
  



 

 ۱ Novin.com نوین.آکادمی 

 مقدمه

 ؟چرا باید این کتاب را بخوانید

 از یمشتر و انتظار درخواست که دیبفهم است یکاف : است ساده واقعاً  شتریب فروش راهکار

 شیافزا را یمشتر به کاربران لیتبد نرخ دیتوانیم یراحت  نیهم به. ستیچ کارتان و کسب

 .دیکن شتریب راخود  فروش و دهید

 دارد یادیز  اریبس یهامشتری شما کار و کسب: دارد وجود راهتان سر بر کوچک مانع کی فقط

 دیبا حساب نیا با. دیکن یبررس تک تک را آنها دینتوان که دارد یمشتر یآنقدر حداقل ای –

 جیتدر  به شما یهامشتری تا دیکن صبر و دیبزن را شتریب فروش دیق دیبا ایآ د؟یبکن کار چه

 شوند؟ شتریب

 قاتیتحق به است یکاف  خود، یهامشتری شناخت یبرا: است ساده هم سوال نیا جواب

 یهاکیتکن و راهکارها قات،یتحق نیا کمک به و دیکن رجوع کنندهمصرف رفتار مورد در یعلم

 .دیبشناس را یمشتر جذب یبرا شده اثبات

 مانهمه ذهن ها،تیموقع از یاریبس در اما دارد، فرق گرانید با ما از کی هر که است درست

 و انسان ذهن یهاظرافت شناخت با دیتوانیم شما یعنی نیا. کندیم کار یکسانی شکل به

 مثبت پاسخ شما خدمات و محصولات به که یکسان تعداد به خلاقانه، یهاروش از استفاده

 .دیده شیافزا را خود فروش بیترت نیه اب و بیفزایید دهندیم

 نیهم. دیکن رو و ریز  را نترنتیا تمام یعلم و معتبر مطالب کردن دایپ یبرا ستین لازم البته

 نگاه مختلف یعلم قیتحق ۱۰ به میخواهیم کتابچه نیا در ما. دیهست یدرست  یجا الان

 یهایاستراتژ تا کنند کمک و بدهند شما به یمشتر ذهن از یبهتر درک توانندیم که میکن

.دیکن نهیبه شتریب فروش یبرا را خود
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 اول درس

 را »یریگمیتصم ترس« دیکن کمک یمشتر به

 !بگذارد سر پشت
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 تحقیق

س ریتاث توانندیم کلمات که میدانیم یخوب به ما ۀهم سان یرو یادیز  اریب شته ان شند دا . با

 داده یاکنندهشــوکه پاســخ ما ســوال نیا به ،یعلم قیتحق کی اســت؟ حد چه تا ریتاث نیا اما

 .است

 دکتریعنی  زونا،یآر  یالت یا دانشگاه از یروانشناس ۀرشت پروفسور کی توسط جالب قیتحق نیا

 جذب در حد چه تا ما انیب و کلمات بفهمد آنکه یبرا او. اســـــت شـــــده انجام ،ینیچالد رابرت

 هیر یخ ســـازمان کی ی توســـطمردم یهاکمک یآورجمع فرآیند یبررســـ به دارد، ریتاث مخاطب

 در کوچک یرییتغ که کند ثابت توانســــت و پرداخت) کایآمر  یســــرطان مارانیب به کمک یبرا(

 .باشد داشته بزرگ یریتاث کار ۀجینت در تواندیم کلمات،

درک دلایل نخریدن مشـــــتری به اندازۀ درک : دارد ما یبرا هم گرید درس کی قیتحق نیا البته

 .اهمیّت داردبرای خرید های او انگیزه

 

 هر چقدر هم که کم باشد!

 تمام. کردندیم یمال  یهاکمک درخواســــت مردم از و رفتندیم خانه به خانه داوطلب، گروه ود

 به مختلف شــکل دو به را خود درخواســت آنها: زیچ کی جز بود، مشــابه گروه دو نیا یرفتارها

ست ما محقق که بود بیترت نیا به و. رساندندیم انیپا  را متفاوت کلمات انتخاب ریتاث توان

 .بسنجد

 :یجزئ  واقعاً  تفاوت کی بود؟ چه قاً یدق داوطلبان یانیپا حرف تفاوت اما

 د؟یکن یهمراه  را ما خود یمال  کمک با دیهست لیما ایآ

 ۲ .باشد کم که هم چقدر هر د؟یکن یهمراه  را ما خود یمال  کمک با دیهست لیما ایآ

۱ 
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 نتیجه

 درست. ندارند هم با یچندان فرق هم کلمات انتخاب نظر از و است یک ی حرف دو نیا یمحتوا

 قابل واقعاً  کار ۀجینت در آن ریتاث زانیم باشــــد، کم تفاوت نیا که هم چقدر هر... اما اســــت؟

 .بود توجه

 

 از شکی کوچک تا ترسی بزرگ 

 اول گروه از شتریب برابر دو باً یتقر  کنند، کمک سازمان نیا به دوم گروه مخاطبان نکهیا شانس

 شود؟یم باورتان. بود

 

 داشــــته یحداقل  درخواســــتِ  کی یوقت  :که دیفهم ما داســــتان محقق که بود بیترت نیا به و

 .است شتریب مخاطب از مثبت پاسخ گرفتن احتمال د،یباش

چه  که اســت نیا فکرشــان نیاول شــود،یم مطرح هاآدم با کمک درخواســت نیا یوقت  احتمالاً 

 یل یخ پول نیاآیا : شودیم شروع آنها شک که نجاستیهم از و... کند کمک توانندیم مبلغی

صلاً : بود خواهد گرید سوال کی شدن مطرح سوال، نیا ۀجینت ست؟ین کم  را یدرد پول نیا ا

 کامل را خود یمنف یهاجواب ۀر یزنج گر،ید ســـــوال کی با ت،ینها در و نه؟ ای کرد خواهد دوا

 و کرد؟ خواهد من به راجع یفکر چه داوطلب نیا بکنم، یکوچک  کمک نیچن یوقت : کنندیم

 .دهدیم ترس به را خود یجا شک، که است بیترت نیا به
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 ۀنکت کی به را شـــما توجه خواهمیم بلکه. ســـتین هاآدم قضـــاوت هاحرف نیا از من قصـــد

 افراد یمنف جواب پس. میهست حساس گرانید قضاوت به نسبت همه ما. کنم جلب یانسان

 آنها ذهن اســــت ممکن بلکه دهند، انجام را یکار خواهندینم که ســــتین یمعن نیا به لزوماً 

 که ستین دیبع چیهو  .بدهد حیترج نامناسب (از نظر خودشان) پاسخ کی به را یمنف جواب

 .نباشد بد هم آنقدرها ما نظر از آنها، ذهن در نامناسب پاسخ نیا

 با آنها باشــد، موثر تواندیم هم یتومان صــد کی یحت  که شــود مشــخص آنها یبرا یوقت  پس

