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سی اصل از کتاب  Pre-Suasionرای مقاعد
کردن مشتری

مقاعـد کـردن مشتـری مهمترـن گـام مقـدمهچینی ـرای کمنهـای
تبلیغاتی است. تصور کنید که اگر مشتریها را قل از شروع کمن
جذب کنید چه مشود؟ بله، چزی شبیه به پیشفروش؛ با ان
تفاوت که اینجا تمرکزمان ر جذب مخاطب و آمادهسازی او رای
کمن پیش رو است. خوشبختانه دکتر «Robert Cialdini» کتای را
رامون همن موضوع نوشته که در ان راهنما سی اصل که در آن

ذکر شده را با هم مبینیم.

https://en.wikipedia.org/wiki/Robert_Cialdini
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منظور از جذب مخاطب قل از شروع کمن دقیقاً
چیست؟

رش پیامرای پذ ،نل از شروع کمآماده کردن مشتریان بالقوه ق
کــه قــرار اســت در اــن کمــن دریــافت کننــد، چــزی اســت کــه
مخواهیم درباره آن صحبت کنیم. در واقع هدف ما ان است که
مشتریان احتمال را به صورت استراژیک به سمتی هدایت کنیم که

وقتی پیام کمن را مشنوند، آن را بپذرند.

شاید بگویید مگر چنن چزی ممکن است؟ بله، تحقیقات نشان
مدهند که فرآیند «پیش اقناع» واقعاً اتفاق مافتد. حتی رعکس
آن نز ممکن است. یعنی اگر مشتریان بالقوه را به حال خود رها
کنید یا استراژی اشتباهی در آمادهسازی آنها داشته باشید، اکثر آنها

بعداً که پیام شما را مشنوند، تمایل رای خرید ندارند.

Cialdini ن کشاورزی از دکترمثال زم

دکتر Cialdini ، نویسنده کتای که در ادامه مخواهیم به محتوای
آن ردازیم، رای موضوع «اقناع کردن مشتری قل از شروع فروش»،
مثـال زمـن کشـاورزی را مزنـد. او مگویـد تصـور کنیـد کـه هترـن
دانه را روی زمنهای کشاورزی رزید. فقط دانههای رشد خواهند

کرد که به خاکشان به اندازه کاف مغذی و خوب باشد.
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بذر یا دانه، همان کمپینی است که قرار است اجرا کنید و خاک،
مخاطی است که قرار است پیام را بشنود و ببیند.

30 اصل رای مقاعد کردن مشتری قل از شروع
کمن

اما چگونه ان خاک را رای کاشتن بذر آماده کنیم؟ در ادامه 30
اصل را مبینیم که از نظر دکتر Cialdini متوانند مشتری را رای

خرید آینده آماده و ترغیب کنند.

1/ اعتمادسازی

https://rahemodiran.com/
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مشتریان زمانی به حرف شما گوش مدهند که به احساس کنند
متوانند به شما اعتماد کنند. در غر ان صورت اصلاً گوش شنوای
ندارند تا ببینند چه محصولاتی دارید یا قرار است در کمن پیش رو

چه کنید!

ـرای اعتمادسـازی دو راه داریـد. اول اـن کـه نظـر و تجربـه مشتریـان
قبل خود را نشان دهید. با ان کار ثابت مکنید که قبلاً فروش
مـوفق داشتهایـد. دوم اـن کـه روی ارزش افـزوده محصـولات یـا
خدمات خود مانوُر دهید. رای مثال از دلل انتخاب مواد X و Y در

محصولاتان بگویید یا ر قیمت مناسب آن تأکید کنید.

2/ جلب توجه مخاطب

همانطور که مدانید، فراخوان‎هایتان (چه قل از شروع کمن و
چه بعد از شروع آن) باید واضح و مختصر باشد. اما در ان میان

«جلب توجه و متمرکز کردن» مخاطب را هم باید در نظر بگرید.

