
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 شما هم فروش رو کار سختی میدونید؟

 راهنمای کامل

 چگونه از تکنیک های"
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 میگم! خوش آمد ،ازان حرفه ای در فروشمتقاعد سگروه ورود شما رو به 

 نیمکبلیغ نویسی صحبت در ت مبحثرابطه با این چند کلمه ای رو در  موزش ها بریم اجازه بدینآاز اینکه به سراغ  قبل

 

به مهارت های موثر متقاعد سازی ) در تبلیغات و مارکتینگ( نیاز  که ، کاملا آگاهههای بزرگ است موفقیتب وکاری رو به رشد و کس هر فردی که به دنبال

 دارد.

 ....اما

است چرا که قبل از هر  یمهم مورد بسیار . این..نه فکر میکنندودر مورد شما چگ ن بپرسید دیگراناز خودتو باید کنید متقاعد ن که بخواهید کسی رویاقبل از 

 .نها رو متقاعد کنیدوثر آم به نظر برسید قبل از اینکه به شکلی در نظر مخاطبان فردی مثبت چیز باید

به چه نقطه ای )  میخواهد ( قرار دارد و Aقطه ای ) در چه ن سپس تعیین کنید ...بشناسید و شرایط کنونی شخص رو به خوبی باید وضعیت در متقاعد سازی

B.ین شیوه آموزش دادن فرد تا زمانی است که به مقصد خود ربرای انجام این کار موثرت ( برود ( که نقطه یB  است ).برسد 

 مندی هاعلاقه  – خصوصیت ها – باید شخصیت. به عبارت دیگر ..خوبی بشناسیدرا به  زمانی اتفاق می افتد که که او درست و موثر مخاطب متقاعدسازی

س چنین مواردی اساراتژی های متقاعد سازی خود را بربا این کار استمشخص کرده باشید. برای خود  باورهای او را -ارزش ها -قوت و ضعف نقاط  –

 ریدوبه دست میا است ترالاب خود را که فروش هدفخیلی راحت تر کنید و  طراحی می

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 :...  خبر خوب اینه که

صد افزایش % در2اگر مهارت های خود را تنها هستند.  بی اطلاع سازی کاملارت های متقاعداز متقاعد سازی و مها صوصا رقیبان شمامخ افرادبسیاری از 

 بگیری رو بالاتر از هر فرد دیگه ای در حوزه ی خود قرا بفروشیبیشتر  – بشی کاملا شناخته در کسب وکار خود بدی میتونی

 ...ی چنین مواردی استه دربار ن کتاب دقیقاو ای

خیلی راحت تر و با مقاومت کمتر   مخاطب شما! نها رو فعال کنیآزمانی که همه ی  کلیدهایی در مغز  کاربر هستند!گیریم درست مانند یاد ب همواردی که قرار

 .عمل می کنه ه ی شماطبق خواست

 در ادامه در مورد این تکنیک ها و نحوه ی استفاده از آنها صحبت می کنیم. 

 

 ماده اید؟آ

 

 مارکتر و ) یا ( صاحب کسب وکاری هستی؟

 همین حالا کتاب رایگان خودت رو دانلود کن:

 (نیک که فکرشون مینه اون چیزی نیست خریدار و ایده آل خودت رو شناسایی کنی )  مخاطبِ میدونی چطور

از اینکه حتی یک  قبل ،دسته محصول رو نمی شناسی 3اگه این  میدونی برای خرید فوری چگونه محصول ایده آل رو برای مخاطب هدف شناسایی کنی )

 می خونی( مطمئن شو این قسمت رومه از محصول بعدی خودت رو بنویسی کل

یل هاتو خیلی سریع درصد باز و خوانده شدن ایمیل های شما پایینه ) یا ناامید کننده است(...؟ در این کتاب ایده هایی رو بهت میدم تا این خوانده شدن ایم

 افزایش بدی

 و...

 مراجعه کنید این صفحههمین حالا برای دانلود رایگان به 
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 :1شماره ی 

 :و جایگاه اجتماعی زلتنپرستیژ یا م

 

نسبت به اطرافیان  اجتماعی خودشون رو بالاتر ببرن،ه جایگا برای مثال باشن. از هر شخص دیگه ای بهتر ی انسانها این است کهسته رزو و خواآبزرگترین 

 کننی رو نسبت به هر شخص دیگه ای تجربه بهترخوشایندی و ظاهر بهتری داشته باشند و یا احساس 

 :دییا حداقل اینکه شاهد اون بو ردیکگی تجربه این موقعیت رو توی زند شاید به عنوان مثال

 که فردی از نزدیکان او خودروی ولی زمان زیادی نمیگذره هفیان خودش خریداری میکنو یا اطرا همسایه ،رو نسبت به دوست شخصی خودروی بهتری

تر دیده بشه و مورد میخواد به ،داشته باشهرو تری دروی بهتر نیست بلکه میخواد حس بهخو زی که این فرد واقعا به دنبالشهیرو خریداری میکنه. چ یربهت

 .هافیانش قرا بگیرتحسین اطر

 کاهش پرستیژ افراد هستنعث هستند که با عواملی مورد... روی دیگر ایناما 

هستند که همه ی ما ی موارد هاعدم توانایی رقابت با دیگران رو نداشتن. این –ه گرفته شدن د: مثل: نادیداریم مواردی که به شدت از رخ دادن اونها واهمه