 هزار ۵ کمک که نیستند نیا نگران گرید و دهندمی مثبت جواب ما درخواست به راحت الیخ

 )یتومان صد تا ۵۰ یعنی تومان هزار ۵ نباشد، چه هر. (است ریتاثیب و کوچک آنها یتومان

 :قیتحق نیا از حاصل ۀنکت ترینجذاب به میرسیم بالاخره و

 دو مخاطب کردن کمک شانس شد،یم مطرح دوم صورت به درخواست یوقت  که است درست

 یعنی نیا نه؟ اســت، جالب .نداشــت یتفاوت  اول گروه با دوم، گروه کمک زانیم یول . بود برابر

 .است بوده اساس و هیپایب کاملاً  کمکشان، بودن کم مورد در آنها ترس

 

 Social PsychologyCycle -Full :تحقیق منبع

 

 به مشتری خود اطمینان بدهید!
 تاثیرگذار تواندمی هم کوچک قدم یک حتی که بدهید اطمینان مشتری به وقتی

 خود هایمشتری از اگر پس. ایدداده او به کار شروع برای را لازم انگیزۀ باشد،

 آنها اینکار با. کنید مشخص آنها برای حداقل یک دارید، را کاری درخواست

 نفس به اعتماد با و بگذارند سر پشت را گیریتصمیم از خود ترس توانندمی

 .شوند کار به دست بیشتری

 گیریمدرسی که می
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 مدو درس

 !بکشید آغوش در را زدن برچسب قدرت
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 برند به مثبت هایبرچســـــب چســـــباندن من، منظور که کنید فکر خودتان پیش الان شـــــاید

 شـــــما به دارم من... برعکس کاملاً ... نه اما!) ما باشـــــکوه و نظیربی برند این. (اســـــت خودتان

 !بزنید برچسب خود یهامشتری به که دهممی پیشنهاد

 مشـــتری به زدن برچســـب چطور آخر نیســـت. خیلی خوب پیشـــنهاد این نظرتان به... دانممی

: دارم برایتان جالبی خبر کنید،می فکر اینطور اگر خب، باشـــــد؟ داشـــــته مثبتی تاثیر تواندمی

 به فروش بیشتر شما منجر شود. تواندمی مشتری به زدن برچسب

 برچسب هاآدم دهدمی نشان تحقیق این. کنیم نگاه جالب علمی تحقیق یک به هم با بیایید

 اینکه شــانس دارند، تعلق خاص گروه یک به کنندمی احســاس وقتی و دارند دوســت را خوردن

  .شد خواهد بیشتر باشند داشته مشارکت گروه آن هایفعالیت در

 

 دهنده هستید!یک رای شکشما بدون 

 بالغ فرد ۱۳۳ بین در دادن رای الگوهای بررســـــی به کنیم، معرفی اســــــت قرار که تحقیقی

 .بگذارد تاثیر آنها تصمیم روی بر تواندمی حد چه تا زدن برچسب ببیند تا پردازدمی

 هایگیریرای در آنها کردن شـــرکت مورد در عادی هاییســـوال هاســـوژه از ،در شـــروع تحقیق

 هایگیریرای در آنها کردن شــرکت احتمال که گفتندمی آنها از نیمی به بعد. شــدمی گذشــته

 در تریفعال هایآدم آنها که داده تشــــخیص تحقیقاتی تیم چون چرا؟. اســــت بیشــــتر آینده

 .هستند سیاست عرصۀ
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 واقعی غیر و دلیلبی کاملاً  برچســــــب یک آنها از نیمی به محققان فهمیدید، درســــــت! بله

 شــــرکت مورد در که خواســــتندمی آنها از فقط و گفتندنمی چیزی دوم دســــتۀ به اما .زدندمی

  .کنند صحبت گذشته هایگیریرای در خود کردن

 

 کنند!ها را قبول میها برچسبآدم

ه آنها ، آن گروهی که بتقســیم شــده بودندبه صــورت تصــادفی کنندگان شــرکتوجود اینکه با 

سیاست« برچسب سبت  حضور بیشتری %۱۵ در انتخابات بعدی، زده بودند »فعال در عرصۀ  ن

 !به گروه اول داشتند

 

. دارد همخوانی تصـــــویر این با رفتارمان همواره و داریم خودمان از تصـــــویری ذهنمان، در ما

 اگر حتی( هســـتیم یکپارچه هویتی به دنبال و کنیم دورویی احســـاس نداریم دوســـتچونکه 

 جواب »در لای پا« فروش تکنیک که اســـت دلیل همین به دقیقاً  .)باشـــد مصـــنوعی حس این

 پاســخ آنکه از بعد و خواهیدمی کوچک کار یک مشــتری از ابتدا شــما تکنیک این در( دهدمی

 ).کنیدمی مطرح را بزرگتر درخواست یک کردید، دریافت مثبت

ی گروه  عضو اینکه مورد در یک دروغ حتی که هستیم پارچگییک حس به دنبال این نقدرآ  ما

 وقتی تا البته. کنیم توجه بیشــتر گروه این پیام به تا اســت کافی برایمان هســتیم مشــخص

 پذیرمســـــئولیت دهندۀرای یک باید کهاین پیام مثبت  مثلا( باشـــــیم موافق پیام این با که
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 ویژه مشتری های خوب با عناوینی مثلچسب زدن مشتریبر  که است دلیل همین به). باشیم

)VIP( شود شما برند به آنها وفاداری میزان افزایش باعث تواندمی طلایی یا. 

 مشــتری« که کســانی از بیشــتر خوردمی »ویژه مشــتری« برچســب آنها روی بر که افرادی بله!

 .کنندمی خرج پول مانبرند خدمات و محصولات برای هستند،ما  »معمولی

 

 )دانلود(» Motivating voter turnout by invoking the self«: تحقیق منبع
  

 

 به مشتری خود برچسب بزنید!
 به که برچسبی اگر حتی. باشید نداشته ترسی خود هایمشتری به زدن برچسب از

 آنها تمایل هم باز باشد، نداشته واقعیت به ربطی هیچ زنید،می های خودمشتری

که جایگاه  باشند گروهی عضو دارند دوست مردم. دهدمی افزایش را تعامل به

 چرا؟. باشد جذاب برایشان آن هایویژگی که گروهی. متفاوت آنها را نشان بدهد

 را) کردید ایجاد شما که( خاص گروه این به داشتن تعلق احساس دنخواهمی چون

 .دننک تجربه

 گیریمدرسی که می
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 سوم درس

 !کنید درک را خریداران از مختلف نوع سه
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شان کنندگانمصرف رفتار مورد در تحقیقات. دارند نوع چند خودشان برای هم خریداران بله،  ن

