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هنر باز کردن هر ایمل: ۷ تکنیک مقاعدسازی در
نوشتار رای ایملهای که خوانده و پاسخ داده

مشوند

هنر باز کردن هر ایمل: ۷ تکنیک مقاعدسازی در
نوشتار رای ایملهای که خوانده و پاسخ داده

مشوند

مقدمه: ۷ تکنیک مقاعدسازی - از سیاهچاله
اینباکس تا پاسخ قطع

همه ما آن حس را تجربه کردهایم. ساعتها رای نوشتن یک ایمل
مهم وقت گذاشتهاید. کلمات را با دقت انتخاب کرده، فالها را

https://rahemodiran.com/


2

ضمیمه کرده و با امیدواری دکمه “ارسال” را فشردهاید. اما بعد…
هچ. ایمل شما در سکوت محض، در سیاهچالهای به نام صندوق
ورودی مخـاطب شمـا ناپدیـد مشـود. در کنـار صـدها ایمـل دیگـر،
پیام شما نادیده گرفته شده و هرگز خوانده نمشود. ان یک تجربه
ناامیدکننـده و فلجکننـده اسـت کـه متوانـد هترـن فرصـتهای

فروش، همکاری یا حتی ارتباطات داخل را از ن رد.

حال، سناروی دیگری را تصور کنید. شما ایمیل ارسال مکنید و در
کمتر از یک ساعت، پاسخ مثبت دریافت مکنید. مخاطب شما نه
تنهـا ایمـل را بـاز کـرده، بلکـه بـا دقـت آن را خوانـده و دقیقـاً همـان
اقـدام را انجـام داده کـه شمـا مخواسـتید. اـن جـادو یـا شـانس
نیست؛ ان نتیجه مسقیم استفاده از علم مقاعدسازی در نوشتار
است. تفاوت ن یک ایمل که نادیده گرفته مشود و ایمیل که
به نتیجه مرسد، در درک عمق روانشناسی انسان و به کار ردن آن
در کلمــات اســت. هــدف از نــوشتن ایمــل مقاعدکننــده، صــرفاً
اطلاعرسانی نیست، بلکه ایجاد یک ارتباط، رانگیختن کنجکاوی و

هدایت خواننده به سمت یک اقدام مشخص است.

ان مقاله، جعبه ازار شما رای فرار از صندوق ورودی شلوغ دیگران
است. ما قصد داریم ۷ تکنیک روانشناسی و عمل مقاعدسازی در
نوشتار را به شما آموزش دهیم که به شما کمک مکند ایملهای
بنویسید که نه تنها باز مشوند، بلکه با دقت خوانده شده و به
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آنها پاسخ داده مشود. ان تکنیکها به شما در افزایش نرخ باز
شـدن ایمـل و مـوفقیت در فـروش از طرـق ایمـل کمـک شایـانی
خواهند کرد و دیدگاه شما را نسبت به ان ازار ارتباط قدرتمند

رای همیشه تغر مدهند.

The) تکنیک اول: ایجاد شکاف کنجکاوی در عنوان
(Curiosity Gap

اولـن و زرگترـن مـانع شمـا، خـود عنـوان ایمـل اسـت. در یـک
اینباکس شلوغ، عنوان ایمل شما تنها چند ثانیه فرصت دارد تا
تـوجه را جلـب کنـد. مغـز انسـان بـه طـور طـبیع بـه سـمت تکمـل
اطلاعـات نـاقص کشیـده مشـود. وقتـی شمـا شکـاف ـن آنچـه
مخـاطب مدانـد و آنچـه مخواهـد بدانـد ایجـاد مکنیـد، او بـه
صورت ناخودآگاه رای ر کردن ان شکاف، روی ایمل شما کلیک

مکند. ان هنر نوشتن عنوان ایمل جذاب است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

به جای بیان یک واقعیت کامل و خستهکننده، یک سوال یا یک
عبارت کنجکاویرانگز مطرح کنید که به محتوای ایمل شما مرتبط