ـرای مثـال معمـولاً قـل از شـروع کنسـرتها یـا فیلمهـای سـینمای،
تبلیغات پخش مشود. اینجاست که متوانید تبلیغات خود را در
قالب یک ویدئوی کوتاه یا جملاتی مختصر و ساده نمایش دهید.

تبلیغاتی که در واقع رای کمن پیش رو تبلغ مکند.

https://rahemodiran.com/
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3/ توجه به مسائل که به ظاهر یاهمیت هستند

فرض کنید مخواهید فرآیند مقاعد کردن مشتری را با فرستادن
یک ایمل یا انتشار یک وستر دیجیتال یا … پیش رید. در ان
صـورت بایـد بدانیـد کـه تـک تـک فاکتورهـا و اِلمِانهـای کـه در اـن

تبلیغات به چشم مخورند، مهم هستند.

ـرای مثـال کنتراسـت محتـوا و پسزمینـه، سـرعت پخـش ویـدئوی
احتمال، جایگاه دکمه بازدید از سایت و … متوانند ذهن مخاطب

را در جهت مثبت یا منف سوق دهند.

4/ از رقبا حرف نزنید!

در اـن مرحلـه، بـه رقبـا اشـاره نکنیـد. در عـوض فقـط روی مزایـای
محصـولات و خـدمات خـود تأکیـد کنیـد و اجـازه دهیـد تمـام تمرکـز
مشتـری فقـط روی شمـا باشـد. درسـت اسـت کـه گـاهی نمودارهـای
مقایســهای بــا رقبــا نتیجــه خــوی دارنــد، امــا در اــن مرحلــه کــه
مخواهید ذهن مخاطب را رای آینده آماده کنید، صحبت کردن از

رقابت کار هوشمندانهای نیست.

5/ نشان دادن مسر به مخاطب

دو سناروی زر را در نظر بگرید:
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یک ویدئوی کوتاه که فقط توضح مدهد که یک کارر چگونه از .1
محصول شما سود مرد.

دهد که مشتری قبلر نشان میک ویدئوی کوتاه که به کار .2
چگونه به ان نتیجه رسیده که ان محصول را انتخاب کند و حالا

که در حال استفاده از آن است، چه نظری دارد.

مـورد دوم، سـرنخهای بـه مخـاطب مدهـد از اـن کـه چگـونه بـا
محصـول شمـا ارتبـاط قـرار کنـد و از آن نتیجـه بگـرد. پـس انتخـاب

مناسبتری رای مرحله مقاعد کردن مشتری است.

6/ انقال پیام با ازارهای تأثرگذار
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سع نکنید مخاطب را با «حرف زدن» یا تبلیغات متنی ساده قانع
کنیـد. در عـوض، روی سـرنخهای کـه مدانیـد تأثرگذارنـد تأکیـد
کنید. توانای تأثرگذاری کمک مکند که محصول خود را به عنوان

یک راه حل مناسب در ذهن مخاطب جا بیندازیم.

ــا ــاختی ی ــای جمعیتشن ــات و آماره ــاور، اطلاع ــال تص ــرای مث 
فرموگرافیکها متوانند بیشترن تأثرگذاری را داشته باشند.

7/ بازی با کلمات

مردم رچسب زدن به چزهای مختلف را دوست دارند! با ان کار
بدون ان که درک کامل از مسائل داشته باشند، متوانند آنها را
دسـتهبندی و جمـعآوری کننـد. پـس رچسـب زدن بـه محصـولات و
خدمات و حتی خود کمنها متواند به آماده سازی ذهن مخاطب

کمک کند.