 .مجام میدینهرکاری رو برای دوری کردن از اونها ا

 مورد رو به کار ببریهر دو لازمه  بدی مرو انجا یاری فروشد دبنابراین زمانی که قص

 

 استفاده کنی: تکنیکچگونه از این 

 

 ؟شخیص دادیکاربر هستند رو ت ردی که باعث کاهش و افزایش پرستیژموا یاآ

 ؟کردی رهفرد رو بالا ببره اشا که محصول شما میتونه پرستیژمورد  3تا  2به حداقل  یا در متن تبلیغاتیآ

 ؟پرستیژ فرد جلوگیری کنه اشاره کردی د که محصول شما میتونه از کاهشمور 1به حداقل  اتیمتن تبلیغ یا درآ

 

 مثال:

 فته نشوید و یا به شما جواب رد بدهد.ط او پذیرهید نگران این باشید که توسکه دوست دارید رو به دست بیاورید بدون اینکه بخوا قلب کسی

 

 افزایش پرستیز:

 رو ندارن( این کار توانایی به کسانی که جایگاه بهتر نسبت ،انید ) حس بهتربا فرد مورد علاقه ی خود بم

 :وردفرد را پایین می آ چیزی که پرستیژجلوگیری از 

 عدم پذیرفته شدن



 

 مورد دوم:

 باورپذیری

 

 د میکنن؟یچرا افراد از شما خریا میدونید آ

 مشکل آنها رو حل بکند اندوراه حل شما میت -میتونید به آنها کمک کنید باور دارند شما  چون

 

 یرسه!من نپایااما داستان اینجا به 

 

 داشته باشهباور  خودش هم برای به دست آوردن نتایج موردنظرباید به توانایی  دبه او به فروش برسونید چیزی رو د داریفردی رو که قص

 شکل میگیره: کار در ذهن اون افای -شما دقیقا چیزی است که به دنبال آن است زمانی که میخواهید مخاطب رو متقاعد کنید که راه حل

 "من نمیتونم این کار رو انجام بدم " -1

 "من شایستگی این کار رو ندارم " -2

 "ونهسته ام برسنه من رو به خواواحتمالا این محصول نمیت ...ای نگرفتم همن موارد مختلفی رو امتحان کردم اما نتیج " -3

 "استفاده کنم میتونم ازشخاصی کار میکنه و من ن برای افراد این محصول در شرایط  و " -4

 وردن خواسته اش باور داشته باشهت آودش برای به دسراه حل شما و توانایی خ –مخاطب به شما  کاری رو انجام دهید کهپذیری یعنی اینکه  باور

 

 از این تکنیک استفاده کنی: چگونه

 ظر هست یا خیر؟برای دستیابی به خواسته ی موردنخودش که به توانایی بل شما خاطب نه تنها به راه حلماد مباعث اعت آیا متن تبلیغاتی

 فت کند و دچار سردرگمی نشود؟ن را دریاواقعی آ تا مخاطب ارزش حدی ساده نگه داشته اید توضیحات محصول رو به آیا

 ؟داده اید رقرا از محصول استفاده کرده اند رو در صفحه ی فروش آیا نظرات کاربران قبلی که

 ؟د داشتاهرو خو ی موثرنتایج در هر شرایطی وبرای هر فردی قابل استفاده است  آیا نشان داده اید که محصول در هر شرایط و

 ؟کرده باشید رو در او ایجاد "توانستن "س احسا ی کافی به انگیزه به مخاطب داده اید تا هآیا به انداز

 هستش "حتی اگه"تفاده از عبارت نتقال حس  باورپذیری اسنکته: بهترین عبارت برای ا

 مثال:

 یم غذایی متنفر هستید/ حتی اگه قبلا چندین بار این کار رو امتحان کردیدکیلو از وزن خود را کاهش دهید حتی اگه اگه رژ 3د نیاماه میتو 1ض در عر

 نی عمومی است!حتی اگه بزرگترین ترس شما سخنرا دمیتوانید همین الان سخنرانی حرفه ای رو یاد بگیری



 

 مورد سوم:

 ( Parityبرابری ) 

 

محصولات شما و رقیبان شما در حال مقایسه ی بین  همواره ی که قصد خرید از شما رو دارهفرد ،رسونییرو به فروش م فرقی نمیکنه چه محصول یا خدمتی

 است.

این  دسیاری از مواربدر  ه رو انجام میده... کهبه نشون بدی مخاطب خودش این مقایسرو با دیگر محصولات مشا ت بین محصول خودتاواگه نتونی تف

 شه!مقایسه به نفع شما تمام نمی

 اما چگونه میتونی این مشکل رو برطرف کنی

 نشون بدی ه کاربرب ت رودات خودانقاط تمایز محصول و پیشنه اقراه اینکه دقی بهترین

 

 :این موارد رو اجرایی کنیدر لازمه برای این منظو

 

 نها شوید؟از آ تاندمحصول خوتمایز  توجه نقاطمنالیز کردی تا رو آ مات رقیبانی محصول و خدی کافه آیا به انداز

 تبلیغاتی خود برای مخاطب مشخص کردید؟آیا نقاط تمایز خود را در متن 

 