باشد.
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اشتباه: “گزارش فروش سه ماهه سوم شرکت”

صحح: “یک نکته عجیب (و مثبت) در گزارش فروش ان فصل”

اشتباه: “معرف نرمافزار جدید مدریت روژه”

صحح: “آیا تیم شما هم ان اشتباه را در مدریت روژه تکرار
مکند؟”

ان تکنیک ساده، به تنهای متواند افزایش نرخ باز شدن ایمل
شما را به شکل چشمگری هود بخشد. به یاد داشته باشید که
هـدف، فریـب یـا “کلیکبیـت” نیسـت؛ کنجکـاوی ایجـاد شـده بایـد

مسقیماً به ارزش و محتوای درون ایمل شما مرتبط باشد.

The “You-) «تکنیک دوم: شروع با «شما»، نه «من
(First” Opening

یک اشتباه مرگبار در نوشتن ایمل مقاعدکننده ان است که آن را
بـا صـحبت در مـورد خودتـان، شرکتـان یـا محصولتـان شـروع کنیـد.
حقیقت تلخ ان است که خواننده به شما اهمیتی نمدهد؛ او به
مشکلات، اهـداف و نیازهـای خـودش اهمیـت مدهـد. یـک ایمـل
قدرتمند، از همان جمله اول، آینهای در مقال خواننده قرار مدهد

و نشان مدهد که شما دنیای او را درک کردهاید.
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چگونه ان کار را انجام دهیم؟

قـل از نـوشتن اولـن کلمـه، تحقـق کنیـد. بـه وبسـایت، روفاـل
لینکدن یا فعالیتهای اخر مخاطب خود نگاهی بیندازید. ایمل
خـود را بـا اشـاره مسـقیم بـه یکـ از دغـدغهها یـا دسـتاوردهای او

شروع کنید.

اشتباه: “سلام، من هزاد هستم از شرکت راه مدران. ما هترن
راهحلهای نرمافزاری فروش را ارائه مدهیم و…”

صحح: “سلام آقای/خانم مشتری، پست اخر شما در لینکدن در
مورد چالشهای افزایش هرهوری تیم فروش بسیار جالب ود.
نکتهای که در مورد اتلاف وقت رای گزارشدهی دستی گفتید،

دقیقاً همان مشکل است که…”

ان رویکرد، فوراً ایمل شما را از یک پیام تبلیغاتی عموم به یک
گفتگـوی شخصـ و مرتبـط تبـدل مکنـد. اـن یکـ از کلیـدیترن

اصول مقاعدسازی در نوشتار است.

(Social Proof) تکنیک سوم: اهرم تایید اجتماع

انسانها موجوداتی اجتماع هستند. ما رای تصمیمگری، به رفتار
و انتخابهای دیگران نگاه مکنیم. وقتی یک فرد با ایمل شما
رورو مشود، به خصوص اگر شما را نشناسد، به صورت ناخودآگاه
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بـه دنبـال نشانههـای از اعتبـار مـگردد. ارائـه تاییـد اجتمـاع، اـن
ریسـک را کـاهش داده و بـه پیـام شمـا وزن مبخشـد. اـن یکـ از

موثرترن تکنیکهای ایمل مارکتینگ رای جلب اعتماد است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

در بدنه ایمل خود، به شکل هوشمندانه به دیگرانی که از محصول
یا ایده شما استفاده کردهاند و نتیجه گرفتهاند، اشاره کنید.

اشاره به مشتریان شناختهشده: “ما اخراً به شرکت X (یک از
رقبـای شمـا) کمـک کردیـم تـا فرآینـد فـروش خـود را  ٪۳۰هـود

بخشد.”

اسـتفاده از آمـار و ارقـام: “بیـش از ۲۰۰۰ مـدر فـروش در اـران از
ان متدولوژی رای آموزش تیم خود استفاده مکنند.”

