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5 دیدگاه اشتباه درباره کمن
کمن چیست؟

کمن مجموعهای از فعالیتهای بازاریای منظم و هدفمند است که رای رسیدن به
تواند افزایش فروش، معرفن مشود. هدف کمو اجرا م خاص، طراح هدف

یک محصول یا خدمت جدید یا فعال کردن مشتریان قدیم باشد. 

یک کمن فروش معمولا شامل چندن مرحله است و در هر مرحله سع مکنیم
علاقـه و اعتمـاد مخـاطب را بیشتـر کنیـم تـا بـه جـای رسـد کـه حـاضر باشـد اقـدام

موردنظرمان را (که معمولا خرید از ما است) انجام دهد.

در ادامه به 5 دیدگاه اشتباه راج درباره کمن مردازیم.

 

1. کمن همان تبلیغات زیاد و انفجاری است!
ان دیدگاه کاملا اشتباه است و با تعریف کمن همخوانی ندارد. اگر تبلیغات زیادی
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انجام مدهیم، ان کار متواند نقطه شروع یک کمن باشد، ول بهتنهای کمن
محسـوب نمشـود. کمنهـای بازاریـای معمـولا شامـل اسـتراژیهای پیچیـدهتری
هستند. یک کمن چندن مرحله دارد که متواند شامل هدایت افراد به یک
محتوای رایگان، نظرسنج ،رگزاری مسابقه، ارسال یک هدیه فزیک، درخواست

جلسه حضوری و… باشد.

 

2. کمن همان رگزاری فروش وژه است!
اگر گاهی محصولات و خدمات را با تخفیفهای وژه ارائه مکنید و ان موضوع را در
اینستاگرام، سایت یا جاهای دیگر اعلام مکنید، نمتوان گفت که کمن رگزار
مکنید. ان اقدام متواند بخش بسیار کوچک از یک کمن فروش باشد. کمن
باید علاقه و اعتماد مخاطب را به شما و محصولتان افزایش بدهد. کم کردن قیمت

یک محصول رای افزایش علاقه و اعتماد دیگران کاف نیست.

 

 .3رگزاری کمن خیل هزینه دارد!
ان دیدگاه اغلب درست نیست. کمن متواند با کمترن ودجه هم رگزار شود.
نکته مهم آن است که بازگشت سرمایه چقدر است. شما متوانید حتی با 100 هزار
تومان یک کمن فروش را شروع کنید و اگر بازگشت سرمایه بیشتر از 100 هزار تومان
ـود، مبلـغ را بیشتـر کنیـد. خلاقیـت در کمـن خیلـ مهـمتر از هزینـهای اسـت کـه
اختصاص مدهید. مثلا شما متوانید به 10000 نفر یک پیامک بفرستید و از آنها
بخواهیـد محصـول شمـا را بخرنـد کـه اینکـار اصلا کمـن محسـوب نمشـود. یـا
متوانید به 500 نفر پیامک بفرستید و از آنها بخواهید رای شرکت در یک جلسه
رسش و پاسخ درباره محصولات شما ثبتنام کنند. احتمالا از گزینه دوم نتیجه هتری

خواهید گرفت.
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4. تلاشهای زیاد رای بازاریای، همان کمن است!
کمن مجموعهای از فعالیتهای منظم و هدفمند است. درواقع هر گام کمن،
مخاطب را رای گام بعدی آماده مکند. اینکه گاهی یک فروش وژه بگذاریم یا درباره
محصـول توضـح بـدهیم نـامش کمـن نیسـت. اگـر تمـام اقـدامها در مـدتزمانی
مشخص در راستای همدیگر نباشد، کمپینی رگزار نشده است! بسیاری از مارکترها و
کارآفرینان تلاشهای رای بازاریای انجام مدهند، ول ان تلاشها مانند ردارهای

مسقل هستند که اثر همدیگر را قویت نمکنند.

 

5. کمن باید ر گروه زرگ اجرا شود!
شما متوانید یک کمن فروش وژه طراح کنید و آن را فقط رای 100 مخاطب
خودتان اجرا کنید. حتی تعداد افرادی که در کمن شما دخل هستند متواند یک
نفر باشد! یک خریدار احتمال خیل خوب را انتخاب کنید و تمام تلاش خود را انجام
بدهید تا همان یک نفر اقدام دلخواه شما را انجام دهد. بهخصوص اگر محصولات
شما خاص است و رای افرادی خاص قالاستفاده است، هتر است کمنهای
داشته باشید که فقط ر افراد واجد شرایط اجرا مشود و همه مخاطبان شما از آن

کمن خردار نمشوند.

 

اگر رگزاری کمنهای حرفهای را یاد بگرید، متوانید فروشتان را افزایش دهید و در
کسبوکارتان موفقتر باشید.
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