 است. "یا ترجیح میدهیدآ "عبارت  رین راه به کار بردن پرتی استفاده ازتبهنکته: 

 

 مثال:

موزشی رو در اختیار داشته باشید که قدم به قدم با توضیحات یدیوی آکننده استفاده کنید یا ویر گیج واآیا ترجیح میدهید از یه کتاب آشپزی پر از تص -1

 ساعت یاد بگیرید؟ 1ذاها رو در عرض مل بهتون یاد میده حتی سخت ترین غکا

 

و در  چندین سال در این کار تجربه داردبه کسی بسپارید که  رو ماده کنید یا این کارویدیوهای فروش خود را آ تا روز وقت بذاریدآیا ترجیح میدهد چندین  -2

 ؟ای شما انجام میدهدکمتر از یک روز این کار رو بر

 

 

 



 

 مورد چهارم:

 کنجکاوی

 

 د:دهی رافراد رو در این وضعیت قرا باید هعبارت دیگ..... به کنجکاوی به طور خلاصه یعنی ایجاد یک یا چندین شکاف اطلاعاتی در ذهن مخاطب

 "چیزی صحبت میکندی چه  همم این متن دربارهکلیک کنم/ باید بف لینک باید روی این رو باز کنم/ این ایمیل اید این صفحه رو بخونم/ب"

تا زمان  بنابراین ،اطلاعاتی ذهن ما رو درگیر میکنهشکاف ر مورد اون بدونیم. اریم بییشتر ددمعقول به نظر نمیرسه تمایل منطقی و که چیزی برای ما  زمانی

اده کنید که استف یعبارتها و سوالات ،از کلمات ایجاد این شکاف اطلاعاتی برای. ا ادامه خواهد داشتاین حس کنجکاوی در م اطلاعات دریافت کامل اون

 .درگیر میکندرو  توجه او باور و افکار معمول فرد را به چالش بکشد و –طرز فکر 

 

 !دیر داددر غیر این صورت مخاطب حس میکنه قصد فریب او را دارید و طعمه ی کلیکی برای او قرا ده نکنیدااین مورد استف نکته: بیش از حد از

 

 :اجرایی کنیدموارد زیر رو ایجاد کنید  اینکه به بهترین شکل این حس روبرای 

 

 "د افتاداهدامه خواباید بدونم چه اتفاقی در  "شما مخاطب رو وادار میکنه تا این جمله رو پیش خودش بیان کنه:  نا مقدمه یا عنوایا تیتر یآ

 ؟دامه ی متن میشه استفاده کردیداو ترغیب کابر به ه مخاطب انگیزه بخشیدن یا از عبارات و کلماتی که باعث نگه داشتن توجآ

 

 مثال:

 

 روز افزایش دهید ) در کمتر از یک روز!( 1ظه ی خود را در کمتر از فحاعنوان: چگونه 

 

 از چی!؟(سوس از.... ) نامح ن تقلیدِبا دیگرا یبرقراری ارتباط فورمتن: یکی از بهترین روش های 

 

 

 

 

 



 

 مورد پنجم:

 فوریت

 

در بازه ی زمانی محدود یا به تعداد محدود به فروش میرسه  چرا که محصولی که ..یت هستشورده از حس فایکی از بهترین شیوه های فروش محصول استف

 خریدارن بیشتری رو خواهد داشت

موزش پس از اجرایی کردن آ را بدهید که نتیجه ی دلخواه خود قول این رو طباقوی تر و موثرتر استفاده کنید میتونید به مخاز این مورد اما برای اینکه حتی 

 ورددر کمترین زمان به دست می آهای شما 

 

ست در جایی که هستید قرار داشته باشید اما اگر همین حالا اقدام کنید در میتونید تصور کنید هفته ی آینده"برای مثال میتونی این گونه بنویسی که: 

که  دو به کاری مشغول هستیه اید آورد تبه خود را به دس %100اعتماد  شرایطش شما این گونه باقی نخواهد ماند. با خرید محصول تا یک هفته ی آینده

 ".توانستید شروع کنید ن نمیه نفستاپایین بودن اعتماد ب به دلیل

 

 :چگونه از این تکنیک استفاده کنی

 

 ؟ه خرید فوری مجاب کنیدکاربر رو ب دچگونه میتوانی

 

 ؟دهید نتایج سریع تری رو به مخاطب ارائه چگونه میتوانید

 

 مثال:

 :دتعداد محدو / زمان

 نفر دیگه اجازه ی ثبت نام دارند. 5فقط 

 نگلیسی زبان صحبت کنیدارو تهیه و مثل یک  ز زبان انگلیسیومخودآحصول دارید تا مت وز دیگر فرصر 2فقط 

 

 قول نتیجه ی فوری:

 تبدیل شدن به یک سخنران نیاز دارید به دست بیاورید یچیزی رو که برا هفته تمام 1ندهید که در کمتر از ست این شانس رو از د

 



 

 مورد ششم:

 ( Desirability! ) زندگی ایده آل

 

 رو به تصویر میکشید به دست میاورد شماگی بهتری که مخاطب با خرید محصول زند استفاده از این موردبا 

 بررسی کنید که زندگی آنها پس از:

 شمابا همکاری 

 شما استخدامبعد از 

 بعد از خرید محصول یا خدمت شما

 چگونه خواهد بود؟  -بعد از برطرف کردن مشکلی که دارند 

 

