا جال م

درآمــدن مکینتــاش وقتــی کــه مــن فقــط ســی ســاله بــودم هیــأت مدیــره ی اپــل مــرا از شــرکت اخــراج 

www.ketabha.orgwww.ketabha.org

http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com/
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
http://www.nasleweb.com
www.ketabha.org


تکنیک های قدرتمند فروش

50

www.NasleWeb.com

50

ــی  ــد اخــراج شــود؟ خیل ــد از شــرکتی کــه خــودش تأســیس مي کن ــر مي توان کــرد. چــه جــوری یــک نف

ســاده. شــرکت رشــد کــرده بــود و مــا یــک نفــری را کــه فکــر مي کردیــم توانایــی خوبــی بــرای اداره ی 

شــرکت داشــته باشــد اســتخدام کــرده بودیــم. همــه چیــز خیلــی خــوب پیــش مي رفــت تــا ایــن کــه بعــد 

از یکــی دو ســال در مــورد اســتراتژی آینــده ی شــرکت مــن بــا او اختــاف پیــدا کــردم و هیــأت مدیــره از 

او حمایــت کــرد و مــن رســماً اخــراج شــدم. احســاس مي کــردم کــه کل دســتاورد زندگــی ام را از دســت 

داده ام. حــدود چنــد ماهــی نمــی دانســتم کــه چــه کار بایــد بکنــم. مــن رســماً شکســت خــورده بــودم و 

دیگــر جایــم در ســیلیکان ولــی نبــود ولــی یــک احساســی در وجــودم شــروع بــه رشــد کــرد. احساســی کــه 

مــن خیلــی دوســتش داشــتم و اتفاقــات اپــل خیلــی تغییــرش نــداده بودنــد. احســاس شــروع کــردن از نــو.

شــاید مــن آن موقــع متوجــه نشــدم اخــراج از اپــل یکــی از بهتریــن اتفاقــات زندگــی مــن بــود. ســنگینی 

موفقیــت بــا ســبکی یــک شــروع تــازه جایگزیــن شــده بــود و مــن کامــاً آزاد بــودم. آن دوره از زندگــی 

مــن پــر از خاقیــت بــود. در طــول پنــج ســال بعــد یــک شــرکت بــه اســم نکســت تأســیس کــردم و یــک 

شــرکت دیگــر بــه اســم پیکســار و بــا یــک زن خــارق العــاده آشــنا شــدم کــه بعــداً بــا او ازدواج کــردم.

ــه الآن  ــود آورد ک ــه وج ــتوری ب ــوی اس ــم ت ــه اس ــا را ب ــر دنی ــن کامپیوت ــزار انیمیش ــن اب ــار اولی پیکس

موفقتریــن اســتودیوی تولیــد انیمیشــن در دنیــا ســت. دریــک ســیر خــارق العــاده ی اتفاقــات، شــرکت اپــل 

نکســت را خریــد و ایــن باعــث شــد مــن دوبــاره بــه اپــل برگــردم و تکنولــوژی ابــداع شــده در نکســت 
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انقابــی در اپــل ایجــاد کــرد. مــن بــا زنــم لــورن زندگــی بســیار خوبــی را شــروع کردیــم. اگــر مــن از اپــل 

اخــراج نمــی شــدم شــاید هیــچ کــدام از ایــن اتفاقــات نمــی افتــاد. ایــن اتفــاق مثــل داروی تلخــی بــود کــه 

بــه یــک مریــض مي دهنــد ولــی مریــض واقعــاً بــه آن احتیــاج دارد. بعضــی وقت هــا زندگــی مثــل ســنگ 

تــوی ســر شــما مي کوبــد ولــی شــما ایمانتــان را از دســت ندهیــد. مــن مطمئــن هســتم تنهــا چیــزی کــه 

باعــث شــد مــن در زندگــی ام همیشــه در حرکــت باشــم ایــن بــود کــه مــن کاری را انجــام مــي دادم کــه 

واقعــاً دوســتش داشــتم.

