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 چک لیست پیشنهاد خاصه

 ی اول: آیا پیشنهاد خاص است؟ نکته

کنید. ما ای خاص به افراد، میکند. با دادن وعدهتر باشد بهتر عمل می ی شما خاص ی پیشنهاد خاصههرچه وعده

ارتباط دارد. مطمئن شوید پیشنهاد خاصهکنیم وعدهفرض می با بازاری که در آن فعالیت دارید،  مبهم تان  ی شما 

 دهد. ای برای یک بازار ویژه میحل ویژه نیست و راه

 ی دوم: آیا پیشنهاد افراطی است؟ نکته

ارزشمند باشد خیلی بهتر از پیشنهادی یا صدها چیز ارزشمند   »یک چیز«شاید باور نکنید اما اگر پیشنهاد شما شامل  

متمرکز است و به مخاطب یک راه مشخص    تان بر یک مطلب یا مضموندهد. مطمئن شوید پیشنهاد خاصه نتیجه می

کند. اگر چندین راه یا پیشنهاد ارائه کنید ممکن است افراد گیج شوند و اصلا تصمیم به انتخاب نگیرند. اگر ارائه می

 شمار مشکل. حل برای بیشمار راهحل برای یک مشکل ارائه کنید، نه بی توانید، یک راهمی

 اقبت خوبی دارد؟ ی سوم: آیا این پیشنهاد عنکته

ای بسازید  چیزی است؟ اگر بتوانید پیشنهاد خاصهها هستند. بازار شما واقعا دنبال چه حلاعضای بازار شما دنبال راه

ها با رغبت اطلاعات شخصی و توجهشان را در اختیار شما های مدنظر مشتریان احتمالی باشد، آنحلی راهکه وعده

 دهند.قرار می

 دهد؟آیا پیشنهاد به سرعت احساس رضایت به افراد میی چهارم: نکته

خواهد نه بعدا. با مخاطبان ارتباط برقرار کنید و آن را تا حدی ادامه دهید که  حل را برای همین حالا می بازار شما راه

اگر احساس  چیزی را داشته باشند.  دانند که باید انتظار چهها قانع شوند و ارزش شما را دریافت کند. حالا میآن

 کند. رضایت چند روز یا چند هفته دوام داشته باشد، دیگر ارزشی ندارد و اصلا افراد را راضی نمی 

 دهد؟ی پنجم: آیا پیشنهاد روابط را تغییر مینکته
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ی شما بهبود بخشد. در  ی مشتریان احتمالی را درباره هایی است که وضعیت و عقیدهبهترین پیشنهادهای خاصه آن

کنند با شرکتتان تعامل کنند. بعد از اینکه مخاطبان از پیشنهاد شما بهره بردند، فکر کنید ت تمایل پیدا میاین صور

ها چرا و چطور باید به شما اعتماد کنند و از شما  دهد و اصلا آنچیزی به افراد آموزش میارزشی که ارائه کردید چه

ابزاری که برای پرورش   لیستی با عنوان »پانزده وشید، با پیشنهاد چکفرخرید کنند. مثلا اگر ابزار و لوازم باغبانی می

زمان هم به مشتریان احتمالی ابزار مورد نیازشان را معرفی کنید و هم  توانید هممحصول احتیاج دارید«، میباغی پر

 تر کنید. ها را یک گام به خرید کالایتان نزدیکآن

 کند؟کی ارائه میی ششم: آیا پیشنهاد ارزش قابل درنکته

ای شود رایگان هم جلوه کند. با استفاده از طراحی خوب و گرافیک حرفه چون پیشنهاد خاصه رایگان است دلیل نمی 

 ای بسازید که خوب جلوه کند و در یادها بماند. و تصاویر مناسب، پیشنهاد خاصه

 ی هفتم: آیا پیشنهاد با ارزش است؟نکته

ی این اطلاعات بازده بالایی دارد؛ نهایت با ارزش است. پیشنهادهای دربردارنده، بیاطلاعات درست در زمان مناسب

هایش عمل اید باید حتما آن را ارائه کنید. پیشنهاد خاصه وقتی ارزش دارد که به وعدهی ارزشی را دادهاما اگر وعده

 کند.

 توان به سرعت به کار بست؟ی هشتم: آیا پیشنهاد را مینکته

یست پیشنهاد خاصه مانع سفر مشتری باشد. مشتریان باید قبل از خرید، از پیشنهادی خاصه، ارزشی را دریافت قرار ن

ی بعد ببرد؛ پس قطعا بهتر ها را به مرحله ای به مخاطبان ارائه کنید که آن خواهید پیشنهاد خاصه کنند. شما هم می

های الکترونیک و مقالات طولانی ند. به عبارت دیگر، از کتابتر ارزش را به افراد برسااست پیشنهاد خاصه هرچه سریع 

 کشد تا افراذ ارزش مقالات را درک کنند. ها طول میبپرهیزید. روزها یا ماه