 ر مخاطب رو به خرید محصول ترغیب نمی کنهی بهتا یندهی آ هیچ چیزی به اندازه

 مثال:

 

 کنیدتجربه  روز بد دیگه ای رو با همکارانتون و یا دیگر مجبور نیستید با هممسر خود گفتگوهای منفی داشته باشید شوید یمتصور کنید صبح که بیدار "

وید ذهنیت رببه خواب  نترل ذهن و احساسات خود را تحت کنترل میگیرید و تا زمانی که میخواهیدچند تکنیک ک چه اتفاقی برای شما میافتد با دفرقی نمیکن

 "ایان رسانده ایدباید برای پیشرفت خود انجام دهید رو به پ همی کهم و تمام کارهای دمثبت خود را حفظ کرده ای

رایطی که ش خودش رو تویمیتونه  با استفاده از اون بکه مخاط ویر ذهنی استو تصیک فیلم  یقت این متنقدر ح ...کلمات ساخته نشدهمتن بالا صرفا از 

 .آرزوی اون رو داره ببینه

 

 :چگونه این تکنیک رو به کار ببرید

 تصویر کشیده اید؟ یا زندگی بهتر رو برای مخاطب بهآ

 ارتباط داده اید؟ هست آلی که مخاطب به دنبال آن هگی ایدل خود را به نتیجه و زندح آیا راه

که در طول روز دارید احساس می  خاطر انرژی و به داشت راحتی رو خواهید شب ها خواب هد کرد زمانی کهی شما چقدر تغییر خواتصور کنید زندگ   :مثال

 ؟شده اید سال جوان تر 10کنید 

که در کنترل خود نیا و ازاز خواب بیدار شوید  می تماساعت و با انرژ تی به جای اینکه منتظر صدای زنگ ساعت خود باشید سروق کنید می چه احساسی پیدا

 مثبتی رو تجربه خواهید کرد؟ احساسات اعتماد به نفس و چه هستید



 

 مورد هفتم:

 نزدیکی( –)آشنایی  نسبیت

 

 است. مندترین اصل روانشناسی در متقاعدسازیقدرت ،نسبیتایجاد 

 این "باید این جمله رو با خودش بیان کنه:  روش برسونیدوجود داره این است که فردی که قصد دارید محصولی رو به او به ف پشت این مورد ایده ای که

 "جربه کردمم تدگیصحبت میکنه که من توی زنچقدر شبیه منه... این فرد دقیقا از مواردی  شخص

  - مشکلاتی دیگری که در نسبیت وجود داره اینه که وقتی  . ایدهستش( معروف ه pratfall effectبه نام پرتفال افکت )  این اصل روانشناسی

گاه و در نتیجه ناخودآ صور میکنهاربر شما رو شبیه به خودش تک یان میذاریدبا مخاطب در م رو برسونید نتوستید با موفقیت به پایان ات و کارهایی کههاشتبا

 .جذب شما و شخصیت شما میشه

 

 

داستانی رو بگویید که شکست ها  -مرتکب شدید  د و اشتباهات بزرگی رو در زندگینشان دهید کامل نیستی ،ید شما هم عیب ها و نواقصی رو داریدن دهانش

 ن چنین حرفهایی هستندشنیدکاربران عاشق چون و موفقیت ها رو در کنار همدیگر نشان میدهد...

 

 :در نظر داشته باشیدموارد زیر برای استفاده از تکنیک 

 

 ول شما مربوط هستند صحبت کرده اید؟ره و معمولی که به نوعی با محصیا درباره ی اتفاقات روزمآ -1

 

 خاطب به اشتراک میذارید؟با م جربه میکنید روکه ت ییو شکست ها یا تلاش هاآ -2

 

 :مثال

نمیتونه کاملا تمام هیچ محصولی  ن در واقعتم محصول کاملی رو تولید کنم ..چوم باید اعتراف کنم نتونسدکر ماده میوقتی این محصول رو برای شما آ -1

 مشکلات رو حل بکند.

 

 ر رو همزمان انجام می دهید؟اک 2وقتی  آیا میدونید چه حسی دارد -2

 ذارمب کرو که مرتکب شدم با شما به اشترا م عواقب بد این اشتباهواامروز میخ

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

www.bazaryabeonline.com


 

 تغییر دهید با استفاده از مواردی که آموختید اید رو ایمیل یا صفحه ی فروشی رو که آماده کرده اول:

 ..... یا.....

 

 محتوای خود را قدرتمندتر سازید ،تکنیکهایی که آموختید دوم: با استفاده از چک لیستِ

 

 پرستیژ: 1شماره ی 

 

 ل بشه رو از ذهن آنها دور می کنید؟به واقعیت تبدییا تصویر بدی که ممکنه آ /بهتری رو نسبت به خود داشته باشنداحساس  مخاطبان آیا کمک میکنید تا

 

 مخاطب رو بالاتر میبرد به شکلی که: پیشنهاد و محصول شما چگونه جایگاه پرستیژ: افزایش

 بهتر از دیگران باشد

 باشد ثروتمندتر از دیگران

 اعتماد به نفس بالاتری داشته باشد

 شخصیت جذاب تری داشته باشد

 

 و...

