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کمن فروش چیست؟ روش صحح رگزاری کمن
مهمترــن مشکــل کــم ــودن فــروش همــه کســبوکارها، فروشگاههــا، مغازههــا،
فروشگاههای آنلان، فروشگاههای اینترنتی و اینستاگرام در یک کلمه کمن است.
بسیاری از افراد رگزاری کمن فروش را بلد نیستند. شاید به خودتان بگویید من که
هر هفته یا هر ماه فروش وژه مگذارم و هدایای مدهم، ول اسم ان کارها

اغلب کمن نیست!

کمن کار بیشتر و پیچیدهتری است که طراح مشود، روی کاغذ مآید و مراحل
زیادی دارد که رسانههای زیادی در آن استفاده مشود و در نهایت با فکر و استراژی
کاری مکنیم که مخاطب از نقطه a به نقطه  Bرسد. (نقطه B متواند خرید از ما

باشد یا اقدام که دوست داریم مخاطب آن را انجام دهد).

 

چرا فروش خیل از افراد کم است؟
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1. دیده شدن کاف
اولن مورد ان است که دیده شدن کاف سختتر شده است. فرض کنید یک

محصول آموزشی مفروشید، خدمات ارائه مدهید و…

مشکل که وجود دارد ان است که باید کاری کنید که افراد کاف محصولات و
خدمات شما را ببینند؛ ول به دو علت معمولا ان موضوع با مشکل مواجه مشود و

بهاندازه کاف محصولات و خدماتمان را نمبینند:

اول اینکه تعداد مخاطبانمان کم است. مثلا اگر در اینستاگرام 500 فالوئر داریم و
توقع داریم 1000 تا از محصول فروش رود، عمل نیست و موفق نخواهیم شد و

باید تعداد فالوئرها را زیاد کنیم.

حالت بدتر اینکه فالوئر زیاد داریم، تعداد اعضای سایتمان بالا است یا مخاطبانی
داریم که اطلاعات تماسشان را جمع کردهایم و پیام مفرستیم، ول حتی وقتی
فالوئر  100k پیام مدهیم افراد کم مبینند. مثلا یک استوری مگذارید و 
دارید، اگر خوششانس باشید شاید 10 درصد ان افراد ببینند و 90 درصد اصلا

نمبینند تا به گامهای بعد رسد.

2. جلبتوجه
در ان دنیای شلوغ شاید خیل از افراد استوری ما را ببینند یا پیام تبلیغاتی ما را
دریافت کنند، ول ان کاف نیست و با دقت کم ان موضوع را پیگری مکنند.
خـودم دوسـتان خـوی دارم کـه سالهـا فـالوئر اینسـتاگرام مـا هسـتند، ایملهـای
سایتمان را دریافت مکنند ول اگر از آنها در مورد استوری اخر ج مدر سز

رسم چزی نمدانند؛ چون جلبتوجه رای ان افراد کم وده است.

3. مقاعدسازی
اکنون بهراحتی نمتوانیم افراد را مقاعد کنیم که محصول یا خدمت ما را بخرند.

مقاعدسازی درواقع افزایش دادن دو پارامتر علاقه و اعتماد در افراد است.

در کسبوکار کارهای مکنیم که خندهدار است، ست گادن مگوید فروش مثل
قرار ملاقات است، اگر اولنباری که فردی را مبینیم، جسورانه از او درخواست ازدواج

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%AA_%DA%AF%D8%A7%D8%AF%DB%8C%D9%86
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کنیم، نتیجه خوی نخواهیم گرفت، چون رای ازدواج هم باید با فرد وارد یک کمن
شویم که چند مرحله دارد. پس در کسبوکار اولن مرحله نمتواند ان باشد که

بیایید از من محصول را بخرید.

ان اشتباه را بسیاری از افراد انجام مدهند و به کسانی که به آنها اعتمادی ندارند،
یکدفعه مگوییم محصولمان را بخرید. ان کار دقیقا مثل ان است که به کسی که

ما را نمشناسد پیشنهاد ازدواج دهیم.

 

از شما رسیدیم چرا فروشتان کم است؟
بهصورت کل اگر بتوانیم ان 3 مشکل را حل کنیم، یعنی محصولات و خدمات ما
بهاندازه کاف دیده شوند، توجه مخاطبان را جلب کنیم و اگر مقاعد شوند محصول
یا خدمت ما خوب است و در زندگشان تغر ایجاد مکند، بهاحتمال زیاد فروش

عال خواهد شد.

