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اجرای کمن در 3 گام رای فروش محصولات آموزشی

ساخت کمن
فرض کنیم اطلاعات تماس علاقهمندان را جمعآوری کردید. قدم بعدی چیست؟ باید
رای ان علاقهمندان کمنهای رگزار کنید. کمن چیست؟ کمن سلسلهای از
عملیات بازاریای است که مخاطب را قانع مکند تا اقدام دلخواه ما را انجام دهد.
ر کردن فرم عضویت، دنبال کردن رسانه اجتماع ،تواند خرید از سایتن اقدام ما
ما یا هر مورد دیگر باشد. وقتی در مورد کمن صحبت مکنیم، اقدام مورد نظر ما

اغلب آن است که مخاطب خریدی انجام بدهد.

مخاطب چه زمانی اقدام دلخواه ما را انجام مدهد؟ وقتی به ما و آموزشهای ما
«اعتماد» و «علاقه» داشته باشد. پس هدف هر کمن تبلیغاتی افزایش اعتماد و
علاقه است. اگر در افزایش ان دو مورد موفق شویم، افراد زیادی حاضر مشوند

رای تهیه آموزشهای ما ول ردازند.
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کم کردن فاصله آشنای تا خرید
بیایید یک سناروی راج را ررسی کنیم. یک از مخاطبان ما کاملا اتفاق هنگام
وبگردی ویدوی از ما مبیند و به آن علاقهمند مشود. بعد موضوع به فراموشی
سرده مشود. چند هفته بعد مقاله ما را در یک مجله مخواند. یادش مآید که
قبلا ویدوی از ما دیده ود. چند ماه بعد در یک کتابفروشی کتاب ما را مبیند و با
توجه به ذهنیت خوی که از ما دارد کتاب را تهیه مکند. ما یک دوره حضوری هم
داریم و مطالب کتاب را خیل عمقتر و کاملتر آموزش مدهیم. ان دوره مثلا 6

ماهه است. او مطلع نمشود که ما چنن دورهای داریم.

روزی یک از دوستانش کتاب ما را روی مزش مبیند و به او توصیه مکند در دوره
ما شرکت کند. او متوجه مشود که دوره مدتی است آغاز شده و باید تا چند ماه

بعد صر کند. چند ماه بعد بالاخره در دوره ما ثبتنام مکند.

ان یک فرایند بسیار راج است که رای بسیاری از مدرسها رخ مدهد. موضوع
مهم آن است که ما در ان فرایند نقش چندانی نداریم. مثلا اگر دوست آن شخص
کتاب را نمدید، به او توصیه نمکرد در دوره حضوری شرکت کند. اگر منتظر باشیم
تا مخاطب خودش در گذر زمان کمکم با مطالب ما آشنا شود و در نهایت رای

آموزشهای حرفهایتر به ما مراجعه کند، زمان بسیار زیادی سری مشود.

راهحل هتر چیست؟ استفاده از کمن! کمن باعث مشود فرایند آشنای با ما و
جلب اعتماد و علاقه در زمان بسیار کمتری اتفاق بیفتد و ان فرایند تحت کنترل
خودمان باشد. اگر کمن مناسی طراح کنیم تمام ان اتفاقات متواند در چند روز

رخ بدهد.

حالا وضعیت دیگری را تصور کنید. همان شخص در حال وبگردی با ویدوی ما مواجه
مشود. در ویدو از بیننده مخواهیم رای دریافت خلاصه نکات مهم فیلم بهصورت
کتاب الکترونیک، به سایت ما مراجعه کند. وقتی شخص به سایت ما مراجعه مکند
از او خواسته مشود آدرس ایمیلش را وارد کند تا کتاب الکترونیک رایش ایمل
شـود. روز بعـد ایمـل خودکـاری مفرسـتیم و بـه او پیشنهـاد مدهیـم مقـاله مـا را
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بخواند. سپس پس از دو روز لینک خرید کتاب را همراه با کون تخفیف رایش
ارسال مکنیم. هفته بعد ایمل دیگری مفرستیم و دوره حضوری را معرف مکنیم.

دقت کردید چه اتفاق افتاد؟ در حالت طبیع حدود یک سال طول کشید تا آن
شخص در دوره حضوری ما ثبتنام کند. با استفاده از کمن فروش همن کار را در

کمتر از دو هفته انجام دادیم!