 

 برطرف کردن عواملی که باعث کاهش پرستیژ هستند:

از چه شرایط ناگواری جلوگیری  متوقف میکند/  تفاق افتادن آن را داردیاخدمت شما چیزی که مخاطب ترس ا محصولچگونه این اطمینان رو  میدهید که 

 ؟میکند
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 : باورپذیری 2 ی مارهش

 ؟شما و محصول شما باور داشته باشدحصول خود صحبت کرده اید تا مخاطب به می کافی درباره ی  یا به اندازهآ

 

 نه؟؟ چگوداشته باشدنهایی باور  هخود در به دست آوردن نتیجخاطب به توانایی د تا موشما باعث میشیا متن تبلیغاتی آ

 

 : برابری 3شماره ی 

 

ضعیف هستید ) جدولی رو رسم کنید و مشخص کنید در چه مواردی بهتر و در چه مواردی کمتر از رقیبان  د چگونه بهترتبلیغاتی شما مشخص میکن آیا متن

 د(نیرقیبان عمل میکتر از 

 

 اویک: کنج4شماره ی 

 ؟بال و اطلاعات خودش رو تکمیل بکنهرو دن متن شما یجاد کردید تا مخاطب رو وادار کندیا شکاف اطلاعاتی رو اآ

 

 

 : فوریت5شماره ی 

 کند؟قدام ان یا خواندن مطلبی خرید کرد آیا دلایلی رو ارائه دادید تا مخاطب هرچه سریع تر برای کلیک/

 

 رو برای ایجاد این حس به کار میبرید: دکدام یک از این موار

 داد محدودتع

 محدودیت زمانی

 ی فوری هوردن نتیجبه دست آ

 از دست دادن ترسِ
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 زندگی ایده آل: 6شماره ی 

 

 ؟ایداز محصول شما به تصویر کشیده  یا زندگی بهتر رو پس از استفادهآ

و نیازهای فعلی اشاره  ت) به مشکلا اید همیگیرد انجام داد رمخاطب بعد از آموزشهای شما در آن قراآیا مقایسه ای رو بین شرایط کنونی و و شرایطی که 

 بکنید(

 

 : نسبیت7شماره ی 

 

 قرار داده اید: رتباط عمیق تری خود برای ایجاد ال هایرو در متن یا ایم دیا این موارآ

 تان خودقسمتی از داس -1

 ها و عیب هایی که داریدجنبه های منفی زندگی خود/ ضعف  -2

 ها و تجربیات ناموفق خود تلاش ها شکست -3

 

 بسیار خوب

 ی کنیملاین پیاده سازآنرو در دنیای  مورد 7نچگونه ای مزمان اون رسیده که ببینیحالا 

 آماده ای...؟
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 رفتید چگونه آنها رو به کار ببریدیاد گ و رو که با هم مرور کردیم ها اکنون تمام تکنیک

 

 :می کنیمدنبال مورد رو در تبلیغات  7ی استفاده از این  هدر ادامه نحو

 

 

 پرستیژ -1

 

 ن استفاده کنید:ه از آچگون

 

 صفحه ی فروش و در متن تبلیغاتیدر  ) در اختیار گرفتن توجه مخاطب ( به عنوان قلاب

 برای مقدمه ی در ویدیوی تبلیغاتی

 ی محصول خود در شبکه های اجتماعیبرای معرف

 

 رئیس کاریتان درخواست شما رو رد کندارتقای شغلی داشته باشید بدون اینکه  درخواستچگونه مثال: 

 

 کنید بخواهید تظاهربه نظر برسید بدون اینکه  بل اعتماداول برای هر کسی جذاب و فردی قا در همان نگاهچگونه 

 

که پرستیژ فرد رو  اتفاقیکه نشان دهد  دهید رعبارتی رو قرا >ن اینکه بدو < باعث افزایش پرستیژ هستشید که ده ررو قرا چیزی >چگونه عبارت کلیدی: 

 (نخواهد داد رخکاهش میدهد 
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 باورپذیری -2

 ن استفاده کنید:چگونه از آ

 

 فی کردیدپس از اینکه محصول خود را معردر متن فروش 

 در مقدمه یا شروع ایمیل

 ویدیوی تبلیغاتی مه یا شروعدر مقد

 

 مثال:

 ننوشتید اتچند کلمه هم درباره ی تبلیغ قبلا تبلیغاتی خود را بنویسید حتی اگهمتن  حالا میتوانید

 چیزی از بازاریابی نمی دانیدمشتری خود را به دست بیاورید حتی اگه  100اولین  روز 2در عرض 

 < رو بیان کنید و به رو استن ربا آع ذهنی که مخاطب بزرگترین مان >حتی اگه  < ددهی رای خاص را قرا هدستیابی به نتیج >انید عبارت کلیدی: شما میتو

 

 

 :برابری -3

 چگونه از آن برای نشان دادن نقطه ی تمایز با رقیبان استفاده کنید:

 

 در جدولی تفاوت های خود را با دیگر محصولات مشخص کنید

 محصول خود بگوییددر پست های اجتماعی/ ایمیل ها از برتری 

 

 مثال:

چرا  نشان دهیمید ولی اجازه دهید نیم ممکن است هنوز قانع نشده باشت محصول ما رو با دیگر برنامه های موجود مشخص میکند.. میدااومورد تف 10این 

