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8 مرحله سیستم محتوای سودآور
اگر آرزو دارید ر اساس محصولات و خدمات خود یک رنامهرزی سالانه محتوای
داشته باشید، اگر مخواهید به مخاطبان خود محتوای فوقالعاده باارزش بدهید که
باعث ر شدن حسابهای بانکیتان شود، اگر بهشدت خواهان یک جریان کاری
نهچندان سخت و طاقتفرسا هستید، اگر آمادهاید تا با اطمینان به ان نتیجه رسید
که حتی با حداقل تبلیغات ممکن در هرماه یک درآمد چهار یا پنجرقم خواهید
داشت و اگر فکر مکنید محتوای شما هچ کاری رای شما انجام نمدهد و تنها
اتلاف وقت است در ان صورت متوانید از سیستم محتوای سودآور استفاده کنید.

حتی اگر مخاطبانتان بلافاصله از شما خرید نکنند، شما هنوز هم با محتوا به آنها
خدمت مکنید که ان امر اعتبار شما را مسازد و به آنها ان حس را القا مکند
که متوانند به شما و موضوع پیشنهادی شما اعتماد کنند. آنها حتی ممکن است

در آینده مشتری و طرفدار رند شما شوند.
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سیستم محتوای سودآور، روشی منطق ر سود رای رنامهرزی محتوا است. ان
سیستم، محتوا را قویت کرده و آن را مسقیما به درآمد متصل مکند.
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8 مرحله سیستم محتوای سودآور
مرحله ۱: پیشنهادی رای تمرکز در کمن خود انتخاب کنید

آسانترن روش رای انجام ان کار به ان صورت است:
هرماه، هر دو ماه یا هر سه ماه یکبار،  یک پیشنهاد (محصول یا خدمت) رای تبلغ
انتخاب کنید. شما متوانید نوبتی ن پیشنهادات خود بچرخید یا پیشنهادات

خاص را انتخاب کنید که فقط در بازه زمانی خاص معنا دارند.

تصمیمگری در مورد تعداد اجرای کمنها به ان بستگ دارد که:

شما زمان کاف رای به دست گرفتن مخاطبان خود از طرق سفر خریدار داشته .1
باشید.

شما به اندازه کاف افراد جدیدی رای ورود به کمن خود داشته باشید. .2

فراموش نکنید که محتوای شما باید به مخاطبتان کمک کند تا:

متوجه شوند مشکل دارند و ان مشکل چه هزینهای رای آنها دارد.

متوجه شوند که رای مشکل آنها راهحلهای وجود دارد و حل ان مشکلات یا
نقاط درد چه هودی در زندگیشان ایجاد مکند.

بدانند که هنگام انتخاب راهحل چه نکاتی را باید مدنظر قرار دهند و درعنحال،
به آنها کمک کند تا از هرگونه، اعقادات با باورهای غلط که درباره راهحل و

فواید آن دارند، خلاص شوند.

تاییـد اجتمـاع ارائـه دهـد و تصـمیم آنهـا بـه انتخـاب پیشنهـاد شمـا بهعنـوان
هترن پیشنهاد را اثبات کند.
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اگر کمن شما ن پیشنهاد شما و خریدار بالقوه شما یطرف نیست، پس هچ
فایدهای ندارد که کمن خود را ماهی یکبار اجرا کنید.

 

مرحله ۲: هدف درآمدی رای کمن خود انتخاب کنید
چگونه متوان یک هدف درآمدی رای یک کمن تعن کرد؟

شما متوانید ان کار را به روشهای زر انجام دهید:

ر اساس دادههای گذشته .1

اگر من از تجربیات گذشته بدانم که، متوانم از ان کمن ۵ هزار مشتری کسب
کنم، پس یک معیار خوب از چزی است که باید انتظار داشته باشم.

ر اساس اندازه لیست ایمل و نرخ تبدل تخمن زدهشده .2

با یک لیست ایمل هزار نفری با نرخ تبدل ۲ ٪، متوانم انتظار بیست فروش را
داشته باشم.

ر اساس اهداف درآمدی خود رای آن کمن .3

من در لیست راهاندازی خود به Y نفر نیاز دارم و با نرخ تبدل حدود ۳ ٪، به هدف
فروش خود از ... دست خواهم یافت.

 

مرحله ۳: کمن خود را رنامهرزی کنید
در اینجا از فرآیند بازاریای چهار مرحلهای استفاده مکنیم.

ایـدههای مختلـف بسـیاری وجـود دارد کـه متوانیـد آنهـا را پیادهسـازی کنیـد، امـا
مطمئن شوید که ابتدا به ان سوالات پاسخ دادهاید تا هچ خلل در کمن شما

وجود نداشته باشد.
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جذب
چه کسانی از مخاطبان خود را  مخواهید جذب کنید؟

چگونه مخواهید محتوای خود را در جلو دید آنها قرار دهید؟

از چه کانالهای استفاده خواهید کرد؟

 

کسب
رای اجرای یک کمن موفق باید افراد را در لیست ایمل خود قرار دهید.

چگونه مخواهید توجه آنها را جلب کنید یا آنها را به لیست راهاندازی خود وارد
کنید؟

 

تعامل
رای تعامل آنها از چه چزی استفاده خواهید کرد؟

آیا از یک رتابگر مانند یک چالش یا وبینار یا مجموعه ویدوی رای کمک به تعامل
یا تبدل آنها استفاده خواهید کرد؟

 

تبدل
فرآیند فروش شما چگونه خواهد ود؟

 

مرحله ۴: لیستی از محتواهای وژهای تهیه کنید که رای پشتیبانی از کمن
خود نیاز دارید

چند پست وبلاگ ایجاد خواهید کرد؟
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به چند صفحه فرود نیاز دارید؟

چند ایمل باید بنویسید؟

اگر از تبلیغات فیسوک استفاده مکنید، به چه مقدار خلاقیت نیاز دارید؟

چه فالهای PDF باید ایجاد کنید؟

 

مرحله ۵: تارخ دقق انتشار رای هر یک از مطالب محتوای خود را مشخص
کنید

 

مرحله ۶: کمن خود را اجرا کنید
 

مرحله ۷: کمن خود را ررسی و شکافهای موجود در آن را شناسای کنید
کمن شما چه مقدار درآمد کسب کرده است؟

آیا به هدف فروش خود دستیافتهاید؟

ان کمن چه تفاوتی با کمنهای قبل شما داشته است؟

اگر هدف درآمدی خود را رآورده نکردید، سع کنید دلل آن را دقیقا مشخص کنید.

آیا به ان خاطر وده است که افراد کاف رای رسیدن به هدف در کمن شما شرکت
نکردهاند؟

یا به ان دلل که صفحه فروش شما نرخ تبدل کاف نداشته است؟

مشخص کنید کدام قسمتها و ایملها هترن عملکرد را داشتهاند و کدامها کمتر
موردتوجه قرارگرفتهاند.

موارد زر به شما سرنخ مدهد:

ایمرشن یا تعداد دفعات بازدید پست بالا، اما تبدل پان

https://modiresabz.com


6

نرخ باز کردن، اما نرخ کلیک پان

 

مرحله ۸: فهرست بندی
رای دفعه بعد که مخواهید همن کمن را اجرا کنید، چه مواردی را باید یادداشت

نمایید؟

رای محتواهای بعدی خود چه ایدههای دارید؟ سوالاتی که مخاطبان شما در طول
کمن مطرح کردهاند را واکاوی کنید. رای رسیدن به نتاج هتر چهکاری متوانید

انجام دهید؟
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