 

اجرای کمن در 3 گام
1. آموزش قل از خرید

بعد از اینکه افراد را جذب کردیم به آنها آموزشهای رایگان مدهیم. قل از اینکه
به ما ول بدهند، نشان مدهیم کارمان عال است و متوانند به ما اعتماد کنند.
اعتماد از آنجا ایجاد مشود که بدون هچ درخواستی و کاملا رایگان به دیگران کمک
مکنیم. همچنن محتوای ان آموزشهای رایگان سبب مشود علاقه عدهای به

آموزشهای ما بیشتر شود.

متوانیم بهمحض گرفتن ایمل، آموزش را رایش بفرستیم. شاید فکر کنید ان کار
وقتگر است، ول کاملا خودکار انجام مشود. اگر سایتتان را با وردرس ساخته

باشید، اکنون متوانید ان کار را بهراحتی انجام دهید.

2. پیشنهاد خرید محصول ردنشدنی
قدم دوم ان است که به شخص پیشنهاد خرید «محصول ردنشدنی» را بدهیم.
محصول ردنشدنی چیست؟ محصول است که آن را طوری طراح کردهایم که افراد

زیادی بلافاصله تصمیم بگرند آن را بخرند.

سالها طول کشید تا از مدرسهای معروف دنیا ان نکته مهم را یاد بگرم و به
اهمیت آن ی رم. نکته مهم ان است: وقتی یک علاقهمند که تا به حال فقط از
محتوای رایگان ما استفاده کرده، قدم زرگتری رمدارد و از ما خریدی انجام مدهد،
اتفاق بسیار ارزشمندی رخ داده است. ان علاقهمند اکنون به خریدار تبدل شده
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است و با رداخت مبلغ نشان داده مطالب ما رایش ارزش دارد. تا اینجا که کاملا
واضح و بدهی است. نکته اینجاست که مبلغ اولن خرید اهمیتی ندارد! نکته مهم،
تبدل شدن آن فرد از علاقهمند به خریدار است! کسی که اولن خریدش را از سایت
ما انجام داد آمادگ زیادی دارد تا پیشنهادهای بعدی را قول کند و خریدهای بیشتری
داشته باشد. خیلها وقتی فقط یکبار مراحل خرید را در سایت ما ط مکنند،

ترس از خرید از ن مرود و دفعه بعد خیل راحتتر تصمیم خرید را مگرند.

3. پیشنهاد خریدهای زرگتر
سومن قدم یک کمن، پیشنهاد خریدهای زرگتر است. وقتی شخص اولن خرید را
از شما انجام داد، حتی اگر مبلغ آن بسیار ناچز باشد، متوانیم به او پیشنهادهای

زرگتری بدهیم و او را قانع کنیم تا رای یادگری هتر مبالغ بیشتری ردازد.

حالا شاید رایتان مشخص شد که چرا کسانی که همایش خودشان را در مجلات
تبلغ مکنند به موفقیت چندانی نمرسند. چون علاقه و اعتماد کاف در مخاطب

ایجاد نشده و شخص هنوز آمادگ ندارد که خرید کند.

اگر کمن را به زبان دیگری توضح بدهیم متوانیم بگوییم تمام کارهای است که
رای افزایش علاقه و اعتماد مخاطب انجام مدهیم تا مخاطب آمادگ خرید از ما را

داشته باشد. در واقع با ان قدمها مخاطب را به هوادار خود تبدل مکنیم.

 

چند نکته درباره محصول ردنشدنی
1. قیمت بسیار پان

هدف ما از فروش محصول ردنشدنی ایجاد سود نیست. پس یک روش متواند ان
باشد که قیمت محصول بسیار ناچز باشد. اگر محصول دانلودی است متواند مثلا
1000 تومان باشد! البته یک راهکار دیگر آن است که قیمت محصول بالا باشد، ول

آن را مثلا با 90 درصد تخفیف بفروشید.
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2. محصول رایگانی که هزینه پست دارد
کنند. آنها یک کتاب عالن روش استفاده مبسیاری از مدرسهای مرجع دنیا از ا
منویسند و در سایت و رسانهها اعلام مکنند کتاب را رایگان به شما مدهند.
کاف است ول پست و بستهبندی را شما ردازید. شاید فکر کنید ان کار چه
سودی رایشان دارد. توجه کنید ان بخشی از کمن فروش است. اگر صد نفر ان
کتاب رایگان را دریافت کنند و فقط یک نفر محصول گرانی را بخرد ان کار کاملا
بهصـرفه اسـت. نهتنهـا هزینههـا ـوشش داده شـده، بلکـه 100 نفـر بـا مـدرس آشنـا

شدهاند.

