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چگونه بهعنوان مدرس، ترون بسازیم؟
کدام مدرسها بيشترن موفقيت و فروش را دارند؟ شايد به يک نکته ظريف توجه
ن نيست که ما چقدر بلديم يا آموزشهاي ما چقدر عالنکرده باشيد. موضوع فقط ا
اسـت. هميشـه بيشترـن مـوفقيت و فـروش نصـيب مـدرساني مشـود کـه هترـن

«ترون» را در اختيار دارند.

معنـي واژه «ترـون» همـان سـکوي سـخنراني اسـت. منظـورم از «هترـن ترـون»
چيست؟ فرض کنيد از شما دعوت کردهاند که در يک سالن همايش، روي سکو رويد
و چند دقيقه درباره محصول جديدتان صحبت کنيد. وقتي وارد مشويد متوجه
مشويد که آن سالن صدها هزار نفر ظرفيت دارد و تمام صندلها ر است. هر
صحبتي که بکنيد، همان لحظه توسط صدها هزار نفر شنيده خواهد شد. يک فرصت
خارقالعاده داريد. شايد بتوانيد با يک معرف خوب، يک تراژ کامل از کتابتان را در

همان روز بهفروش رسانيد.

حالا يک وضعيت هتر را درنظر بگريد. فرض کنيد بعد از صحبتهاي چند دقيقهاي
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شما، هزاران نسخه از کتابتان فروخته شد. هفته بعد شما را به همان سالن دعوت
مکننـد و دقيقـا همـان نفـرات قبلـ آنجـا حضـور دارنـد. حتـي تعـدادي هـم اضـافه
شدهاند. الان باز فرصت داريد چند دقيقه درباره يک از محصولات آموزشي گرانتر
خود صحبت کنيد. فکر مکنيد فروشتان کمتر از هفته قل خواهد ود يا بيشتر؟ با
ان فرض که محتواي کتابتان عال وده، بدون هچ شک ان هفته فروش بسياري
بيشتري خواهيد داشت. زرا راي حاضران ديگر يک غريبه نيستيد. کسي هستيد که

شما را ديدهاند و عدهاي از آنها کتابتان را خريدهاند.

تصور کنيد اگر متوانستيد هر هفته به همان سالن مراجعه کنيد چه اتفاقات خوي
رخ مداد. ان کار امکانپذر است! اگر ان ايده رايتان جالب است بخش بعدي را

با دقت مطالعه کنيد.

 

ترون شما!
شايد هچوقت شما را به سالني به ان زرگ دعوت نکنند! ول خودتان متوانيد
ان ترون را راي خودتان بسازيد! لازم نيست افراد در مکان خاص حضور يابند.
نکته مهم آن است که صدها هزار نفر حاضر باشند حرفهاي شما را بشنوند و هر
لحظه که اراده کرديد به ان افراد دسترسي داشته باشيد! حتي تعداد حاضران

متواند روز به روز بيشتر شود.

اگر بتوانيم اطلاعات تماس علاقهمندان به حوزه آموزش خود را جمعآوري کنيم و هر
لحظه که خواستيم به آنها پيام بدهيم، ما ترون داريم. هرچه تعداد ان مخاطبان
بيشتر باشد، هتر است. همچنن هرچه ان افراد شما را بيشتر بشناسند کار شما

راحتتر مشود و پيشنهادهاي شما را بيشتر قول مکنند.

در کل متوان گفت که در حوزه تخصص شما هميشه کسي موفقتر است، که
ترون هتري دارد. منظورم ان است که تروني با هواداران بيشتر دارد و هر لحظه

که اراده کند متواند پيام را به آنها انقال دهد.
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بناران قدرت در آموزش، دست کسي نيست که از همه هتر سخنراني کند يا کتابش
کاررديتر باشد، بلکه دست کسي است که ترون زرگتري دارد، يعني مجموعهاي
ـزرگ از اطلاعـات تمـاس هـواداراني کـه خودشـان اطلاعـات را در اختيـار مـدرس قـرار

دادهاند.

در اـران مـدرسهاي معروفـ وجـود دارنـد کـه ـراي سـاخت ترـون وقـت و انـرژي
اختصاص ندادهاند. منظورم ان است که با وجود معروفيت زياد، نمتوانند هر لحظه
که بخواهند به گروه زرگ اعلام کنند که مثلا کتاب جديدشان چاپ شده است.