ما یک Reel در اینستاگرام منتشر کردیم که در آن گفته شد کم ودن فروش دلال
زیادی دارد، شما دلیلتان را بگویید.

https://www.instagram.com/reel/Ct6C9SiAwl3/?igshid=MzRlODBiNWFlZA==
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خیل از دوستان گفتند، مشکل قیمت است. اگر کسی مگوید قیمت بالا است
مشکــل مــورد ســوم اســت و شخــص مقاعــد نشــده کــه محصــول مــا بــه درد
مخورد. اگر مقاعد مشد احتمالا خیل راحت هم خرید مکرد و تمام ان

مشکلتان حل مشد.

بعض از دوستان گفتند محصول ما خیل از بقیه متماز نیست. در ان حالت
مشکل مورد دوم و سوم است.

بعض افراد هم نوشته ودند چون به ما اعتماد ندارند. وقتی افراد به ما اعتماد
ندارند یعنی مقاعد نشدهاند.

بعض از افراد گفتند که مخاطبمان کم است. در ان حالت مشکل دیده نشدن
است. شما هترن محصول دنیا را هم که داشته باشید، اگر افراد زیادی نبینند آن

را نمخرند.

بعض افراد معقد ودند که مشکل کاهش قدرت خرید است. در ان حالت
مشکل مورد سوم است و اگر بتوانیم مقاعدسازی خوی انجام دهیم ان مشکل

حل مشود.

بسیاری از افراد گفتند مشکل کم ودن فالوئر است. در ان حالت مشکل دیده
نشدن کاف است.

بعض افراد گفتند، مشکل نودن ول است. مجدد مشکل مقاعدسازی است.

بعض افراد گفتند مشکل تبلیغات کم است، ان موضوع نز مروط به دیده
نشدن و جلبتوجه کم است.

 

شایـد از مـوارد بـالا شمـا هـم چنـد مـورد را داریـد و فروشتـان کـم اسـت، راهحـل
«رگزاری کمن فروش» است.

اگر بتوانید کمنهای خوی رگزار کنید، فروش بیشتر مشود.
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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.

اگـر بتوانیـد کمنهـای خـوی رگـزار کنیـد اـن 3 مشکـل حـل مشـود؛ یعنـی هـم
پیامهای ما بهاندازه کاف دیده مشود، هم پیامهای بازاریای ما جلبتوجه مکند و

هم افراد را مقاعد مکند که از ما خرید کنند.

در تعریف کمن کلمه متوال خیل مهم است، یعنی اگر فروش وژه مگذاریم و
امروز استوری مکنیم که بیایید محصول ما را با 60 درصد تخفیف بخرید، ان کمن

نیست چون کارهای متوال انجام ندادهایم تا شخص مقاعد شود.

اینکه امروز آخر هفته است و اتفاق یک از محصولات و خدمات را فروش وژه
بگذاریم، هفته بعد توصیه کنیم محصول دیگری را بخرند و… ان کارها تعریف کمن

نیست.

 

روش صحح فروش
ما با کمن به مرور زمان پیش مرویم و علاقه و اعتماد افراد را نسبت به خودمان و
محصولاتمان زیاد مکنیم تا به جای رسیم که مناسب است پیشنهاد دهیم و به

افراد بگوییم بیایید محصولاتمان را بخرید.

پس پیشنهاد خرید شاید هفتمن گام ما در کمن فروش است.
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فرض کنید پیشنهادمان ازدواج است. شاید در گام اول ساعت را رسیم و کارهای
کلیشهای از ان قل، در گام دوم از او بخواهید که به سینما یا رستوران روید، در
گام بعدی ان ارتباطات پیش مرود تا به جای مرسد که ما تازه حق داریم پیشنهاد

دهیم.

همچنن اگر شخص حاضر شده که به گام بعدی رود، یعنی علاقه و اعتماد ایجاد
شده است.

کمن چه چزی نیست؟

١. کمن فقط یک فروش وژه نیست!
اگر گاهی محصولات و خدمات را با تخفیفهای وژه ارائه مکنید و ان موضوع را در
اینســتاگرام، ســایت یــا جاهــای دیگــر اعلام مکنیــد، نمتــوان گفــت که کمــن
فروش رگزار مکنید. ان اقدام متواند بخش بسیار کوچک از یک کمن 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.
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۲. تبلیغات زیاد با رگزاری کمن متفاوت است!
تبلیغات متواند بخشی از یک کمن فروش باشد، اما کمنهای بازاریای معمولا
شامل استراژیهای پیچیدهتری هستند. یک کمن فروش، 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.