 مورد برای شما مهم هستند هر

 ت کلیدی:اعبار

 < درباره ی نقطه ی تمایز خود بگویید >ید هیا ترجیح می د < از محصولات دیگر صحبت کنید > آیا ترجیح میدهید

 < رو قرا دهید قابل مقایسهدر یک جدول جنبه های  >ت است؟ وااز تمام برنامه های دیگر متفچگونه  ناز خود می پرسید محصول م آیا
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  :زندگی ایده آل -4

 کنید: ن استفادهچگونه از آ

 

پایان ویدیو  ی محصول / در شبکه های اجتماعی دراز معرف سرو پس از استفاده از محصول/ خدمت به تصویر بکشید.. این کار رو میتوانید پ بزندگی مخاط

 فروش انجام دهید

 

  مثال: 

ید. هر روز با تمرکز بالایی وظایف خود را الویت بندی کن ره ی زندگیدیگر یاد میگیرید تا کارهای روزم "های محصول:  شموزبعد از یادگیری آتصور کنید 

تا  روید به قدری آماده هستید که با اشتیاق تمام منتظر روز بعدی هستیدببه پایان میرسانید و زمانی که میخواهید به خواب ماده و مثبت هنی آذمهم رو را با 

 .ی خود را که به هدفتان نزدیکتر میکنند به پایان برسانیدسایر کارها

 

 عبارت کلیدی:

 < ل مخاطب را  به تصویر بکشیدآ هزندگی اید >تصور کنید 

 

 

 کنجکاوی: -5

 

 نحوه ی استفاده:

 –کلیک کردن روی لینک شما  –خواندن پست های شما  –از این حس به منظور متقاعد کردن مخاطب به باز کردن ایمیل صفحه ی فروش  میتوانید

 تماشای ویدیوی تبلیغاتی استفاده کنید

 مثال:

 !؟میان بهترین فروشندگان قرا بگیرد موزش درساعت آ 2ارد با تنها اشته امکان دیک فروش رو هم ندشخصی که تا به حال حتی آیا 

 !دوست داشتنی تبدیل کندین نمیتواند شما رو به فردی از ا هیچ چیزی بهتر

 

 کلیدی:های عبارت 

 < یدر محتمل / شوکه کننده را قرار دهچیزی غی >تا به حال از خودت پرسیدی 

 < ن پی ببردکه مخاطب مدت هاست قصد دارد آن را انجام دهد / به آید ده ری را  قراچیز > به این شکل می توانید
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 فوریت: -6

 

  نحوه ی استفاده:

 

 انجام دهید ی فروشو در پایان ویدیو -در ایمیل –ی فروش  هصفح در فوری دعوت کنید. این کار رو میتوانیداقدام  ی رو ارائه دهید تا کاربر رو بهدلیل

 

 مثال:

 کرد ی کامل ما رو دریافت خواهیدشتیبانی که همین حالا محصول را تهیه کنید از ما پتدر صور

 

 عبارات های کلیدی:

 باقی مانده < تعداد نسخه ی محصول >تنها 

 باقی مانده <مقدار زمان  >فقط 

 < دیای که مخاطب به دنبال آن هست رو قرا ده هدریافت نتیج >رین شانس شما برای آخ

 

 مارکتر و ) یا ( صاحب کسب وکاری هستی؟

 همین حالا کتاب رایگان خودت رو دانلود کن:

 (کنی که فکرشون مینه اون چیزی نیست خریدار و ایده آل خودت رو شناسایی کنی )  مخاطبِ میدونی چطور

از اینکه حتی یک  قبل ،دسته محصول رو نمی شناسی 3اگه این  میدونی برای خرید فوری چگونه محصول ایده آل رو برای مخاطب هدف شناسایی کنی )

 می خونی( کلمه از محصول بعدی خودت رو بنویسی مطمئن شو این قسمت رو

یل هاتو خیلی سریع درصد باز و خوانده شدن ایمیل های شما پایینه ) یا ناامید کننده است(...؟ در این کتاب ایده هایی رو بهت میدم تا این خوانده شدن ایم

 افزایش بدی

 و...

 مراجعه کنید این صفحههمین حالا برای دانلود رایگان به 
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 نسبیت: -7

 

 ی استفاده: هنحو

 

 به مخاطب نشان دهید شبیه آنها هستید متن های فروش /ماعیهای اجت هدر ایمیل ها / پست ها ی شبک

 

 مثال:

 

 دم کاملی نیستم...من هم آ

 سم داشتمشکلات زیادی به خاطر پایین بودن اعتماد به نفن هم مثل ما مم

 بودم ت ارتباطاتم با اطرافیانم ناراضیاز وضعیو  ه شما قرار داشتمزمانی درست در جایگا

 

 رت های کلیدی:عبا

 

 < داستان خود را بیان کنید >ودم همیشه این گونه نب

 < دیعجیب رو در مورد خودتان قرا ده تیحقیق >رو درباره ی من ندونید اما ممکنه این مورد 

 < دهید رارتباط برقرا کند را قران را تجربه کرده است/ میتواند با آ نمخاطب آ که جنبه ای از زندگی خود را >من هم مثل شما هستم 

 < و تلاش های خود را به اشتراک بذارید مشکلات >یی که میخواستم رسیدم ولی ممکن فکر کنید به راحتی به جا
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 چگونه هر زمانی فروش داشته باشید