 دســـــتۀ ســـــه به کنند،می تجربه خرید هنگام که »فشـــــاری میزان« به توجه با آنها که داده

 در باشد، فعال ایزمینه چه در شما کار و کسب که نیست هم مهم. شوندمی تقسیم مختلف

 سر و کله بزنید. خریدار نوع سه این با باید صورت هر

 الگوی شــناســانعصــب. بگویم شــما به را جالب موضــوع یک بگذاریدبیشــتر،  بحث از قبل اما

! شناسندمی »بشی اذیت تا کن خرج آنقدر« دستورالعمل با فرآیند یک عنوان به را انسان خرید

ـــناخت و ـــاری  نقاط ش  برای حیاتی امری دارد، وجود هامشـــتری مختلف ۀدســـت ســـه در کهفش

 مشتری؟ دسته سه کدام پرسیدمی. آیدمی حساب به ۀ شمابالقو یهامشتری تعداد افزایش

 .دهید ادامه خواندن به

 

 وجود دارند! خریدار نوع ۳

ساس توانیم آدمما میطبق گفتۀ محققان،  شار ها را بر این ا ستۀ  ۳به ایدۀ نقطۀ ف ولخرج، د

 تقسیم کنیم.رو کار و میانهمحافظه
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 تر است؟به نظرتان فروختن به کدام گروه سخت نتیجه

 گروه دیگر است. ۲تر از سخت کارانمحافظهطبیعتاً دست و پنجه نرم کردن با 

 بد دهند،می تشـــکیل را شـــما بالقوۀ یهامشـــتری چهارم یک تقریباً  افراد این که آنجایی از اما

 از دســـــته این برای خرید درد رســــــاندن حداقل به برای موثر های تکنیک برخی با نیســــــت

 :شوید آشنا هامشتری

 کنید بیان مناسب قالب یک در را خود سرویس یا محصول ارزش .۱

 با شــک بدون اســت، تومان میلیون ۱ آن ســالیانه هزینۀ که باشــید اشــتراکی خرید فکر در اگر

 نیست؟ اینطور ،کنیدگیری میتصمیم احتیاط کمی

 برای رقم این. نیســت کمی پول تومان میلیون ۱ :اســت مشــخص کاملاً  هم شــما احتیاط دلیل

همانطور ( شــود وحشــتناک کابوس یک به تبدیل تواندمی کند،می خرج پول دقت با که کســی

 تنها اشتراک این وقتی اما .)میلیون تومان برایش یک رویای شیرین است ۱که بدست آوردن 

 نه؟. نیست وحشتناک خیلی رقم دیگر این چطور؟ داشت هزینه ماه در تومان هزار ۸۴

 !سال در تومان میلیون ۱ یعنی ماه در تومان هزار ۸۴: جالب قسمت اما و

 اما باشــــــد، تاثیرگذار خریداران تمام روی بر تواندمی بندیقاب تکنیک که اســــــت درســــــت

 پس. کنندمی خرج پول بیشـــتری کاریمحافظه با که گذاردمی کســـانی روی را تاثیر بیشـــترین

 نوبت چند در یا اســـت اشـــتراکی صـــورت به که دهیدمی ارائه را خدمتی یا محصـــول شـــما اگر

ــــته توجه تکنیک این به گذاری قیمت هنگام اســــت بهتر کنید،می دریافت را آن هزینۀ  داش

 .باشید

 کنید ادغام را درد نقاط پکیج، ارائه با .۲

ستاین  جرج نام به عصبی اقتصاد متخصص یک در زمینۀ تفاوت  ایگسترده تحقیقات بهلون

 بدســت هم جالبی نتایج و زده دســتهای چند محصــولی / خدمتی ها به پکیجواکنش ما آدم

 ترجیح) کارمحافظه یهامشـــتری خصـــوص به و( هامشـــتری تمام که فهمیده او. اســـت آورده
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ید فرآیند دهندمی یدهای  کنند تکمیل ســــــاده اما بزرگ، قدم یک در را خود خر تا اینکه خر

 انجام دهند. جداگانه

 را خود خودروی هایقابلیت تمام که است اینبیشتر  کنندهمصرف یک ترجیح مثال، عنوان به

 از کامل پکیج یکدهد ترجیح می یعنی این. ، نه در چند نوبتدهد ارتقا همزمان صـــــورت به

 فکر این به اســــــت کافیجواب  کردن پیدا برای چرا؟ اما. کند خریداری را مختلف هایقابلیت

. کند توجیه جداگانه را هر قابلیتِ اضــــافۀ خودرو که اســــت ســــخت ذهن برای چقدر که کنید

 هاصــندلی اما... بدم پول بالاش حاضــرم... میاد کارم به حتماً  مســیریابی ســیســتم... باشــه("

 ...")که لازمه واقعاً  اما... نباشه بدی فکر هم این شاید خب... چطور؟

 پکیج یک خرید اما. شــودمی مشــتری برای جداگانه فشــار نقاط ایجاد باعث جداگانه خریدهای

 هم بیشــتر خیلی آن قیمت اگر حتی حالت، این در و کندمی ایجاد را درد نقطۀ یک تنها کامل،

 .نیست مهم این موضوع خیلی باشد،

سیاری چرا که شد معلوم بالاخره پس  بیشتر حتی کامل پکیج یک بابت مایلند هامشتری از ب

 دردســر تنها نه اینکار با آنها. نروند خدمات و محصــولات ســراغ به تک تک اما بدهند، پول هم

 .کنندمی تجربه خود خرید بابت از هم درد نقطۀ یک فقط بلکه شوند،می متحمل را کمتری

 بدهید بها جزئیات به .۳

 خود گراییکمال یرخِ  از و نشـــــویم جزئیات درگیر خیلی که دهندمی پیشـــــنهاد ما به معمولاً 

 نباید . مانیست خوبی ایدۀ چندان تبلیغاتی هایپیام نوشتن هنگام موضوع این اما. بگذریم

ماً می... بگیریم کم دســــــت را جزئیات اهمیّت ید که مگرحالاً حت  متن یک جزئیات پرســـــ

 دارد؟ اهمیت حد چه تا تبلیغاتی

 ملون کارنجی دانشـــــگاه محققان توســـــط فروش، ۀدربار  هاواقعیت تریناحمقانه از یکی خب،

 افزایش در تواندمی هم کلمه یک حتی که شد مشخص این گروه تحقیقات طی در. شد آشکار

 .باشد داشته وحشتناکی تاثیر مشتری به کاربران تبدیل نرخ
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 دادند تغییر »دلار ۵ فقط« به »دلار ۵« از را دیویدی یک قیمت برچسب آنها آزمایش، این در

 توانســـــتند آنها اینکار با بود؟ چه نتیجه. گیردمی قرار تاثیرتحت حد چه تا فروش ببیند تا

به این دو برچســــب قیمت نگاه کنید؟! می باور! دهند افزایش درصــــد ۲۰ را هامشــــتری تعداد