داستان سوم من در مورد مرگ است:

هفــده ســاله بــودم کــه در جایــی خوانــدم اگــر هــر روز جــوری زندگــی کنیــد کــه انــگار آن روز آخریــن 

روز زندگــی تــان باشــد شــاید یــک روز ایــن نظــر بــه حقیقــت تبدیــل بشــود. ایــن جملــه روی مــن تأثیــر 

گذاشــت و از آن موقــع بــه مــدت ســی و ســه ســال هــر روز وقتــی کــه تــوی آینــه نــگاه مي کنــم از خــودم 

ــاز هــم کارهایــی را کــه امــروز بایــد انجــام  ــا ب مي پرســم اگــر امــروز آخریــن روز زندگــی مــن باشــد آی

ــه. ــا ن بدهــم، انجــام مي دهــم ی

هــر موقــع جــواب ایــن ســؤال نــه باشــد مــن مي فهمــم در زندگــی ام بــه یــک ســری تغییــرات احتیــاج 

ــزار مهــم  ــه یــک اب ــرای مــن ب ــن کــه بالآخــره یــک روزی خواهــم مــرد ب ــه خاطــر دانســتن ای دارم. ب

ــات  ــام توقع ــون تم ــرم چ ــی ام را بگی ــای زندگ ــی از تصمیم ه ــرد خیل ــک ک ــه کم ــود ک ــده ب ــل ش تبدی

ــد. ــل مــرگ رنگــی ندارن ــزرگ از زندگــی، تمــام غــرور، تمــام شــرمندگی از شکســت، در مقاب ب
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حــدود یــک ســال پیــش دکترهــا تشــخیص دادنــد کــه مــن ســرطان دارم. ســاعت هفــت و ســی دقیقــه ی 

صبــح بــود کــه مــرا معاینــه کردنــد و یــک تومــور تــوی لوزالمعــده ی مــن تشــخیص دادنــد. مــن حتــی 

نمــی دانســتم کــه لوزالمعــده چــی هســت و کجــای آدم قــرار دارد ولــی دکترهــا گفتنــد ایــن نــوع ســرطان 

غیرقابــل درمــان اســت و مــن بیشــتر از ســه مــاه زنــده نمــی مانــم. دکتــر بــه مــن توصیــه کــرد بــه خانــه 

بــروم و اوضــاع را رو بــه راه کنــم. 

منظــورش ایــن بــود کــه بــرای مــردن آمــاده باشــم و مثــاً چیزهایــی کــه در مــورد ده ســال بعــد قــرار 

ــادآوری بکنــم. ــه آن هــا ی ــه بچه هایــم بگویــم در مــدت ســه مــاه ب ــود ب ب

ایــن بــه ایــن معنــی بــود کــه بــرای خداحافظــی حاضــر باشــم. مــن بــا آن تشــخیص تمــام روز دســت و 

پنجــه نــرم کــردم و ســر شــب روی مــن آزمایــش اپتیــک انجــام دادنــد. آن هــا یــک آندوســکوپ را تــوی 

ــی  ــه وقت ــت ک ــرم گف ــد. همس ــده ام مي ش ــت و وارد لوزالمع ــده ام مي گذش ــه از مع ــد ک ــرو کردن ــم ف حلق

دکتــر نمونــه را زیــر میکروســکوپ گذاشــت بــی اختیــار شــروع بــه گریــه کــردن کــرد

چــون کــه او گفــت کــه آن یکــی از کمیــاب تریــن نمونه هــای ســرطان لوزالمعــده اســت و قابــل درمــان 

اســت. مــرگ یــک واقعیــت مفیــد و هوشــمند زندگــی اســت. هیــچ کــس دوســت نــدارد کــه بمیــرد حتــی 

آن هایــی کــه مي خواهنــد بمیرنــد و بــه بهشــت وارد شــوند. ولــی بــا ایــن وجــود مــرگ واقعیــت مشــترک 

در زندگــی همــه ی مــا ســت.