 

 هر شخصی برای فروش محصول خود با یک یا چند مانع از طرف مخاطب رو به رو است

 

معمول که باعث هرچه زودتر اقدام کنند. ترس های  و کرده رو برطرفاومت ها ید این موانع و مقی شما این است که به افراد کمک کن هوظیف

 عدم خرید هستند در زیر لیست آورده شده اند:

 ... می بیند که فروش شما افزایش پیدا می کند:نها در متن تبلیغاتی خود داشته باشیدرا برای آ جوابی است فقط کافی

 

 "/ درک نمی کند این فرد من رو نمیفهمد "

 "و برای من کار نمیکنه افراد جواب داده برای مشتری های قبلی یا برخی خدمت صرفا ل/محصو "

 "در کسب نتایج موثر است چگونه میتونم بفهمم محصول/خدمت"

 "ندارم من فروشنده رو باور "

 "جای دیگه ارزانتر یا رایگان به دست بیارم محصول رو ونممیت "

 "رو بعدا خریداری کنم محصول میتونم"

 "خیلی گران استمحصول  "

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ؟چه چیزی منجر به خرید میشود

 

 منطق توجیه میکنن. با انجام میدهند و سپس براساس احساسات خریدهای خود راافراد 

 

منظور از رویاها و آرزوهای مخاطب و مواردی که  نکنید. برای ایاین است که روی احساسات تمرکز  کننده درت و توانایی شما به عنوان تبلیغق

 ید ساعت ها دلایل منطقی ارائه دهیداینکه بخواه برای او خوش آیند هستند صحبت کنید و نه

 

دلیل خرید آنها این است که فیلم مورد  خرند... نمی ثانیه مگابایت بر 50اینترنت سرعت  افرادداشته باشید  دبه یا

 ثانیه دانلود کنن. 30 عرضدر  را دعلاقه ی خو

 

دقیقه  20در  بلکه کتابی رو میخواهند که با استفاده از آن. ..د نخر یاز عکس و دستورالعمل نم رکتاب آشپزی پ کاربران

 .خود داشته باشند اتبرای خانواده و تفریح بیشتری رو زمان و غذای خود را آماده کنند

 

 کنندنها رو بیدار می هستند که احساسات آمواردی  . چرا که این هابفروشید. ربر خودنتیجه و دستاورد رو به کا تن چیزی،رویای داش

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ارائه ی قیمت در قابی جدید

 

وش زیر به وری مبالغی برای خیریه تست کردند. برای این منظور کارتها رو به دو ربا فروختن کارتهایی برای جمع آمحققان این تکنیک رو 

 فروش رساندن

 

 دلار برای هر کارت 3 -1

 کارت ... بسیار با قیمت ناچیز 8( برای pennies) پنی 300 -2

 

 ؟کی بهتر فروختیمیتونی حدس بزنی کدوم 

 

 ؟میدونی چرا برابر از اولی بیشتر فروخت... 2در حقیقت پیشنهاد دوم  ..ت حدس زدی.درس اگه پاسخت گزینه ی دوم بود

ذهن شلوغ تر و خسته تر از این است که بخواد این مبلغ  .. وه برای ذهن ناچیز به نظر برسد.ک ایش دادیمبه شکلی نمقیمت رو شکستیم و  چون

 رو به دلار حساب کند!

 

هزار تومانی رو به  60ل این است که قیمت کلی خود را به صورت روزانه نشان دهید. برای مثال اگر محصو داردتکنیک دیگری که وجود 

 ن برای هر کسی امکان پذیر استمبلغی که پرداخت آ. هزارتومان پرداخت میکند.. 2 فقط روی مخاطب اعلام کنیدفروش میرسونید به 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 چگونه گارانتی قابل باور بنویسی

 

است که از درخواست بازگشت  دهید شاید به خاطر اینتوانید آن را ارائه  اگر نمی ترین پیشنهاد شما برای محصول باشد. گارانتی شما باید قوی

ول خود ندارید و یا حس میکنید دیگران ازضمانت شما صین باشد که اعتماد کامل رو به محشاید به خاطر ا خاطبان هراس دارید یام وجه توسط

 سوء استفاده کنند.

 

 ن الهام بگیرید:بخش میتوانید از آ ناین مثالی است که برای نوشتن ای

 

شما میخوام فورا مبلغ خود  اضی هستید ازدرصد نار 1اگه  حتی از محصول راضی نیستید... منظورم اینه درصد 100اگر 

 هم.بیشتر از چند هزارتومان اهمیت مید و شهرت خودم اتارتباطچون به  و نمیخوام...ر را پس بگیرید...من پول شما

م و اگر تصمی گذراندن تمام دوره در اختیار داریدرو برای  . فرصت کافیید.روز استفاده کن 30رو برای لطفا محصول 

این  نمیتوانید تا زمانی که محصول را امتحان نکرده اید . اما..ن را پس بدهیدمحصول برای شما نیست.. آ نگرفتید ای

  در واقع شما خریدی رو انجام نمیدید بلکه برای آینده ی خود سرمایه گذاری می کنید. بگیرید. رو تصمیم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 با خریدار فوری تولید کنید تیچگونه محصولا

 

 ار دهیدرق آل خود هستید هدر جاهایی که به دنبال مخاطب ایدیا  ید وبان بفرستجی سوال زیر رو برای مخاطدر قالب یک نظرسن