علاوه ر ان یادتان باشد که در ان رچسبها کم با کلمات بازی
کنید. رای مثال مردم معمولاً کلمه «لرال» را دوست ندارد؛ اما با
کلمه «پیشرو» هتر ارتباط مگرند. یا کلمه «تغرات آب و هوای»
بـه جـای «گرمـایش زمـن» متوانـد انـرژی مثبـتتری داشتـه باشـد.
همنطـور کلمـه «شبـه نـو» بـه جـای «دسـت دوم» نـز انتخـاب

هوشمندانهتری محسوب مشود.

https://rahemodiran.com/
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8/ توضح آسان و قال فهم، به جای توضیحات سنگن

حتی اگر کمن نسبتاً پیچیدهای پیش رو دارید یا محصولاتان نیاز
به توضیحات زیاد دارند، باز هم سع کنید تمام مفاهیم را تا جای
ممکن ساده و قال فهم کنید. همنطور هر جمله یا کلمه اضافه را
حذف کنید. تصوری که از محصولات و خدماتان و از کمن پیش
رو به مخاطبان مدهید، باید تا جای ممکن مختصر و مفید و بدون

پیچیدگ باشند.

9/ کمک گرفتن از قدرت استعارهها

استعارهها در مقاعد کردن مشتری متوانند معجزه کنند! به مثال
زمن کشاورزی که ابتدای مطلب اشاره کردیم فکر کنید. یک مثال
ساده که متواند درک مفهوم را رای مخاطب راحتتر و شرنتر
کند. البته قرار نیست همیشه و همه جا از استعارهها استفاده کنید.
امـا جاهـای کـه پـای مفـاهیم مهـمتر و پیچیـدهتر در میـان اسـت،

متوانند کار را راحتتر و جذابتر کنند.

10/ در مورد مخاطبان صحبت کنید

مـردم معمـولاً دوسـت دارنـد کـه محـور صـحبتها باشنـد و در مـورد
وژگها و دغدغههای آنها صحبت شود. بناران اگر مخواهید
مخاطبان رای کمن شما آماده شوند، هتر است به طور ضمنی در

https://rahemodiran.com/
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مورد آنها صحبت کنید.

رای مثال متوانید در توضیحات مختصر خود، کلمه «شما» را به
کار رید. به گونهای که به مخاطب توضح دهید که ان محصولات
یا خدمات نگرانیها و نیازهای شما را که موارد X و Y هستند، رطرف

مکنند.

11/ نگه داشتن مخاطب در مسر

مقاعد کردن مشتری با نگه داشتن مخاطب در مسر
در نوع تبلغ و لحن بیان خود مثبت باشد. خنثی یا منف ودن آن
اشتیـاق را کـه انتظـارش را داریـد در مخـاطب ایجـاد نمکنـد. ـرای
مثـال از جملاتـی مثـل «چـه قـدر احتمـال دارد کـه محصـول X مـا را

https://rahemodiran.com/
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خود از محصولات ما ناراض انتخاب کنید؟» یا «آیا از تجربه قبل
هستید؟» حس مثبتی ندارند.

در عوض سؤال خود را انگونه مطرح کنید: «هود ان محصول
چه قدر رای شما مهم است؟» یا «اگر بتوانید ان محصول را به

مل خود هتر کنید، چه کاری رایش انجام مدهید؟».

12/ عناصر محرک، همراستا با هدف

ـن، خیلــل از شـروع کماز تکنیکهـای جـذب مخـاطب ق بعضـ
بدهی به نظر مرسند؛ اما اغلب نادیده هم گرفته مشوند! یک از
ان تکنیکها، همراستا ودن تمام عناصر تبلیغاتی، با هدف تبلیغات

است.

رای مثال اگر مخواهید مخاطب را رای کمپینی آماده کنید که در
آن خدمات رسم خود را به شرکتهای زرگ ارائه مکنید، استفاده
از روشهای فانتزی یا شوخهای که ترند شدهاند، نمتواند روش

جذای باشد. در عوض باید به سراغ تبلیغات رسمتر روید.

13/ مبتدی جلوه دادن رقابت

ان که رقابت خود را پیش پا افتاده نشان دهید، متواند نشانهای
از قـدرت شمـا باشـد. ـرای مثـال متوانیـد زرگترـن رقیـب خـود را
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رجســته کنیــد و وژگهــای آن را در کنــار وژگهــای کــه رقبــای
دیگرتان هم دارند قرار دهید (بدون نام ردن از رقبا). ان کار کمک
مکند که ارزشها و وژگهای منحصربهفرد شما مثل الماسی روی

پارچه سیاه بدرخشد.