تواناي اطلاعرساني لحظهاي در بازارياي بسيار اهميت دارد.

 

روش جذب اطلاعات تماس علاقهمندان
مدرسها با جديت سع مکند اطلاعات تماس علاقهمندان را جمع کند. البته منظور
از جمع کردن اطلاعات تماس بههچ وجه آن نيست که مثلا بانک ايمل پيدا کنيم يا
بـانک پيـامک بخريـم. اطلاعـات تمـاس افـرادي ارزش دارد کـه خودشـان آن را بـه مـا

دادهاند.

ما بايد کاري کنيم فرد راي دريافت آموزش رايگان يا هر دلل ديگري اطلاعات
تماسش را در اختيار ما قرار بدهد. او هنگام دادن اطلاعات تماس مداند که شما
رايـش پيامهـاي خواهيـد فرسـتاد و آمـادگ دريـافت پيامهـا را دارد. بازاريـاي مـا

بهعنوان مدرس بههچ وجه ارسال پيامهاي تبليغاتي مزاحمتآمز نيست.

پس تا اينجا فهميديم ساختن ترون با جذب اطلاعات تماس انجام مشود. راي
ساختن ترون بايد 3 کار مهم انجام دهيد.

 

3 قدم راي ساخت ترون
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1. ايجاد ترافيک
اولن قدم ايجاد ترافيک است. منظور از ترافيک ان است که افراد علاقهمند را به
مکـان مـورد نظرمـان هـدايت مکنيـم. مکـان مـوردنظر متوانـد سـايت، رسانههـاي
اجتماع، سالن همايش يا هر مکان واقع يا مجازي ديگر باشد. راي ايجاد ترافيک
بايد وقت و ول اختصاص بدهيم تا با تبليغات مختلف، عدهاي حاضر شوند به ما

توجه کنند و سراغ ما بيايند.

2. پيشنهاد بدون ريسک
اصطلاح «پيشنهاد بدون ريسک» را خيل دوست دارم. همن اصطلاح وقتي کارم را
تازه شروع کرده ودم و پيشرفت چنداني نداشتم مرا نجات داد. سپس ان ايده را به
هزاران نفر که مشاوره دادم ارائه کردم و آنها هم در کارشان پيشرفت کردند. اگر
اشتباه نکنم اولن بار ان ايده را از آقاي «ج آراهام» شنيدم. او در سمينارش درباره
افزايش فروش صحبت مکرد و مگفت: «اگر راي خريدار کاملا غريبه هستيد، او
فقط به پيشنهادهاي بدون ريسک شما توجه مکند.» ايده بسيار ساده و جذاب ود.
در اولن قدم از مخاطب نخواهيم به ما ول بدهد و خريدي انجام دهد. خريد از ما،
ريسک محسوب مشود. راه جذب علاقهمندان جديد آن است که پيشنهادي بدهيم

که در آن هچ ريسک راي مخاطب وجود ندارد.

هترن پيشنهاد بدون ريسک راي يک مدرس، آموزش رايگان است. البته به ازاي
دادن ان آموزش رايگان از او چزي مخواهيم و درواقع با او معامله مکنيم.

3. گرفتن اطلاعات تماس
يکـ از هترـن روشهـاي جـذب اطلاعـات تمـاس، اسـتفاده از صـفحه فـرود اسـت.
«صفحه فرود» صفحهاي از سايت ما است که در آن يک آموزش رايگان وجود دارد و
با تبليغات مختلف افراد را به ان صفحه هدايت مکنيم. مخاطب متواند ان
آموزش را کاملا رايگان دريافت کند. فقط يک شرط دارد! بايد اطلاعات تماسش را به
ما بدهد. شايد ارزشمندترن اطلاعات تماس آدرس ايمل است. پس درواقع با
مخاطب يک معامله مکنيم. به او مگوييم ايملتان را به ما بدهيد و ما هم يک
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آموزش رايگان رايتان مفرستيم.

پس از جمع کردن اطلاعات تماس مخاطبان، بايد آنها را کمکم به هواداران خود
تبدل کنيم. البته از آنها نمخواهيم هوادار ما بشوند. ما فقط آموزشهاي عال و
مفيد ارائه مکنيم. افراد خودشان کمکم تصميم مگرند آموزشهاي ما را جديتر

دنبال کنند و به هوادار تبدل مشوند.
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