 : کنید و به این فکر کنید که آیا منطقی است یکی بیشتر بفروشد

 

 مشـــــتری در بزرگی چنین تاثیر دنبتوان کوچک و فقطکلماتی مثل  که کردیدمی خیال واقعاً 

 کردن متقاعد ما هدف وقتی که جای هیچ شــکی نیســت دیگر حســاب، این با د؟نباشــ داشــته

 .گرددبرمی جزئیات به چیزهمه ،کار استهای محافظهمشتری

 

 )لینک(»   Til It Hurts‘Spend«تحقیق:  منبع

  

 

 ها را درک کنید!مشتری
 برای است لازم صورت هر در ،هستید فعال تجارتی چه در شما که نیست مهم

 خریداران خصوص به و خریدار مختلف نوعِ  سه از درستی درک بیشتر، فروش

 را شما هایمشتری از زیادی درصد خریداران این. باشید داشته خود کارمحافظه

 را آنها درست هایتکنیک و هاروش با کنید سعی باید بنابراین و دهندمی تشکیل

 .کنید خرید به مجاب

 گیریمدرسی که می
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 چهارم درس

 قوت نقاط شدن رنگ پر باعث کمبودها به اقرار

 !شودمی شما
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 تحقیق

 دنبال به واقعاً  که مردم آخر باشد؟ شما نفع به اشتباهات به اقرار که رسدمی روزی نظرتان به

 هستند؟... هم شاید یا... نیستند واقعیّت

 اجتماعی روانشــناس یک توســط تحقیق این. کنیم بررســی را مورد این در تحقیق یک بگذارید

 برای العادهفوق روش یک ،کمبودها به اقرار که دهدمی نشــــان و شــــده انجام لی فیونا نام به

ــــریع چه هر دارید دوســــتدانم! می! دانممی. اســــت قوت نقاط روی بر تاکید ــــراغ به ترس  س

 .بیاورید در سر قضیه چون و چند از دقیقاً  تا برویم شده انجام آزمایش

 

 شکی نیست که ما گند زدیم!

 چگونه ببیند و بســنجد مخاطب در را اشــتباه به اعتراف تاثیر که بود این مذکور تحقیق هدف

 دو تحقیق، این آزمایش مورد افراد. باشــــد داشــــته تاثیر بورس هایقیمت در تواندمی اینکار

 شـرکت ضـعیف عملکرد دلایل به دو هر که خواندندمی را شـرکت یک از مختلفعملکرد  گزارش

 .پرداختندمی گذشته سال در

 دوم گزارش که حالی در. بود اشـــــتباه اســـــتراتژیک هایتصـــــمیم روی بر تاکید اول، گزارش در

 ....) و رقبا اقتصاد، چیزهایی مثل( گذاشتمی خارجی عوامل روی بر را تاکید
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 از نظر شما، کدام شرکت ارزش بیشتری دارد؟ نتیجه

 خوانندگان نزد در اول شـــــرکت نهایت در زدید، حدس که همانطور

 چه موضوع این دلیلو . شد شناخته دوم شرکت از ارزشمندتر بسیار

 (یعنی نداشــتن اســتراتژی درســت) شــرکت اشــتباه به اعتراف بود؟

 چند هر .دارد دســت در را امور کنترل هنوز شــرکت که دادمی نشــان

  .است گرفته غلطی هایتصمیم گذشته سال در

صـــــدها  عملکرد گزارش برای کســـــب اطمینان، و نشـــــد قانع تحقیق همین به ما محقق البته

 که هاییشـــــرکت ســـــهام ارزش: بود ثابت همیشـــــه نتیجه. شـــــرکت مختلف را بررســـــی کرد

 .است بوده بیشتر بعد سال در اند،کرده قبول را خود استراتژیک اشتباهات

 شـــــما با حق واقعاً  اگر حتی( کنیدمی ســـــرزنش را خارجی نیروهای و عوامل وقتی یعنی این

شد شکل حل توانایی شما اینکه بر مبنی دارند دلیلی شما شکّاک مخاطبان ،)با  به. ندارید را م

 .کنیدمی تراشیبهانه فقط شما که دارد وجود برایشان هم فرض این علاوه

 

 )لینک(» Predicting Stock Prices From Organizational Attributions«تحقیق:  منبع

 

 پذیر باشید!لطفاً مسئولیت
. با اینکار باشد داشته تاثیر هامشتری قضاوت در تواندمی اشتباهات به اعتراف

 و دارید دست در را امور کنترل هنوز شماکنند که ها این پیام را دریافت میمشتری

 .بیاورید بهانه خود مشکلات بابت نیست قرار

 گیریمدرسی که می
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 پنجم رسد

تر به درخواست بخواهید هر چه سریعاز مشتری 

 !شما پاسخ بدهد

  

https://novin.com/
https://www.novin.com/academy/


 

 ۲۰ Novin.com نوین.آکادمی 

 تحقیق

 هنوز اینحال با و... اســت مشــتری جذب برای قدیمی های روش از متن در تفوریّ  حس ایجاد

 .شودمی شناخته فروش هایاستراتژی ترینهوشمندانه از یکی عنوان به هنوزه، که

 اصلی ستون ۷ از یکی ،»بودن کمیاب« داده نشان ما به خود تحقیقات در چالدینی رابرت دکتر

 باعث کم، ۀعرض: است ساده واقعاً  کمیابی بالای تاثیر دلیل. است متقاعدسازی و تاثیرگذاری

 .بیشتر فروش یعنی زیاد، تقاضای و شودمی زیاد تقاضای

 توجه البته. اســـت فوریت حس ایجاد کمیابی، تکنیک از اســـتفاده خوب راهکارهای از یکی و

 اشــتباه، بکارگیری صــورت در و شــود انجام درســت باید تفوریّ  حس ایجاد که باشــید داشــته

 که دهدمی نشان ما به خوبی به زیر تحقیق. باشد نداشته بخشیرضایت نتیجۀ است ممکن

 .کرد استفاده نحو بهترین به تفوریّ  حس از توانمی چطور

 

 پذیر باشید!لطفاً مسئولیت

 و شده انجام لونتال هاوارد نام به محققی توسط که هستیم روبرو کلاسیک تحقیق یک با ما

 .پردازدمی هاانسان روی بر مختلف متون تاثیر میزان تحلیلِ  به

 جزئیات تمام آنها دوی هر در که داد انجام مختلف بروشـــــور دو ارائه با را تحقیق این لونتال

 شـــده آورده انســـان بدن روی بر تتانوسبه نام  بیماری یک وحشـــتناک تاثیرات مورد در ممکن

 اما. کردمی بررســـــی را تتانوس عواقب فقط بروشـــــور، اولین! کوچک فرق یک با البته،. بود

 .دادمی ارائه نیز شدنواکسینه چگونگی مورد در اطلاعاتی بروشور، دومین
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 نتیجه