14/ از دید مخاطب ببینید

بحث کردن با مخاطب هرگز ایده خوی رای مقاعد کردن مشتری
نیسـت. در عـوض خودتـان را جـای او بگذاریـد و از دیـد او مسـئله را
حل کنید. رای مثال بگویید: «ان که یاد بگریم با محصولات ان
حوزه کار کنیم، معمولاً سخت است و ان وقت ما را هدر مدهد.
اما محصول ما (توضح دهید که محصول شما چه تفاوتی در ان

زمینه دارد)».

15/ کم کردن فاصله مخاطب تا هدف

ان که ببینیم کارهایمان تیک م‎خورند و به هدف نهای نزدیکتر
مشویم، حس بسیار شرن و رضایتبخشی است. ان دقیقاً کاری
اســت کــه شمــا متوانیــد ــرای مخــاطب انجــام دهیــد. قســیم
فرآیندهای طولانی به کارهای کوتاه‌تر، حس موفقیت را به مخاطب

القا مکند.

ان کار را متوانید مثلاً با اضافه کردن یک نوار پیشرفت به سایت
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خود انجام دهید تا مخاطب مراحل و روند پیشرفت خود را ببیند.
همنطور متوانید یادآور شوید که در کمن پیش رو مراحل X و

Y حذف شدهاند و مشتریان متوانند مسقیماً به مرحله  Zرسند.

16/ اثر زیگارنیک

طق اثر زیگارنیک، افراد کارهای را که نیمه رهایشان کردهاند، بیشتر
به یاد مآورند. ان یعنی هر داستان یا سناروی که ادامهدار باشد
و نقطــه پایــان نــداشته باشــد، احتمــالاً بیشتــر در ذهــن مخــاطب

منشیند.

هر چند که زیادهروی در ان تکنیک متواند باعث نتیجه عکس
شود؛ اما مثلاً انتشار پستهای دنبالهدار اینستاگرام متواند بیشتر

در ذهن مخاطب بماند.

17/ کنجکاو کردن مخاطب
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در ان مرحله که در حال مقاعد کردن مشتری هستید، کم رمز و
راز متوانـد آنهـا را کنجکـاو کنـد. البتـه منظـور از مرمـوز ـودن، مهـم
ـودن نیسـت؛ بلکـه فقـط بایـد در حـدی باشـد کـه تـوجه مخـاطب را

جلب کند.

یک مثال ساده: «آیا مداند دستمال کاغذی چطور تولید مشود؟
متوانید در ویدئوی کوتاه ما ببینید.».

18/ القای حس وحدت و نزدیک به مخاطب

به نام رندهای فورد، جورج فرومن، کلارک بارز، والمارت و … فکر
کنیـد. همـه اـن رنـدها بـه نـام یـک فـرد نـامگذاری شدهانـد و اـن
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تکنیک رایشان نتیجه فوقالعادهای داشته است. شما هم متوانید
رای کمن پیش رو یا بعض از محصولات خود از همن تکنیک
استفاده کنید. رای مثال متوانید نام مشاهر محوب را انتخاب

کنید تا حس نزدیک و وحدت بیشتری را به مخاطب القا کنید.

19/ ترغیب مخاطبان به عکسالعمل گروهی

وقتـی مخاطبـان را تشوـق بـه انجـام کـار گروهـی و همگـام مکنیـد،
انگزه بیشتری را رای همکاری به آنها مدهید. نمونه ساده ان
تکنیک زمانی است که در یک وبینار در حال صحبت هستید و از
مخاطبان مخواهید که اگر رای معرف محصول X آماده هستند،

گزینه «بله» را در توییتر شما انتخاب کنند.

20/ تکنیک «به دوستان خود بگویید»

گـاهی ـرای اـن کـه مخاطبـان ـرای شمـا تبلـغ کننـد یـا دیگـران را از
کمن پیش رو مطلع کنند، فقط باید از آنها بخواهید! رای مثال در
کپشـن پسـتهای اینسـتاگرام خـود بنویسـید کـه «دوسـتانتان را کـه

مدانید به چنن کمپینی نیاز دارند زر ان پست تگ کنید».