۳. تکرار زیاد یک پیام کمن نیست!
ــن چوجه کمــرد بهه ــا را بخ ــول م ــواهیم محص ــا مخ ــاطب باره ــه از مخ اینک
فروش نیست. اصرار یمورد باعث فرار مخاطب مشود. اینکه در یک روز بارها در
اینستاگرام اعلام کنیم که آخرن فرصت خرید است، ذهنیت فالوئرها را نسبت به ما

بدتر مکند.

۴. فعالیتهای جسته گریخته بازاریای، کمن فروش نیست!
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
محصول توضح بدهیم نامش کمن فروش نیست. اگر تمام اقدامها در مدتزمانی

مشخص در راستای همدیگر نباشد، کمپینی رگزار نشده است!

 

دیدگاههای اشتباه درباره رگزاری کمن فروش

1. باید مخاطبان زیادی داشته باشیم
اجرا شود. گاهی کاف زرگ ن فروش باید روی عدهن تصور اشتباه را داریم که کما
است مثلا 100 نفر را انتخاب کنید و کمن وژهای فقط رای همن افراد رگزار کنید و
فروشی ایجاد کنید که با یک اکانت اینستاگرام با 100 هزار فالوئر امکانپذر نیست.
(البته ان موضوع در شرایط خاص صدق مکند؛ مثلا زمانی که یک محصول یا

خدمت بسیار وژه و گران دارید.)

مثلا شخص مگوید مخاطبان من 5k هم نیست، چگونه کمن فروش رگزار کنم،
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شما کاف است از آن 5000 نفر، روی 200 نفرشان که واقعا علاقهمند هستند کار کنید
و شاید بتوانید 50 فروش ایجاد کنید.

فـرض کنیـد لپتـاپ مفروشیـد. در پیجـ بـا 5k فـالوئر، اگـر بتـوانیم 50 لپتـاپ
بفروشیم خیل عال است  و اگر محصولاتمان ارزانتر است با کمن فروش حرفهای

متوانیم خیل بیشتر بفروشیم.

پس لزوم ندارد مخاطبان زیادی داشته باشیم تا کمن فروش رگزار کنیم. البته هر
چــه مخاطبانمــان بیشتــر باشــد، هتــر اســت؛ چــون تعــداد فروشهــا در کمــن

فروش بیشتر خواهد ود.

2. کمن خیل ودجه مخواهد
بسیاری از افراد فکر مکنند که رای اجرای یک کمن فروش موفق، باید ودجه
زرگ داشته باشند. در حقیقت، با استراژی صحح و استفاده از ازارهای مناسب،

متوان کمن موثری را با ودجه کمتر اجرا کرد.

3. کمن باید سرع عمل کند
رخـ از افـراد انتظـار دارنـد کـه نتـاج کمـن را فـورا ببیننـد. در حقیقت، کمـن
فروش معمولا نیاز به زمان دارند تا تاثر بگذارند و نتاج قال ملاحظهای ایجاد کنند.

4. هر کمن باید به فروش منجر شود
هر چند که افزایش فروش متواند یک از اهداف کمن فروش باشد، اما ان تنها
هدف احتمال نیست. رخ کمنها ممکن است رای افزایش آگاهی رند، قویت

وفاداری مشتری یا تروج محصولات جدید طراح شوند.

5. کمن باید رای همه جذاب باشد
کمن ما نباید رای عده زیادی جالب باشد، گام اول کمن حرفهای ان است که
افرادی که علاقهمند به موضوع ما هستند جدایشان مکنیم و وقتی جدا شدند

دستمان بازتر مشود که کارهای خلاقانهتری روی افراد کم انجام دهیم.

پس اینکه مدام به همه فالوئرهای اینستاگرام مطلی را بگوییم یا مدام در همه

https://modiresabz.com


9

صفحههای سایت تبلیغ را بگذاریم، خیل بازدهی نخواهد داشت چون رای خیل از
طراح رای گروه خاص ن موثر معمولااعضا آن فروش جذاب نیست. در واقع، کم
مشـود – افـرادی کـه احتمـالا بـه محصـول یـا خـدمات شمـا علاقهمنـد هسـتند.
کمنهای عموم که رای جذب همه افراد طراح شدهاند معمولاً کمتر موثر

هستند.