،Y ذکــر یــک ارتبــاط مشتــرک: “دوســت مشترکمــان، آقای/خــانم
پیشنهاد کردند که با شما در ان مورد صحبت کنم.”

ان کار به خواننده نشان مدهد که انتخاب شما، یک انتخاب امن
و هوشمنــدانه اســت و فرآینــد فــروش از طرــق ایمــل را تســهل

مکند.
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(The Rule of One) «تکنیک چهارم: قانون «یک

یک ایمل شلوغ و گجکننده، به سرعت آرشو یا حذف مشود.
بسیاری از ایملها به ان دلل شکست مخورند که از خواننده
مخواهنـد چنـد کـار مختلـف را همزمـان انجـام دهـد: “اـن مقـاله را
بخوانیـد، در وبینـار مـا ثبتنـام کنیـد و صـفحه اینسـتاگرام مـا را هـم
دنبال کنید!” ان رویکرد، بار شناختی (Cognitive Load) را افزایش
داده و منجر به “فلج تحلیل” مشود؛ در نتیجه خواننده هچ کاری

انجام نمدهد.

چرا ان تکنیک مؤثر است؟

اصل مقاعدسازی در نوشتار ر سادگ و وضوح استوار است. یک
ایمل باید یک هدف اصل داشته باشد.

یک خواننده: ایمل را رای یک شخص خاص (رسونای مخاطب)
بنویسید.

یـک ایـده اصـل: ایمـل بایـد حـول یـک پیـام کلیـدی و قدرتمنـد
بچرخد.

یک فراخوان به اقدام (Call to Action): از خواننده فقط یک کار
مشخص و واضح بخواهید.

با تمرکز ر “قانون یک”، شما مسر را رای خواننده هموار مکنید و
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احتمال اینکه او آن یک کار مشخص را انجام دهد، به شدت افزایش
مدهیـد. اـن اصـل، سـتون فقـرات نـوشتن ایمـل مقاعدکننـده

است.

Future) رسازی آینده مطلوبتکنیک پنجم: تصو
(Pacing

مردم وژگهای محصول را نمخرند؛ آنها نسخه هتر آینده خود را
مخرند. به جای تمرکز ر روی اینکه محصول شما “چه کاری انجام
مدهد”، روی ان تمرکز کنید که محصول شما “چه احساسی” در
مخاطب ایجاد مکند و زندگ او را چگونه تغر مدهد. با کلمات
خـود، یـک فیلـم سـینمای جـذاب از آینـده مثبـت در ذهـن خواننـده

بسازید.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

از زبان تصوری و احساسی استفاده کنید تا به خواننده کمک کنید
نتیجه نهای را “ببیند” و “حس” کند.

اشتباه: “نرمافزار ما دارای قابلیت اتوماسون وظایف است.”

صـحح: “تصـور کنیـد پنجشنبـه بعـدازظهر اسـت و شمـا بـا خیـال
راحت دفتر را ترک مکنید، چون مدانید تمام وظایف تکراری
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تیم شما به صورت خودکار انجام شده و هچچز از قلم نیفتاده
است. ان همان آرامش و کنترل است که…”

ان تکنیک، پیام شما را از یک سطح منطق به یک سطح احساسی
عمقتر مرد، جای که تصمیمات واقع گرفته مشوند.

(Reciprocity) لقاتکنیک ششم: اصل عمل م

یک از قدرتمندترن اصول روانشناسی اجتماع، اصل عمل مقال
است. وقتی شما بدون چشمداشت به کسی ارزشی ارائه مدهید،
او به صورت ناخودآگاه احساس مکند که باید آن را جران کند. در
دنیـای ایمـل، اـن بـه معنـای “بخشیـدن قـل از درخواسـت کـردن”
است. ان رویکرد، شما را از یک “فروشنده” به یک “مشاور معتمد”

تبدل مکند.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

ایمل خود را با ارائه یک هدیه ارزشمند و مرتبط شروع کنید.