شــاید مــرگ بهتریــن اختــراع زندگــی باشــد چــون مأمــور ایجــاد تغییــر و تحــول اســت. مــرگ کهنه هــا را 

ــاز مي کنــد. یادتــان باشــد کــه زمــان شــما محــدود اســت،  ــرای تازه هــا ب ــر مــي دارد و راه را ب از میــان ب
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پــس زمانتــان را بــا زندگــی کــردن بــه جــای زندگــی بقیــه هــدر ندهید.هیــچ وقــت تــوی دام غــم و غصــه 

نیافتیــد و هیــچ وقــت نگذاریــد کــه هیاهــوی بقیــه صــدای درونــی شــما را خامــوش کنــد و از همــه مهمتــر 

ایــن کــه شــجاعت ایــن را داشــته باشــید کــه از احســاس قلبــی تــان و ایمانتــان پیــروی کنیــد.

موقعــی کــه مــن ســن شــما بــودم یــک مجلــه ی خیلــی خواندنــی بــه نــام کاتالــوگ کامــل زمیــن منتشــر 

مي شــد کــه یکــی از پرطرفدارتریــن مجله هــای نســل مــا بــود ایــن مجلــه مــال دهــه ی شــصت بــود کــه 

موقعــی کــه هیــچ خبــری از کامپیوترهــای ارزان قیمــت نبــود تمــام ایــن مجلــه بــا دســتگاه تایــپ و قیچــی 

و دوربیــن پولورایــد درســت مي شــد. شــاید یــک چیــزی شــبیه گــوگل الآن ولــی ســی و پنــج ســال قبــل 

از ایــن کــه گــوگل وجــود داشــته باشــد.

در وســط دهــه ی هفتــاد آن هــا آخریــن شــماره از کاتالــوگ کامــل زمیــن را منتشــر کردنــد. آن موقــع من ســن 

ــح زود یــک منطقــه ی روســتایی  ــد آخریــن شــماره ی شــان یــک عکــس از صب ــودم و روی جل الآن شــما ب

کوهســتانی بــود. از آن نوعــی کــه شــما ممکــن اســت بــرای پیــاده روی کوهســتانی خیلــی دوســت داشــته 

stay hungry stay foolish :باشــید. زیــر آن عکــس نوشــته بــود

این پیغام خداحافظی آن ها بود وقتی که آخرین شماره را منتشر مي کردند

stay hungry stay foolish

ــی  ــی شــما آرزوی ــی هســت کــه مــن همیشــه در مــورد خــودم داشــتم و الآن وقــت فارغ التحصیل ایــن آرزوی

ــم. ــرای شــما مي کن هســت کــه ب
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تشکر و قدردانی از خوانندگان مهربان

مــن و همکارانــم و تمــام دوســتانی کــه در ایــن زمینــه بــا مــا همــکاری کردنــد از شــما خواننــده 

ــه مطالعــه ایــن کتــاب  گرامــی تشــکر و سپاســگزاری میکنیــم کــه وقــت ارزشــمند خــود را ب

الکترونیکــی گذاشــتید.

امیــد اســت بــا یــاری و همــت دوســتان و همچنیــن شــما خواننــدگان گرامــی طبــق برنامه هــای 

امســال شــرکت توســعه نســل وب مطالبــی در پیرامــون تبلیغــات، بازاریابــی و فــروش اینترنتــی 

خدمــت شــما دوســتان و عاقمنــدان ارائــه شــود.

ــتدارانش  ــدان و دوس ــه عاقمن ــاب را ب ــن کت ــه ای ــویم ک ــحال می ش ــی خوش ــر خیل ــار دیگ ب

دســت بــه دســت کنیــد چــه در محیــط اینترنــت و چــه در محیــط کنونــی کــه در آن زندگــی 

ــم . میکنی

ــر  ــیار بلند ت ــدی بس ــای بع ــود کتاب ه ــا را در بهب ــای م ــما ، گام ه ــنهادات ش ــک پیش ــی ش ب

خواهــد کــرد. مــا را از نقطــه نظــرات و ایده هــای فــوق العــاده خودتــون ســرافراز کنیــد . منتظــر 

ارســال نظــرات و پیشــنهادات طایــی شــما دوســتان هســتیم .

پیروز و سربلند بمانید   

شركت توسعه نسل وب
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