 

 و کدام بروشور نتیجۀ بهتری داشت؟

 برای) بود واکســـــن به مربوط اطلاعات حاوی که( بروشـــــور دومین خوانندگانِ  اینکه شــــــانس

سیار کنند، کاری بیماری این از پیشگیری  بخواهیم اگر. بود اول بروشور خوانندگان از بیشتر ب

 .کردند اقدام شدنواکسینه برای گروه این از بیشتری افراد %٢٥ بگوییم، تردقیق

یک گروه دیگر از خوانندگان  شـــــود که بدانید لونتل، علاوه بر این دو،مســـــاله وقتی جالب می

ترس کمتر را دریافت کرده بودند. در این بروشور، بیماری چاشنی داشت که یک بروشور با  هم

چقدر  مذکور با لحن بســیار ملایمتری توصــیف شــده بود و خبری هم از عکس نبود. و تاثیر آن

که افراد بروشور  همانقدری برای واکسینه شدن اقدام کردندبود؟ خوانندگان این نسخه تقریباً 

 .تکمیلی ترس زیاد و بدون اطلاعاتچاشنی  اول با

 پس در یک جمله:

 به شدن واکسینه برای تکمیلی توضیحات که گذاشتتاثیر می وقتی فقط فوریت حس ایجاد

 .شدمی ارائه هامشتری

 ،داشت تکمیلی اطلاعات که بروشوری آن خوانندگان: دارد وجود نیز دیگر جالب نکته یک البته

 را، آن از تریدقیق بســیار اطلاعات مطالعه از بعد و بودند شــده درگیر بروشــور با بیشــتر کل در

 .آوردندمی خاطر به ،سایرین به نسبت

دارد اطلاعات را بلوکه کند (حتی وقتی که  تمایل ما ذهن که داد نشـــــان لونتال ترتیب این به

 .شود ارائه ما به بعدی قدم مورد در دقیقی راهنمایی آنکه مگر ،این اطلاعات فوریّتی باشند)

 تحقیقات اســت؟ لازم هاآدم برای مســیر کردن مشــخص چرا بگذارید از خود بپرســیم کهحالا 

 را خود معمولاً  ،شدنمی ارائه هاآدم به شدن واکسینه اطلاعات وقتی که دهدمی نشان لونتال

 بیماری این دچار هیچوقت من چون باشــم، نگران نیســت نیازی" که کردندمی متقاعد اینگونه
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ستندنمی دوم گروه اما ."نمیشم  آنها به مساله حل برای راهکاری چون کنند، فکری چنین توان

 .بود شده داده

 

 »  Attitudes and BehaviorEffects of Fear and Specificity of Recommendation Upon«: منبع
  

 

 !داشته باشید فوری درخواستی
 ذهن توسط تواندمی فوریّت حس این که چرا. نیست کافی فوریت حس ایجاد ففط

. بگذارید مشتری اختیار در هم مشخص حلراه یک باید شما. شود بلوکه مشتری

 به دقیقاً  دهید، ارائه خود مخاطبان به مختصر راهنمایی یک فقط آنکه جای به پس

 مشخصی هایفعالیت سمت به که نترسید این از و کنند چه باید که بگویید آنها

 .کنید هدایتشان

 گیریمدرسی که می
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 ششم درس

 بلافاصله مشتری ذهن که کنید کاری

 !شود چراغانی
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 تحقیق

) Instant Gratification( آنی رضـــایت از بیشـــتر ما ذهن که هســـتند کمی بســـیار چیزهای

.) کردم پیدا عبارت این برای که بود معادلی بهترین آنی رضـــایت. (باشـــد داشـــته شـــاندوســـت

 کوچکترین بدون و حالا همین را لذت داریم تمایل همه ما که است این آنی رضایت از منظور

 .کنیم تجربه مکثی

 کسب اگر یعنی این و هستند ما در میل این بالای قدرت بیانگر ،مرتبط علمی تحقیقات تمام

 .داشت خواهد موفقیت برای بیشتری شانس کند، استفاده آن از درستی به کاری و

 ســاده داد؟ افزایش را فروش میزان روانشــناســی، نکتۀ این از اســتفاده با توانمی چگونه اما

 :است

 بلافاصـــله خود خرید از بعد که کرد خواهند تجربه را آنی رضـــایت حس ما یهامشـــتری زمانی

 .کنند دریافت را اینکار پاداش

 ســخت که پولی کردنِ  خرج بابت ســریع چقدر اینکه ایســتاده، خرید مرز لب مشــتری که وقتی

 متن بنابراین. داشــت خواهد او تصــمیم درزیادی  تاثیر کند، رضــایت احســاس آورده بدســت

 .دهد توضیحبه او  کامل طور به را داردبرمی مشتری ی کهقدم هر مزایای باید شما فروش

 

 پذیر باشید!لطفاً مسئولیت

 ما به) بوده نیکوتین به اعتیاد مورد در آنها از یکی که( زمینه این در شـــده انجام هایتحقیق

 فعال مغز جلویی رتِکسو ک باشــد، چیزی برای کردن صــبر درگیر ذهن، وقتی که دهندمی نشــان

 .)است شده بررسی MRI همان یا مغناطیسی تشدید یزاستصویر  با موضوع این( است

 این و اســت فعال مغز میانی قســمت کنیم،می فکر لحظه در چیزی کســب به ما که وقتی اما

 باید ما که اســــت مغز از بخش همان این .دهدمی افزایش را مثبت پاســــخ احتمال موضــــوع

 چگونه؟ اما. کنیم روشن
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 میانی بخش ســوئیچ توانندمی ســریع حتی یا ،درجا ،بلافاصــله همچون کلماتی: اســت ســاده

 .دهند افزایش مشتری در را خرید میلِ  ترتیب این به و بچرخانند را ذهن

 وضعیتی دهندمی اجازه ما به که است آن کلمات این تاثیر دلیل که اندشده متوجه محققان

 نتیجه به زودخیلی  بدانیم ما وقتی. شــودمی حل بلافاصــله ما مشــکل آن در که کنیم تصــور را

 .داریم آن انجام به بیشتری میل رسیم،می خود مطلوب

ه شما کمک توانند در فروش بیشتر بکه مینیستند  جدید و رایگان کلماتی همچون فقط پس

توانید در متن خود ترین کلماتی اســت که میکنندههم از قانع بلافاصــله، علاوه بر آنها کنند و

 .بگنجانید

 

 » The Economics of Immediate Gratification«: منبع
  

 

 لحظه را دریابید!
 خاطر ما به که وقتی بنابراین. است لحظه در لذت آوردن بدست عاشق ما ذهن