3. محصول با هدیه زرگ
یک حالت دیگر آن است که مثلا یک کتاب را با قیمت پشت جلد م‌فروشیم ول به
آن کتاب هدیهای اضافه مکنیم که چشموشی از آن ساده نیست. مثلا فرض کنید
کارگاهی با مبلغ 300 هزار تومان رگزار مکنیم و اعلام مکنیم کسانی که کتاب را
خریداری کنند، صوت کامل کارگاه 300 هزار تومانی را هم بهصورت رایگان دریافت

خواهند کرد.

4. پیشنهاد خریدهای زرگتر
سومن قدم یک کمن، پیشنهاد خریدهای زرگتر است. وقتی شخص اولن خرید را
از شما انجام داد، حتی اگر مبلغ آن بسیار ناچز باشد، متوانیم به او پیشنهادهای

زرگتری بدهیم و او را قانع کنیم تا رای یادگری هتر مبالغ بیشتری ردازد.

حالا شاید رایتان مشخص شد که چرا کسانی که همایش خودشان را در مجلات
تبلغ مکنند به موفقیت چندانی نمرسند. چون علاقه و اعتماد کاف در مخاطب

ایجاد نشده و شخص هنوز آمادگ ندارد که خرید کند.

اگر کمن را به زبان دیگری توضح بدهیم متوانیم بگوییم تمام کارهای است که
رای افزایش علاقه و اعتماد مخاطب انجام مدهیم تا مخاطب آمادگ خرید از ما را

داشته باشد. در واقع با ان قدمها مخاطب را به هوادار خود تبدل مکنیم.
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رسانههای مناسب رای رگزاری کمن
بهعنوان یک مدرس باید یک ترون داشته باشید تا هرگاه خواستید به مخاطبان و
هواداران خود پیام بفرستید. مثلا بگویید که کتابتان چاپ شده و متوانند خرید
کنند. در بیشتر موارد ارسال پیام رایگان نیست و مستلزم صرف هزینه است. پس باید
رسانههای مناسی انتخاب کنیم تا ارتباط از طرق ان رسانهها بهصرفه باشد. هترن
رسانهها رای انقال پیام، آنهای هستند که بیشترن بازگشت سرمایه را دارند و

همچنن ن مخاطبهای شما راج است.

 

1. ایمل
شاید فکر کنید دوران استفاده از ایمل بهپایان رسیده است. اگر اینطور فکر مکنید
سخت در اشتباه هستید! ایمل هنوز هترن رسانه رای بازاریای و اجرای کمن

فروش است.

البته ایمل زمانی موثر است که یک وبسایت داشته باشید و از طرق سایت
ایملهای علاقهمندان جمعآوری شود و سپس ایملهای خودکاری ارسال شود.
mailerlite.com ل مارکتینگ حرفهای از سایترای ایم ح دادیمهمانطور که توض

استفاده کنید.

ایمل تنها رسانهای است که بازگشت سرمایهاش اغلب بیش از  40رار است. یعنی
اگر ر ایمل مارکتینگ مسلط باشید و البته مخاطبان شما از ایمل استفاده مکنند،
با صرف هر هزار تومان رای ایمل مارکتینگ حداقل 40 هزار تومان سود ایجاد

مشود!

2. وبینار
کاررد وبینار فقط رای آموزش نیست. شما متوانید «وبینارهای فروش» داشته
باشید. منظورم وبینارهای رایگانی است که حدود یک ساعت طول مکشد و در آن
مطالب ارزشمندی را آموزش مدهید و در پایان وبینار پیشنهاد مدهید محصول را
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با شرایط خاص تهیه کنند. مثلا مگویید اگر همن امشب محصول خاص را خرید
کنند متوانند از کون تخفیف 40 درصدی استفاده کنند.