6. من خودم کمن فروش رگزار مکنم
گذارم؛ ولکنم و استوری مرگزار م ن فروشقدند که من هر روز کمها معخیل
باید گفت ان موارد اسمشان کمن نیست. چون ان موارد علاقه و اعتماد افراد را

بهتدرج بیشتر نمکند.

 

چرا باید رای افزایش فروش از کمن فروش استفاده کنیم؟
رگزاری کمن فروش متواند یک از راههای موثر رای افزایش فروش باشد و دلال

زر ان موضوع را توجیه مکند:

1. افزایش آگاهی و شناخت رند
کمن راهی رای ارتباط رقرار کردن با مشتریان موجود و جذب مشتریان جدید است.
ــد و از اــن طرــق ــا مکن ــا خــدمات شمــا آشن ــا محصــولات ی کمــن افــراد را ب

باعث رندسازی و افزایش فروش مشود.

2. تشوق به خرید
کمن فروش اغلب شامل تخفیفات، ارائه محصولات یا خدمات اضاف و یا ارائه

مزایای دیگر رای مشتریان است که متواند مشتریان را تشوق به خرید کند.

3. بازاریای محصولات یا خدمات جدید
اگر شما محصول یا خدمات جدیدی را راهاندازی کردهاید، یک کمن فروش متواند

راهی عال رای اطلاعرسانی به مشتریان و جذب آنها رای خرید باشد.
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4. افزایش وفاداری مشتریان
کمن خلاقانه و موثر متواند تجربه مشتری را هود بخشیده و احساس ارزش و
وفاداری در آنها ایجاد کند. ان متواند باعث بالا ردن فروش ر اساس خریدهای

تکراری شود.

5. کسب اطلاعات بازاریای
کمن فرصتی را فراهم مکند تا اطلاعات مروط به رفتار مشتری، ترجیحات آنها و
بازخوردهای آنها را جمعآوری کنید. ان اطلاعات سپس متواند رای هود فروش و

استراژیهای بازاریای آینده استفاده شود.

6. افزایش حضور آنلان و ارتباطات
کمنهای دیجیتال باعث افزایش ترافیک وبسایت، افزایش فالوئرها و افزایش
ارتباطات و محتوا در شبکههای اجتماع مشوند که متواند رای افزایش فروش

بسیار موثر باشد.

 

چرا کمن فروش رگزار مکنید؛ ول نتیجه نمگرید

1. استفاده از رسانههای کم
رسانههای که در کمن استفاده مکنیم خیل کم است و حتی اغلب فقط از یک
رسانه استفاده مکنیم؛ مثلا اینستاگرام. کمنهای که باعث شد خودم خرید کنم
شامل چندن رسانه ود. از ارسال پاکت پستی به اران گرفته تا پیامک، ایمل و پیام
در رسانههای اجتماع. اگر کل کمن فروش در اینستاگرام رگزار شود، خیل توقع

نداشته باشید که دیده شود، جلبتوجه کند و افراد را مقاعد کند.

متـوانیم در اینسـتاگرام یـک اسـتوری بگذاریـم، بگـوییم بـه سـایت بیاینـد و شمـاره
موباـل بدهنـد، بعـد SMS ارسـال کنیـم؛ در گـام بعـد بگـوییم آدرسـتان را بگوییـد
مخواهیم نامه بفرستیم و… بناران از رسانههای متنوع رای بیشتر دیده شدن

باید استفاده کنیم.
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2. تعداد مراحل کم
تعداد مراحل اغلب کمنها کم است و در حدی نیست که مخاطب به ما اعتماد

کند. کمنهای حرفهای گاهی بیشتر از ده مرحله دارد!

 

 

3. تکرار پیام بدون مقاعدسازی
مثلا از شخص مخواهیم ساعت مچ را بخرد و شخص ان کار را نمکند. فردا
مجدد به او مگوییم آیا ساعت مچ با کیفیت خوب نمخواهید ان ساعت را

بخرید و در روز سوم هم پیام همن است.

اگر من فروشنده ساعت ودم، مگفتم در لاوی به چند ساعت چند ضربه چککش
مزنم تا ببینید کدام مشکند و تستهای عجی انجام مدادم تا جلبتوجه کند.