 خرید به ما میل کنیم، حل سریعاً  را خود مشکلات توانیممی که شودمی نشان

 را خود کار پاداش بلافاصله که بداند کنندهمصرف وقتی !بله. شد خواهد بیشتر

 .بود خواهد دشواری کار خرید یک انجام برای کردن صبر دیگر کند،می دریافت

 گیریمدرسی که می
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 هفتم سدر 

 !بتراشید خود برای) دشمن یا( رقیب یک
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 تحقیق

 واقع در. اســــت موفقیت کســــب برای حیاتی امری معنادار روابط کردن ایجاد تجارت، جهان در

 .است مهم دارید اختیار در که دانشی ۀانداز  به شناسید،می را کسانی چه شما اینکه

وقتی مشــتری بداند که شــما با چه کســانی همکار  و دارد بســیاری اهمیّت مســلماً  شــما روابط

 گذارد.هســتید و رابطه دارید، قطعاً با احســاس امنیّت بیشــتری پول خود را در اختیار شــما می

 باید داشته باشید. هم دشمن بلکه ،لازم ندارید دوست فقط شما روابط، ایجاد هنگام اما

 مربوطه تحقیقات باشـــد؟ داشـــته برایتان ســـودی تواندمی هم دشـــمن داشـــتن مگر آخر چرا؟

 مشــخص دشــمنِ  یک داشــتن هســتید، وفادار واقعاً  یهامشــتری دنبال به اگر که داده نشــان

 .است ضروری امری

 

 پذیر باشید!لطفاً مسئولیت

سیار تحقیق یک در سته« عنوان با صدا و سر پر ب  یک ،»گروهی درون رفتار و اجتماعی بندید

 دلیل چه به هاانسان که کند مشخص داشت سعی تاجیفل هنری نام به اجتماعی روانشناس

 .دهندمی نشان خود از گروهی تعصب یا تنفر از حاکی رفتارهایی

 نسبت کهشی  دو یا انسان دو بین از که شد خواسته کنندگانشرکت از ابتدا تحقیق، این در

 خواســته آنها از مورد یک در مثال برای. کنند انتخاب نداشــتند، قبلی دانش گونههیچ آنها به

 .بود معنیبی واقعاً  آنها بین تفاوت که کنند انتخاب نقّاش دو بین شد
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 نتیجه

 .کردند تقسیم مختلف گروه دو به خود هایانتخاب اساس بر افراد این سپس

 

 

 آید!شیپور جنگ به صدا در می

ها بسازد که به گروه فرضی هایی از آدمگروهتواند در کمال ناباوری، تاجیفل متوجه شد که می

چنین  ب داشــته باشــند.خود وفاداری نشــان دهند و با صــراحت نســبت به افراد خارجی تعصــ

 عجیب نیست؟ .ها میسر شده بودهای ممکن در بین انتخابترین تفاوتاهمیّتبا بی رفتاری

 

 بود،دریافت مزیت و پاداش  ســر بر بحث وقتی اما نبود، گروه دو این بین فرقی واقعآً  چند هر

 گروه افراد به پاداش ارائه زمینۀ در و داشتند میل بیشتر خود گروه افراد به تحقیق هایسوژه

 .دادندمی نشان تعصب خود از دیگر

 عقیده یک علیه است کافی بلکه ندارید، نیازی واقعی جهان در دشمن یک به لزوماً  شما البته

 .کنند پنداریذاتهم شما با بتوانند هامشتری که نحوی بهقد علم کنید؛  ایده یا
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 خواســـتنی هایآلایده با را خودتان بتوانید باید بلکه بکوبید. را خود رقبای قرار نیســـت شـــما

 از ترتیب بدین ها و مفاهیم اشـــــتباه یا غیر جذاب بایســـــتید.و در مقابل ارزش کنید تعریف

 .خواهید شد متمایز سایرین

ها اکنون شاید پیش خود فکر کنید که اینکار ممکن است باعث از دست رفتن برخی مشتری

اید. همینطور است؟ اما شما قرار دادهبشود؛ یعنی آن کسانی که خودتان را دشمن عقایدشان 

 گرویِ  در اندازه همان به منحصـــــربفرد، پیشـــــنهاد یک ایجاداین مســـــاله را درک کنید که  باید

که مشتری شما  است حذف کسانیشماست، که در گروی  آلهای ایدهریمشخص کردن مشت

 شوند.محسوب نمی

 

 )لینک(» Social Categorization and Intergroup Behaviour«: منبع

 

  

 

 دشمنی مشخص داشته باشید!
بدون مشخص کردن دشمن  را خود برند منحصربفرد لحن توانیدنمی هیچوقت شما

 آورید، دست به را تانخود آلایده هایمشتری بتوانید آنکه برای. کنید پیدا برندتان

. کنید تعریف نگاه ی ازنوع  یا باور ایده، یک برای دشمنی نقش در را خود است لازم

 غیر کامپیوترهای و کامپیوتر سربر حوصله" کاربران علیه اپل که همانطور درست

 .گیردمی موضع "آنها جذاب

 گیریمدرسی که می
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 هشتم درس

 !بایستید ارزشمند ۀعقید یک پای
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 تحقیق

 مثال

تا به اینجا فهمیدیم که شــما حتماً باید به جنگ با یک ایده، فکر یا ارزش نادرســت بروید. به 

های نامطلوب انحصــار پیرامون برند خود ایجاد کنید و مشــتریتوانید یک حس این ترتیب می

  را حذف نمایید. حالا بیایید طرف دیگر قضیه را هم ببینیم.

 با آنها هایارزش آنکه شـــــرط به اما. باشـــــند همراهشبرند  یک پیام در دارند دوســـــت مردم

با این حســاب شــما باید پیامی برای کاربر داشــته  .باشــد خوانی داشــتههم برند اینهای ارزش

ها و عقاید شــما چیســت (و البته اینکه با چه چیزهایی باشــید. پیامی که مشــخص کند ارزش

 مخالف هستید).

 

 ؟ایدستادهیا ۀ ارزشمنددیعق کی یپا شما ایآ 

 به بلکه. نیســـتند وفادار شـــرکتی هیچ به مردم ،CEB تحقیقاتی شـــرکت هاییافته اســـاس بر

 اندگفته که کســـانی بین از حقیقت در .دارد خودش برای شـــرکت یک که وفادارند هاییارزش

 این دلیل که اندداشـــــته اظهار آنها %۶۴ از بیش دارند، مشـــــخص برندی با قوی رابطه یک

 .است بوده برند این با "مشترک هایارزش" داشتن موضوع،

 

 کنند؟اصل استفاده میبرندها چگونه از این 

 ،اند به کمک همین اصل سادهبرند توانسته ۲در ادامه قصد داریم به شما بگوییم که چگونه 

آن را داریم،  نگاه بهاولین برندی که قصد  کسب و کار خود را به سمت موفقیت هدایت کنند.