مدرسهای مثل دارن هاردی و رایان تریسی رای بازاریای دورههای گران خود از ان
روش اسـتفاده مکننـد. ابتـدا اطلاعرسـانی مکننـد کـه وبینـار رایگـانی دارنـد و از
علاقهمندان مخواهند هرچه زودتر ثبتنام کنند. البته وبینار رایگان است و منظور از
ثبتنام ر کردن فرم ثبتنام در سایت است. سپس وبیناری با ظرفیت چند صد نفر تا
کنند که دوره جدیدی طراحکنند. در پایان وبینار اعلام مرگزار م چند هزار نفر
کردهاند که ظرفیتش مثلا 100 نفر است و افرادی که همن امروز ثبتنام کنند شامل

تخفیف و هدایای وژهای مشوند.

به جرات متوان گفت که هچ رسانهای به اندازه «وبینار فروش» رای فروش
دورههای گرانقیمت اثرگذار نیست. پس وبینار را جدی بگرید!

3. پیامک
شاید پیامک رای ارسال اولن پیام به یک غریبه، گزینه مناسی نباشد؛ ول رسانه‌ای
بسیار مناسب رای حفظ ارتباط است. مثلا وقتی کسی از شما محصول ردنشدنی را

خرید، متوانید از طرق پیامک، پیشنهادهای دیگری به او بدهید.

همچنن شاید کارتان طوری است که مخاطبان از ایمل استفاده نمکنند. متوانید
در صفحه فرود بهجای ایمل شماره موبال افراد را دریافت کنید. اگر سایت شما با
وردرس ساخته شده باشد متوانید با کمک پلاگنهای مناسب، شماره موبال را

دریافت کنید و بلافاصله پیامک خودکاری ارسال شود.

4. نمایشگاه
شاید هچ رسانهای در سرعت بازگشت سرمایه نتواند با نمایشگاه رقابت کند! منظورم
گرفتن غرفه در «نمایشگاهها» است. در نمایشگاهها شرکت کنید و محصولات را به

افراد نشان دهید و حتی بفروشید.

در نمایشگاههـا بـا افـرادی رخـورد مکنیـد کـه در خـارج از آن محیـط بـه راحتـی در
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دسترس نیستند و نمتوانید با آنها ارتباط ایجاد کنید. همچنن نمایشگاهها فرصت
خوی است که اعضای سایت و هواداران را از نزدیک ببینید و با آنها صحبت کنید.

مطمئن باشید ایدههای زیادی رای تولید محصولات بعدی خواهند داد.

5. همایش
همایش یک رسانه بازاریای عال است. بیست یا سی سال پیش مدرسان معروف
اـران ـرای ـر کـردن دورههـای خـود و فـروش محصولاتشـان همـایش رایگـان رگـزار
مکردنـد و دورههـا و محصولاتشـان را تبلـغ مکردنـد. بـا راـج شـدن رسانههـای
اجتماع، ان روش هنوز قدرتمند است و اعتبار خود را از دست نداده است. بناران
همایش یک رسانه بسیار عال رای فروش محصولات و دورهها است. البته همانطور
که قبلا گفتم هچ لزوم ندارد همایش رایگان باشد. متوانید مبلغ مختصری از هر

شرکتکننده دریافت کنید.

 

خودتان را به یک رسانه محدود نکنید!
یک از خطرناکترن تصمیمها ان است که فقط از یک رسانه استفاده کنیم. مثلا
رای انجام تمام عملیات بازاریای فقط از ایمل استفاده کنیم. رای هر رسانهای،
احتمال خارج از رده شدن وجود دارد. اگر سالها کسبوکار آموزش خود را ر یک
رسانه بنا کردهایم، اگر ان رسانه با مشکل مواجه شود یکشبه ترون خود را از

دست خواهیم داد.

همچنن توجه کنید که هچگاه با یک رسانه نمتوانیم به تمام مخاطبان دسترسی
داشته باشیم. آقای «دن کندی» که مشاور بازاریای بسیار معروف است در یک
مصاحبه مگفت: «کسبوکارهای موفق دنیا حداقل از 40 رسانه استفاده مکنند!»
مثلا یک از رگزارکنندگان همایشهای مدریتی، تبلغ خود را در سالنهای ناهارخوری
شرکتهای مثل گوگل و مایکروسافت نصب مکند. با ان روش پیام خود را به

مدران ارشد ان شرکتها مرساند.
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