یک آمار یا بینش جدید: “من در حال تحقق در مورد صنعت
شما ودم و به ان آمار جالب رخوردم که فکر کردم رایتان مفید

باشد…”

یک مقاله یا ازار رایگان: “با توجه به تمرکز شما ر روی X، فکر
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کـردم اـن مقـاله از هـاروارد زینـس روـو ممکـن اسـت رایتـان
راهگشا باشد.”

یـک معرفـ مفیـد: “شخصـ در شبکـه ارتبـاط مـن هسـت کـه
متواند در روژه Y به شما کمک کند. اگر مال باشید متوانم

شما را به هم معرف کنم.”

پـس از ارائـه اـن ارزش اولیـه، درخواسـت شمـا بسـیار طـبیعتر و
موجهتر به نظر خواهد رسید. ان یک از پیشرفتهترن تکنیکهای

ایمل مارکتینگ رای ساختن رابطه است.

Low-) تکنیک هفتم: فراخوان به اقدام کماصطکاک
(Friction CTA

آخرن مرحله در نوشتن ایمل مقاعدکننده، طراح یک فراخوان به
اقدام (Call to Action) است که انجام آن فوقالعاده آسان باشد.
بسیاری از ایملها با درخواستهای زرگ و ردردسر مانند “رزرو یک
جلسه دموی یک ساعته” یا “ر کردن ان فرم طولانی” مخاطب را
فـراری مدهنـد. هرچـه قـدم بعـدی ـرای مخـاطب سـختتر باشـد،

احتمال انجام آن کمتر است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

درخواست خود را تا حد امکان ساده، سرع و کمتعهد کنید. هدف
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(Micro-Commitment) ”ز-تعهدل اول، گرفتن یک “رشما در ایم
است، نه بستن قرارداد.

اشتبـاه: “ـرای دریـافت مشـاوره و مشاهـده دمـو، روی اـن لینـک
کلیک کرده و فرم را ر کنید.”

صـحح: “آیـا ررسـی اـن موضـوع در ۱۰ دقیقـه رایتـان ارزشمنـد
خواهد ود؟”

حتی هتر: “اگر علاقهمند به دانستن بیشتر هستید، فقط به ان
ایمل با کلمه ‘جالبه’ پاسخ دهید.”

ان نوع CTA ، اصطکاک را به حداقل مرساند و شروع یک گفتگو
را بسیار آسانتر مکند، که خود کلید موفقیت در فروش از طرق

ایمل است.

نتیجهگری: ایمل شما یک ازار نیست، یک
گفتگوست

در نهایت، مقاعدسازی در نوشتار به معنای استفاده از ترفندهای
فریبنده نیست. بلکه به معنای تغر دیدگاه است؛ یعنی ایمل را نه
به عنوان یک ازار اطلاعرسانی یکطرفه، بلکه به عنوان سرآغاز یک
گفتگوی ارزشمند و دوطرفه ببینیم. هر یک از ان هفت تکنیک - از
رانگیختن کنجکاوی در عنوان گرفته تا طراح یک فراخوان به اقدام
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ساده - ر پایه یک اصل بنیادن استوار است: همدل. یعنی درک
دنیای مخاطب، احترام به وقت او و ارائه ارزشی واقع قل از هر

درخواستی.

با به کارگری ان استراژیها، شما دیگر ایمل ارسال نمکنید، بلکه
روابط را آغاز مکنید. شما از یک صدای ناشناس در یک اینباکس
شلوغ، به یک منع معتمد و ارزشمند تبدل مشوید. به یاد داشته
باشید، تسلط ر هنر نوشتن ایمل مقاعدکننده در دنیای رهیاهوی
امروز، یک مهارت جانی نیست، بلکه یک ارقدرت است که متواند
درها را به روی فرصتهای بگشاید که دیگران حتی از وجود آنها

خر ندارند.

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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