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3 هدف فروش بدون سود رای مدرسها
دو نوع فروش!

بهعنوان یک مدرس دو نوع فروش داریم:
1. فروش بدون سود

2. فروش سودآور

متوان گفت که سود اصل در فروش بدون سود محصولات است؛ یعنی بیشترن
سود را زمانی از کسبوکار آموزش به دست مآورید که تمرکزتان ر روی فروش

محصولات بدون سود باشد!

یک از راجترن پیشنهادهای که در سایت تمام مدرسهای موفق دنیا وجود دارد
ان است که مدرس مگوید: «کتای نوشتهام که جزو رفروشترن کتابهای
آمازون است و مخواهم ان کتاب را به شما رایگان بدهم که یک شرط دارد شما

فقط هزینه پست آن را بدهید.»

ممکن است قیمت کتاب 20 دلار باشد ول هزینه پست آن کمتر از 5 دلار باشد.
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بناران شخص حاضر است کاری انجام دهد که از دید بسیاری از افرادی که خارج از
صنعت آموزش هستند کار غرمعقول به نظر رسد؛ ول کسانی که در صنعت آموزش
هسـتند، مداننـد فروشهـای بـدون سـود یـا فروشهـای بـا ضـرر انـدک پـایه یـک

کسبوکار آموزشی است؛ چون آن قدم، محصول رد نشدنی ان شخص است.

 

محصول رد نشدنی یا فروش بدون سود
افراد فعلا ما را نمشناسند، باید کاری کنیم که دیگران به ما اعتماد کنند، بعدازاینکه
افراد به ما اعتماد کردند بهراحتی گرانترن محصولات را مخرند و هر ضرری که

کردهایم مطمئن باشید چند صد رار آن بازمگردد.

در نتیجه محصول رد نشدنی یا فروش بدون سود خلا اعتماد را رطرف مکند.

بناران یک از ایدهها تمرکز جدی ر روی فروش محصولات، بستهها یا پیشنهادهای
است که در آن هچ سودی وجود ندارد.

 

هدف از فروشهای بدون سود ان است که:

1. جذب خریدار جدید
یکـ از ارزشمنـدترن اتفاقـات در یـک کسـبوکار اـن اسـت، شخصـ کـه اصلا مـا را
نمشناسد با 1000 تومان، خریدار محصولات و خدمات ما شده است؛ ان فرد

آمادگ زیادی دارد تا ولهای بیشتری بدهد و محصولات بیشتری از ما بخرد.

بناران مهمترن هدف فروش بدون سود جذب یک خریدار جدید است، بدون اینکه
ول رای تبلیغات خرج کنیم.

نتیجه ان سیستم فروش ان است که بدون اینکه ول خرج کنیم با ول فرد،
خریدار جدید اضافه کردهایم و اطلاعات تماس او را داریم تا بعدها بتوانیم اطلاعات

ارزشمندتری به او بدهیم.
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2. جلب اعتماد خریدارها
افراد به دلل اینکه ما را نمشناسند به ما اعتماد نمکنند؛ ول کسی که به ما
اعتمادی ندارد شاید خیل راحت حاضر باشد 20 هزار تومان ولش را بدهد و کتاب ما
را خریداری کند. بعد از چند ماه خواهید دید که آن شخص میلونها تومان ول

مدهد و در دورههای شما شرکت مکند.

 

3. جذب مشتریان غرفعال
اگر شما هچ ازار بازاریای ندارید توصیه مکنم که ان کار را بهراحتی انجام دهید.
در حسابداری، به فاکتورهای دستی یا هر اطلاعاتی که دارید مراجعه کنید و ببینید
کدامیک از مشتریان شما 6 ماه است که خریدی انجام ندادهاند؛ به ان افراد خاص
که بخشی از مشتریان هستند یک پیشنهاد عال بدهید. مثلا بگویید کتابمان را با
3000 تومان خریداری کنید با ان کار مشتریان غرفعال را مجددا فعال کنید و کاری
کنید که علاقهمند شوند تا یادشان بیاید چه فعالیتی داشتیم و به سایت سر زنند و

کار را از ابتدا شروع کنند.

 

["message_box text_color="light]

متحر کردن خریدار!
گاهی متوانیم خریداران را با ول خودشان متحر کنیم. مثلا یک محصول آموزشی
به قیمت 49000 تومان مفروشیم. فرض کنید مواد اولیه آن 3000 تومان رای
خودمان تمام شده است و 6000 تومان هم ول پست که 40000 تومان سود داریم؛
Flash رای خود آن فرد خرج کنید. مثلا یک ن 40000 تومان ران اگاهی در یک کم
Memory به همراه آن محصول به فرد بدهید که محتوای ارزشمندی در آن است. در
نهایت خیل از ان افراد گرانترن و اصلترن محصولات ما را خریداری مکنند و
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سود هم خواهید کرد.
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