 /21رقراری رابطه دوطرفه با مشتریان بالقوه

ژگدر مورد مشتریان بالقوه خود صحبت کنید و بگویید کدام و
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آنها را بیشتر دوست دارید و چرا رای شما ارزشمند هستند. با ان
کار یک رابطه دوطرفه با مخاطب ایجاد مکنید که رای آنها هم

باارزشتر است.

22/ چاشنی کردن اثبات اجتماع

قاعد کردن مشتری با اثبات اجتماعم
بیاییـد از آمـازون کـه یکـ از غولهـای تجـارت الکترونیـک اسـت یـاد
بگریم. در آمازون چنن دستهبندیهای را زیاد م‎بینیم: «مشتریان
دیگـر خریدهانـد»، «محوبترنهـا»، «مشتـری X (نـام مشتـری) اـن
محصـول را هـم اکنـون خریـداری کـرده اسـت» و … . در واقـع در اـن
روش آینـده حرکـت مخاطبـان  را در قیـف بازاریـای بـه آنهـا نشـان

https://rahemodiran.com/


16

مدهیم.

همه ان تکنیکها رای اثبات اجتماع ان کسبوکار است. در
اثبات اجتماع به مشتریان بالقوه خود مگوییم که دیگران از ما
خریـد کردهانـد و راضـ ودهانـد. بـا اـن کـار اعتمادسـازی در مرحلـه

مقاعد کردن مشتری راحتتر خواهد شد.

23/ سهگانه تأثرگذاری

پیام شما رای تأثرگذار ودن باید سه وژگ اصل داشته باشد:

خوب ساخته شده باشد .1

قانعکننده باشد .2

کم روانشناسانه باشد .3

تفـاوتی نـدارد کـه از چـه رسـانهای ـرای انقـال پیـام خـود اسـتفاده
مکنیـد. همیشـه اول محتـوای تبلیغـات را در اولـویت قـرار دهیـد.
سپس خودتان را جای مخاطب بگذارید و ببینید آیا ان تبلیغات
ــد از تکنیکهــای ــد؟ همنطــور ســع کنی ــان کن ــد قانعت متوان
روانشناسـانه (مثـل همـان اثبـات اجتمـاع) نـز در محتـوای خـود

استفاده کنید.
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24/ تداع حس اضطرار

اگر بتوانید حس اضطرار، کمود وقت یا کمود محصول را در مرحله
مقاعد کردن مشتری القا کنید، احتمالاً یک دو پله خودتان را بالا
ردهاید. رای مثال اگر قرار است یک کمن تخفیف داشته باشید،
تأکید کنید که زمان بسیار محدودی دارد. یا یادآور شوید که لان

جدید محصولاتان، در تعداد محدود تولید مشود.

25/ ارائه خدمات یا محصولاتی به صورت رایگان

ان که خدمات یا محصولاتی را رایگان دریافت کنیم که در حالت
عـادی ـول هسـتند، متوانـد بـه خـودی خـود انگـزهای باشـد تـا از
کمـن یـک کسـبو‌کار اسـقبال کنیـم. پـس چـرا روشهـای ماننـد

«یک بخر، دوتا ر» مشهور را امتحان نمکنید؟

همنطـور متوانیـد محصـولاتی کـوچک یـا خـدماتی اضـافه را بـه
عنوان اشانتون ارائه دهید. شاید فکر کنید که با ان کار کمتر سود
مکنیـد. امـا اگـر بدانیـد کـه عـدهای فقـط بـه خـاطر دریـافت همـن
محصول/خـدمت رایگـان از شمـا خریـد مکننـد و فـروش بیشتـری

خواهید داشت چه؟

26/ درگر نگه داشتن مخاطب
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سـع کنیـد بـا یادآورهـای کـوچک، مخـاطب را درگـر نگـه داریـد.
همچنن او را ترغیب کنید که قدم ردارد. مثلاً ارسال یک اعلان
رای مخاطب و تشوق آنها رای به اشتراکگذاری کمن پیش رو،

متواند رابطه شما را با مشتریان احتمال قویت کند.