4. فقط رسانههای آنلان
چهارمن اشتباه راج اینکه، فقط از رسانههای آنلان استفاده کنیم. همه ما بیش از
حد به تبلیغات و فروش آنلان ها دادهایم! هنوز افراد زیادی دوست دارند کاتالوگ
چای محصول را دریافت کنند، سپس تلفنی خرید کنند و مبلغ را هم بهجای رداخت
در سـایت، کارتبهکـارت کننـد. اگـر در کنـار رسانههـای آنلاـن از رسانههـای آفلاـن

استفاده کنید، بازده خیل هتری خواهید گرفت.
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5. تخفیف بدون مقاعدسازی
بیشتر مانور روی قیمت و تخفیف است؛ درحالکه مخاطب هنوز اصلا قانع نشده که
محصـول مـا واقعـا بهدردبخـور اسـت. ان ذهنیـت اشتبـاه را داریـم کـه اگـر قیمـت
محصول کمتر شود مورد اسقبال قرار مگرد؛ درصورتیکه شاید مشکل اصلا قیمت
نباشــد. در واقع فــاجعهترن کــار در رگزاری کمــن فروش اــن اســت کــه بــدون
مقاعدسازی تخفیف مدهیم. شخص مشکلش قیمت نیست ول به او مگوییم

محصولمان 50 درصد تخفیف دارد و آن را بخرید.

شخص باید علاقه و اعتمادش نسبت به ما آنقدر زیاد شود که پارامتر تخفیف یک
انگزاننده جانی باشد. کسانی که اصلا ما را نمشناسند و اتفاق از سرچ گوگل یا

اینستاگرام محصول گران ما را مخرند، معمولا خیل ناراضتر از دیگران هستند.

6. ادعاهای عموم رای همه
کمن اصلا شخصسازی نشده است؛ یعنی مراحل آن ادعاهای عموم است که
مخاطبش همه هستند. در کمنهای جدید دنیا (بهخصوص اگر محصول گران
باشد)، بهجای استفاده از اتوماسون، بخشی از کارها را دستی انجام مدهند! مثلا
بهجـای اینکـه بگوینـد ـرای اطلاعـات بیشتـر عـدد ١ را بـه سامـانه پیـامک بفرسـتید،
مگویند: «نام و نام خانوادگتان را رای خانم سارا ملک بفرستید تا دقیقا شما را
راهنمای کند.» خریدار م‌تواند در ان مرحله از کمن سوال رسد و پاسخش
توسط تیم فروش داده مشود. یعنی یک فرد واقع فرایند کمن فروش را پیش

مرد و نه یک سامانه پیامک خودکار.

7. نداشتن خلاقیت
خلاقیـت در کمنهـای مـا کمتر از حـدی اسـت کـه تـوجه بسـیاری را بـه خـود جلـب
کند. دیگر خیل سخت است کسی را با یک عنوان معمول یا حتی هدیه یا تخفیف
راج میخکوب کرد! باید خلاقیت خیل بیشتری به خرج بدهیم. مثلا بستهای رای
مخاطب بفرستیم که در آن یک سطل آشغال کوچک پلاستیک وجود دارد و متن
تبلیغاتی ما مچاله شده و در آن سطل آشغال گذاشته شده! بعید است کسی متن
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تبلیغاتی ما را نبیند و به آن توجه نکند!

 

یک پیشنهاد وژه رای شما
در دوره جدید «ساخت کمن فروش» طراح و اجرای کمنهای حرفهای را آموزش
مدهم. همچنن 10 قالب کمن آماده کردهام که متوانید بلافاصله استفاده کنید
رخ .رد داردقریبا در همه کسبوکارها کار نهان کمو فروشتان را بیشتر کنید. ا
از ان کمنها را متوانید بدون هچ ازار فنی بهصورت دستی اجرا کنید. من 10
قالب کمن فروش مشخص با تمام جزئیات و توضیحات لازم به شما خواهم داد تا

بتوانید به کمک آن پیش روید و کمن فروش را رگزار کنید.

اگر حاضرید وقت و انرژی بگذارید تا فروشتان را بیشتر کنید، دوره ساخت کمن
فروش دقیقا مناسب شماست و متواند فروشتان را به سطح بسیار بالاتری رد؛ به

شرط که عملگرا باشید و اجرا کنید. همن الان ان دوره ولساز را تهیه کنید. �
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مقالات مرتبط

5 دیدگاه اشتباه درباره کمن
رگزاری کمن با 5 استوری اینستاگرام

اجرای کمن در 3 گام رای فروش محصولات آموزشی
آموزش ساخت کمن بازاریای

7 نکته رای کمنهای ایمیل موفق
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