 

 "برای شما داشت؟اون راه حل چی بود و چه ارزشی ٌ ،راه حل همیشگی برای مشکلی که دارید پیدا کنم ،یک معجزه اگر میتوانستم "

 

 :دنشته باشاکه خصوصیات زیر را د رو جدا کنید. روی آنهایی تمرکز کنید پاسخ 25تا  20 در پایان

 

 دنبده بنتیجه را به مخاط سریع ترین راه حل، دستاورد و یا -1

 در بازار هدف ارائه نشده اند -2

 جرایی و تست کنیدا به سرعت نتا آ ندمترین زمان رو از شما بگیرک -3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ی بدون زحمت:متقاعد ساز

 

 متوجه آنها نیسترو مرتکب میشود که  یاشتباهات هر کسی در زندگی خود

 برارب 3تا  2ن را نقش بالایی خواهد شد و میتواند آ در فروش شما این کار رو شناسایی کنید..اشتباهاتی که مخاطب مرتکب میشود  انیداگر بتو

 کند

 

 که: واقع باید در مورد اشتباهاتی صحبت کنید در

 شود یمنها رو مرتکب مخاطب نمیداند آ -1

 اشاره کنید اهد داشتورو خ نتایج منفی فکر میکنند نتایج مثبتی رو برای آنها به همراه دارد ولی در حقیقتکه  هاییکار و یا به -2

 

 نامرد از حد خوب بودنِ بیشمثال: 

 "کنند یماز حد احساساتی و خوب هستند توجه ن خانمها به مردانی که بیش"

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ) استراتژی بسیار قدرتمند( تان رو افزایش دهیدچگونه با نظرسنجی فروش

 

 ...دی خاص ارائه میدیانرم افزموزش هایی رو در رابطه با فرض کنید آ

 میاورد نتایجی رو به دست و موزش ها استفاده میکنداز این آ بمخاط

ی موزش هاات و آچه نک از آنها بپرسیددادید با استفاده از نظرسنجی  رقرا انرو در اختیار کاربر زمانی که این محصولاما نکته اینجاست که 

 رو در اختیار آنها قرار میداد خیلی راحتتر این نتایج دیگری

 در اختیار مخاطبان بعدی خود قرار دهید. به عنوان هدیه محصولی رو تولید کنید و گرفتن از پاسخ های دریافتیسپس با فیدبک 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 !روی مخاطب برچسب بزنید

 

 !(از شما ندزدن اونو عه کردی ) مراقب باشید رقیبانکه این کتاب رو مطال تکنیک انحصاری برای قدردانی از شما

 شوند و عمل کنند. براساس صفات مثبتی که دارند شناختهاین هستند که  عاشق انسانها

و سعی  ر میدهدرفتار خود را براساس این صفت تغیینباشد( باهوش  حتی اگر واقعا شخصش خطاب کنید )فردی رو باهو برای مثال اگر شما

.. و برعکس اون هم زندگی این شرایط رو تجربه کردی؟(توی  حالا د ) تاها رو هوشمندانه تلقی می کنینآشما  دهد کهم انجا وکارهایی ر میکند

 احمق صدا کنید! به شدت روی عملکرد او تاثیر میذاره مدام درسته...زمانی که فردی رو

 

 اه این تکنیک رو به کار میبرند:گرند ناخودآوری کمک های خیریه نیز فعالیت داکه در جمع آ افرادی

 "ممکن است مبلغی رو کمک کنید! ...خوب و دست و دلبازی هستیدشما فرد بسیار  مما شنیدی "

 

خود  عات زیاد برای درخشیدن در زندگیکسب اطلا تشنه ی موفقیت و فردی آماده ی ا خوش آمدید... این نشان میدهد شماه جمع مبمثال: 

   ... است مثل شما مناسب فقط برای افراد هدفمندی هستید... برای این منظور پیشنهادی رو برای شما آماده کردیم که

 

 چگونه؟ید؟ بربه کار ب چه موقعتیت و شرایطی میتوانید این تکنیک رو شما در

 قصد فریب دادن او را داریدمخاطب نباید احساس کند  عمل کنید. با ظرافت نکته:  در استفاده از این تکنیک

......................................... 

 مارکتر و ) یا ( صاحب کسب وکاری هستی؟

 همین حالا کتاب رایگان خودت رو دانلود کن:

 (کنی که فکرشون مینه اون چیزی نیست خریدار و ایده آل خودت رو شناسایی کنی )  مخاطبِ میدونی چطور

از اینکه حتی یک  قبل ،دسته محصول رو نمی شناسی 3اگه این  میدونی برای خرید فوری چگونه محصول ایده آل رو برای مخاطب هدف شناسایی کنی )

 می خونی( کلمه از محصول بعدی خودت رو بنویسی مطمئن شو این قسمت رو

یل هاتو خیلی سریع درصد باز و خوانده شدن ایمیل های شما پایینه ) یا ناامید کننده است(...؟ در این کتاب ایده هایی رو بهت میدم تا این خوانده شدن ایم

 افزایش بدی

 و...

 مراجعه کنید این صفحههمین حالا برای دانلود رایگان به 

https://www.subscribepage.com/persuasioninuse
https://www.subscribepage.com/persuasioninuse