27/ اشاره به پیامدهای نادیدهگری محصولات/خدمات

اگر لاستیک ماشینتان پنچر شود و جک سالم نداشته باشید چه
مشود؟ اگر گوشه کوچک از خانه دچار آتشسوزی شود و کپسول

آتشنشانی نداشته باشید چه پیامدی دارد؟

اشاره به ان که نادیدهگری ان محصولات یا خدمات متواند چه
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پیامدهای داشته باشید، یک جرقه در ذهن مخاطب ایجاد مکند
که ان فرصت را از دست ندهد.

28/ محتواهای طولانی گاهی نجاتدهندهاند!

احتمالاً شما هم دیدهاید که مثلاً یک رند سس ماونز، به جای
تبلـغ محصـولات خـود، یـک ویـدئوی آمـوزش پخـت سـالاد یـا …

مسازد و در آن از محصولات خود استفاده مکند.

طبیعتـاً اـن ویـدئو نمتوانـد کوتـاه باشـد، امـا در عـوض بسـیار
جذبکننده است. درست است که همیشه و همه جا روی محتوای
کوتـاه و مختصـر و مفیـد تأکیـد مکنیـم؛ امـا گـاهی اوقـات چنـن
محتواهای طولانیتری هم متوانند مخاطب را میخکوب کنند. پس
در مقاعد کردن مشتری، گاهی به سراغ محتواهای طولانیتر روید.

 /29ینقص نباشید!

بیشتر ما وقتی در شروع یک فیلم کاراکترهای را مبینیم که در حال
انجام یک سری کارهای ساده و پیش پا افتاده هستند، حس مثبتی
به کل فیلم خواهیم داشت. چرا؟ چون احساس مکنیم که ان

شخصیتها را واقعاً مشناسیم و از آنها دور نیستیم.

بناران شما هم تبلیغات خود را با جزئیاتی تزئن کنید که به ظاهر

https://rahemodiran.com/


20

پیـش پـا افتادهانـد، امـا متواننـد حـس آشنـای و نزدیکـ را ـرای
مخاطبان تداع کنند.

30/ ایجاد نشانههای محیط

قاعد کردن مشتری با ایجاد نشانه های محیطم
تکنیک دیگری که اغلب مواقع تأثر فوقالعادهای در مقاعد کردن
مشتری دارد، ایجاد نشانههای محیط است. ان نشانهها متوانند
تبلیغات شهری باشند یا حتی اعلانی که روی گوشی مخاطب نشان
مدهد که کمن نزدیک است. نشانههای محیط باعث مشوند

که ذهن فرد رای انجام اقدام مرتبط با آن رویداد، آماده شود.
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کلام آخر

تک تک تکنیکهای که از کتاب Pre-Suasion دیدیم، متوانند
ذهن مخاطب را رای شروع یک کمن موفق آماده کنند. در ان
میان یادتان باشد که قل از شروع، آنچه را مخواهید ر آن تأکید
کنید مشخص کنید. در تمام مراحل قیف بازاریای تمرکز خود را روی
اـن موضـوع نگـه داریـد. ضمنـاً از مشتریـان احتمـال خـود بـه جـای

نظرخواهی مشورت و راهنمای بگرید.

نکته آخر نز ان که وجوه مشترک افراد درگر با خود را پیدا کنید و
آنها را رجسته کنید. تأکید ر نیازهای مشترک شرکتها، رندها و
خریـداران شخصـ، متوانـد یـک جـامعه متحـد از مشتریـان شمـا
بسـازد. در اـن مسـر کتـاب تمـاس هـای میلیـاردی اسـتاد هـزاد

اسقامت م تواند کمک خوی رای شما باشد.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

 

http://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
http://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/


22

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