 است. برندی که مسئولیت اجتماعی خود را واقعاً جدی گرفته است. TOMsکفش 
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 هایارزش پای واقعاً  هامشـــــتری از بســـــیاری عقیدۀ به برند، این

ستاده شخود ست بوده متعهد خود باورهای به و ای شتری. ا  هام

ــــرکت این ــــین را ش  که کفش جفت هر بابت چون کنند،می تحس

 .کندمی اهدا نیازمندان به کفش جفت یک فروشد،می

ید گذار گاهی حالا ب ندازیم زاپوز برند به ن  برند، این مدیر: بی

 آنلاین فروشــــگاه یک عنوان به را خود شــــرکت هســــیه، تونی

 زمینۀ در فعال شــرکت یک« عنوان به آن از بلکه شــناســد،نمی

 این که بدانید نیســت بد. کندمی تعریف »فروشــدمی هم کفش قضــا، از که مشــتری خدمات

 این که دانندمی خوبی به زاپوز یهامشــــتری ۀهم: نیســــت قشــــنگ شــــعار یک فقط او حرف

 .نیست فروگذار تلاشی هیچ از مشتری به العادهفوق تجربه یک ارائه برای شرکت

 
 

 )لینک(» What Are Consumers Really Loyal To?«: منبع

 

 

 

 های خود را بیان کنید!ارزش
 و محصولات کیفیت. کنید مشخص هامشتری برایکاملاً شفاف  را خود هایارزش

 به شما هایمشتری وفادارترین نهایت در اما دارد، اهمیّت آنها برای شما خدمات

 پس. کندمی تلاش آن برای و است ایستاده پایش شما برند که دارند علاقه فکری

 راۀ آنها زمین در هایتانتلاش و شما شرکت هایارزش آنها که کنید کاری باید

 .شوند متوجه

 گیریمدرسی که می
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 نهم درس

 !کنید بازی را شیطان مدافعه وکیل نقش
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 تحقیق

 هستید؟ آشنا »شیطانمدافع  وکیل« عبارت آمدن وجود به ۀطریق با آیا

 مقام به را فردی خواستمی کاتولیک کلیسای که داشتزمانی کاربرد  عبارت ایندر گذشته، 

ستندمی وکیل یک از کلیسا مسئولان اینکار، برای. کند منصوب قدیس  وکیل نقش در تا خوا

 قداســـت درجه به نباید مذکور فرد که را دلایلی مراســـم، طی در و شـــود حاضـــر شـــیطانمدافع 

 ممکن حد تا مراســـــم این شـــــدندمی مطمئن آنها که بود ترتیب این به. کند مطرح را برســـــد

 .شودمی برگذار طرفانهبی

 .گرفت حرکت این از مهم درس یک توانمی تجارت فضای در

 

 خواهد!شیطان هم وکیل می 

 انجام) همکارانش و( نمث شـــارلان نام به اجتماعی روانشـــناس یک توســـط که تحقیقی طبق

 اما چگونه؟ .دارد تاثیر مخاطبان کردن متقاعد در شک بدون شیطان، مدافع وکیل نقش شده،

 بحث شـــیطان مدافعه وکیل انتقادهای مورد در مخاطبان وقتی  که اندشـــده متوجه محققان

 هایجایگزین و هستند خود تصمیم اشکالات) رفع و( کردن مطرح مشغول حقیقت در کنند،می

 خواهند ترراســخ خود تصــمیم در ســر آخر بنابراین. کنندمی پیدا خود هایاســتدلال برای بهتری

 .بود

رود، تلاشــمان این اســت که پاســخی مناســب برای این های ما زیر ســوال میپس وقتی ایده

گیری توان مخاطب را تحریک کرد تا در تصـــمیمها پیدا کنیم. و اینگونه اســـت که میســـوال

 تر شود.خود جدی

 مشکل حل و بیشتر خلاقیت ایجاد به مخالفت، که داده نشان همچنین زمینه این در تحقیق(

 .)کندمی کمک گروه یک در

 

https://novin.com/
https://www.novin.com/academy/


 

 ۳۵ Novin.com نوین.آکادمی 

 مشکلات را مطرح کنید و به آنها پاسخ دهید  فرصت

 محصولات احتمالی مشکلات برای توانندمی آنها: دارند خوب فرصت یک بازاریابان یعنی این و

 حد از بیش ما محصـــول که اندگفته برخی(" شـــوند ظاهر شـــیطان مدافع وکیل نقش در خود،

 چنین با شـــما ...").که اســـت این هم آن دلیل. ندارد صـــحت موضـــوع این اما دارد، پیچیدگی

 هاینگرانی تمام که چرا کنید، عمل بهتر بســــیار هامشــــتری متقاعدســــازی در توانیدمی کاری

 .شوندمی رفع و مطرح خرید از قبل آنها،

 

 

 

 

  

 

 خودتان، وکیل خودتان باشید!
 را مخاطبان جلوی وجههیچ به شیطان، مدافع وکیل نقش کردنِ  بازی ظاهراً 

 بد پس. کندمی بیشتر شانتصمیم کردن عملی برای را آنها عزم فقط و گیردنمی

 بشوید شیطان مدافع وکیل به تبدیل خودتان، خدمات و محصولات برای که نیست

 هایترس ترتیب، این به. کنید رد حل،راه و توضیح ارائه با را، احتمالی هایضعف و

 کامل را خود خرید فرآیند بیشتری، اعتماد با و رودمی بین از شما هایمشتری

 .کنندمی

 گیریمدرسی که می
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 دهم رسد

  !دارید نگاه مشتاق همیشه را خود یهامشتری
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 تحقیق

 اصـــل ســـوال، این پاســـخ چیســـت؟ شـــودمی مشـــتری در وفاداری ایجاد باعث که چیزی اولین

 خواهدمی کند،می دریافت که چیزی مقابل در کس هر که یعنی. اســت متقابل عمل اجتماعیِ 

 .بدهد ارائه هم چیزی

 هاتجارت که دارد وجود اصــل این از اســتفاده برای العادهفوق راه یک که اســت این خوب خبر

 .هامشتری کردن غافلگیر با متقابل عمل به نیاز حس ایجاد: ببرند بهره آن از توانندمی

 

 یک اتفاق کوچک، یک تاثیر بزرگ

 یک کردن پیدا حتی که شــد متوجه شــوارز نوربرت نام به روانشــناســی تحقیق، یک جریان در

 خود روز به نسبت مثبت دیدی و بگیرد قرار تاثیر تحت فرد نگاه تا است کافی سنتی ۱۰ سکه

 .کند پیدا

 لازم: اســت درســت هم هنوز آن نتیجۀ اما شــده، انجام ۱۹۸۷ ســال در تحقیق این که چند هر

ست  شما لطف کوچکترین حتی. دهید انجام زیادی کار متقابل، عمل فرآیند کردنفعال برای نی

 وفادار شــما به او که شــوید مطمئن و دهیدب نشــان مشــتری به را خوبتان نیّت تا اســت کافی

 نیســت چیزی ارزش مســاله،: "اســت داده توضــیح اینگونه را مذکور پدیدۀ شــوارز. ماند خواهد

 ".است داده روی شما برای که است مثبتی اتفاق بلکه آورید،می بدست که

ید نتیجه یک تحقیق معروف دیگر را هم به شـــــما  برای اینکه خیالتان راحت شـــــود، بگذار

 کند.ای دیگر موضوع را بررسی میبگوییم. تحقیقی که از زاویه

 نوشابه قوطی یک نخرید مثل ساده کار یک که نشان داد چالدینی رابرت دکتر در این تحقیق،

با این حساب  .کند رفتار شما به نسبت بیشتری بسیار علاقۀ با او تا است کافیمخاطب  برای

 مانند.پاسخ نمیهای ما هیچوقت بیدیگر مطمئن هستیم که لطف
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 مند کنید!مشتری را به خود علاقه نتیجه

توانیم از این اصل استفاده کنیم؟ یک راه عالی برای حالا ما به عنوان کسب و کار چگونه می

 اند.خرید کردههایی است که از ما اینکار، در نظر گرفتن یک هدیه برای مشتری

 تاثیر خودش را هم هدیه کوچکترین حتی – کنید غافلگیر کوچک چیز یک با را هامشـــــتری

 .داشت خواهد

 تاثیرگذار واقعاً  تواندمی آن برای رایگان راهنمای یک اســت، افزارنرم یک شــما محصــول که اگر

 تواندمی مشتری به پلاستیکی شانۀ یک دادن کنید،می اداره را آرایشگاه یک که هم اگر. باشد

 .بگذارد ایالعادهفوق تاثیر

 هر که کرده اقرار) فروشدمی هم کفش قضا از که مشتری، خدمات زمینۀ در فعال همان( زاپوز

 ارتقا برســـــاند، اطلاعشـــــان به آنکه بدون را، خود یهامشـــــتری کاربریِ  حســـــاب گاهی، چند از

شود و در  هاکفش تا دهدمی سرویس ویژه (همان پست پیشتاز خودمان) برایشان ارسال  با 

 خوشــحالی و غافلگیری حس یک تواندمی ترتیب این به. برســد دســتشــان به روزه یک نتیجه

ر ســایت در حســاب ارتقای مورد در رســانیاطلاع با هیچوقت که کند ایجاد مشــتری برای  میســّ

 .شدنمی

 حرکت یک پس از توانیدنمی اگر. نیست مهم اصلاً  شما هدیه مادی ارزش که نکنید فراموش

 کوچک، هم چقدر هر دیگری، حرکت هر که نرود یادتان. بیایید بر زاپوز کار همچون هزینه پر

 .ایدبوده خود یهامشتری یاد به که است مهم مساله این فقط که چرا. بود خواهد موثر

برندهایی فکر کنید که قبلاً از آنها محصول یا خدمتی برای آنکه تاثیر این کار را درک کنید، به 

یافت کرده یافت کردهدر ما اید و یک هدیه کوچک در اید. این هدیه چه تاثیری بر روی شـــــ

 گذاشته است؟ آیا باعث شده این برند بیشتر در یاد شما بماند؟

 

https://novin.com/
https://www.novin.com/academy/


 

 ۳۹ Novin.com نوین.آکادمی 

 )لینک(» Being: The Foundations of Hedonic Psychology-Well?«: منبع

 

 

  

 

 مشتری خود را خوشحال کنید!
اینکه بتوانید با یک هدیه  .گذاردمی اخیارتان در بزرگ قدرت یک متقابل عمل

کوچک، خودتان را در ذهن مشتری ماندگار کنید. اما شاید رقبایتان هم از این اصل 

 در خود، هایمشتری کردن غافلگیر توانید بااستفاده کنند. در این صورت شما می

 که دهید نشان مشتری به تا باشد عالی راه یک تواندمی کار این. بدرخشید رقبا بین

 .دانیدمی را او با تجارت قدر

 گیریمدرسی که می
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 سخن نهایی

 لذت بردید؟آیا از این کتاب 

درک کنید  کننده رایک شروع برای آنکه اهمیّت روانشناسی مصرف !این کتاب یک شروع بود

 و یاد بگیرید که از این دانش در جهت رشد کسب و کارتان استفاده نمایید.

های بیشتر ها و کتابکنم برای دریافت دورهاگر در این مسیر جدی هستید، از شما دعوت می

 بزنید. نوین.آکادمیبازاریابی و فروش، حتماً سری به  ۀدر زمین

 اگر هم نیاز به خدمات بازاریابی دیجیتال از جمله 

چند دقیقه وقت  لطفاً این کتاب را دوست داشتید و از آن لذت بردید،  در صورتیدر ضمن، 

فراموش نکنید که نظرات شما باعث دلگرمی ما  نظر خود را درباره آن ثبت کنید.بگذارید تا 

 کند.تر از آن، ما را بهتر میشود و مهممی

 

 هابا آرزوی بهترین

 سایت نوینسعید رهبری، مدیر وب
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 خدمات نوین

 حضوری قدرتمند در دنیای دیجیتال

 

 

 

 

 

 

 

 

 همکاران نوین
 

  

 تدوین استراتژی  سایت طراحی وب  طراحی فروشگاه اینترنتی 

 سازیسئو و بهینه  انتشار رپورتاژ خبری  تبلیغات گوگل 

  تولید محتوا  رایتینگکپی 
بازاریابی و تبلیغات 

 پیامکی

 UXو  UIطراحی   تبلیغات ایمیلی  تبلیغات بنری 

 پیامکملی 
ترین سامانه پیشرفته

  پیام کوتاه

 پرتال 
 یسازروشگاهفو  سایت

 چیز تمامهمه

 دیدوگرام 
تبلیغات موبایل و 

 های اجتماعیشبکه

 ویپنوین 

خدمات تخصصی ویپ و 
 تلفن گویا
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بخش پرسش و از طریق برخوردید،  این کتابای در زمینه در صورتی که به هر گونه سوال یا مساله

 های شما خواهیم بود.پاسخگوی تمام پرسشبا کمال میل ما  وین در ارتباط باشید.، با نپاسخ کتاب

_______________________________________________________________________________________ 
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های نیاز دارید یا به دنبال آموزش

 هستید. بازاریابی

www.novin.com 

 تماس تلفنی
صبح تا  ۹توانید از ساعت شما می

عصر  ۵شب روزهای کاری (و  ۱۰

 با ما تماس بگیرید.روزهای تعطیل) 

 )۳(داخلی  ۰۲۱-۶۳۴۰۴

 ارسال ایمیل
وزانه ربه صورت های خود را ما ایمیل

اسرع  بررسی کرده و پاسخ آنها را در

 کنیم.ارسال میوقت 

info@novin.com 
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