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الکس هرمزی چطور در یک روز 2,917,443 نسخه کتاب
فروخت؟

در ان مقاله، کمن بازاریای شکستناپذری که الکس هرمزی رای کتاب خود اجرا
کرده است، مورد کالبدشکاف قرار مگرد. ان تحلل ر پایه ویدوی از کانال
وتـوب ژان بقوسـیان تـدون شـده و هـدف آن، ررسـی دقـق روشهـا، ساختـار و

درسهای عمل کمن الکس هرمزی است.

ان مقاله تلاش دارد نکات کلیدی را بهگونهای ارائه کند که رای مدرسها، مشاوران و
صاحبان کسبوکار الهامبخش باشد تا بتوانند ایدههای مطرحشده توسط الکس

هرمزی را در طراح و اجرای کمنهای بازاریای خود به کار گرند.

 

روش رگزاری کمن
پیش از انتشار رسم کتاب، الکس هرمزی یک کمن سهمرحلهای طراح و اجرا کرد.
در گام نخست، او با ایجاد کنجکاوی و هیاهوی رسانهای، توجه گستردهای جلب نمود.

http://www.youtube.com/@John-Boghossian
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سـپس بـا رگـزاری وبینارهـا و لاوهـای وـژه، بسـتههای پیـشفروش و پیشنهادهـای
انحصاری را عرضه کرد. در مرحله پایانی نز الکس هرمزی یک لاو هفتساعته رگزار
کرد که در آن نمایندگان گینس حضور داشتند و شمارش فروش بهصورت زنده روی

وبسایت شخص او انجام شد.

نتیجه ان کمن، ثبت رکورد جهانی گینس و فروش خرهکننده نزدیک به ۲.۹۱۸
میلون نسخه در کمتر از ۲۴ ساعت ود.

چرا ان کمن رای ما مهم است؟
کمن فروش کتای که الکس هرمزی اجرا کرد، اهمیت وژهای دارد؛ زرا مروط به یک

.رفروش عموم کتاب تجاری است و نه یک رمان

ان موضوع نشان مدهد با استراژی درست، بستهبندی جذاب و اجرای کامل
بازاریای، متوان به نتایج رکوردشکن دست یافت. الگوی بهکاررفته توسط الکس
ن رویکردی تنها مختص نویسندگان حوزه عمومکند چنی ثابت مهرمزی، بهخو
نیسـت؛ بلکـه ـرای مـدرسها، مشـاوران و حتـی کسـبوکارهای B2B نـز کـاملا قاـل

اقتباس و پیادهسازی است.

 

فاز ۱: پیشگرمسازی و ساخت کنجکاوی (ماهها قل)
اولن قدم هرمزی، آغاز کمن ماهها قل از انتشار رسم کتاب ود. نکات کلیدی ان

فاز عبارتند از:

اعلام عمومِ تلاش رای ثبت رکورد
او صریحا گفت مخواهد رکورد جهانی مشارکت در یک لاو/فروش کتاب را بشکند.
ان اعلام جسورانه، کنجکاوی ایجاد کرد و باعث شد مخاطبان منتظر بمانند ببینند چه

اتفاق خواهد افتاد.

نمایش مهم جلد کتاب
الکس هرمزی اسم کتاب را فاش نکرد؛ تنها رنگ سز جلد را نشان داد و قسمتهای
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را محو کرد. ان نوع تزینگ باعث شد مردم درباره محتوا و موضوع کتاب حدس
زنند و توجهشان معطوف شود.

محتوای عجیب و وروسی
ویدوهای خلاقانه با ماکتهای مختلف کتاب (از ساز مینی تا چند متری) و افراد
لباسوشیده سز تولید شد که توجه زیادی در اینستاگرام و وتوب جلب کرد. تمرکز

صرف ر رندسازی و ایجاد هیجان ود؛ نه توضح محتوای کتاب.

اصل مهم ان فاز ان است رند شخص و کنجکاوی، متواند مقدم ر محتوای کتاب
باشد. قل از اینکه کتاب را به مخاطب بفروشید، باید او را قانع کنید باید در رویداد

شما حضور پیدا کند.

 

فاز ۲: ثبتنام و رداختهای اولیه (پیش از لاو)
در ان مرحله، هدف اصل کمن الکس هرمزی ر کردن ظرفیت وبینار و لاو ود.

رای تحقق ان هدف، او از چند تاکتیک کلیدی استفاده کرد:

پکج VIP با قیمت ۲۹ دلار
خریداران با رداخت ۲۹ دلار، یک نسخه چای کتاب پس از انتشار، مجموعهای از
هـدایا و حضـور بهعنـوان مهمـان وـژه در صـفحه پشتـی لاـو را دریـافت مکردنـد.
روی ویدووال، حس «وژهودن» و تعلق ایجاد  VIP نمایش چهره صدها یا هزاران

مکرد.

سرمایهگذاری میلونی در تبلیغات
تیم الکس هرمزی میلونها دلار رای تبلیغات وبینار و جذب ثبتنام هزینه کرد. او در
جریـان لاـو اعلام کـرد حـدود ۴ میلـون دلار صـرف تبلیغـات شـده و ۶ میلـون دلار

پیشفروش حاصل گردیده است.

استفاده گسترده از یادآورها
ارسال ایملها، پیامکها و حتی یادآورهای گوگل کالندر رای تضمن حضور حداکثری
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مخاطبان در روز لاو فعالسازی شد.

مهمترن اصل ان فاز، ارائه یک گزینه کمریسک و ارزان (مانند ۲۹ دلار) رای تبدل
علاقهمندان به خریداران اولیه است که متواند نرخ تبدل را بهشدت افزایش دهد؛

بهوژه اگر ان خرید با «مزایای دیدهشدن» یا تجربه VIP همراه باشد.

 

فاز ۳: اجرای لاو هفتساعته و فروش لحظهای
روز زرگ یک لاو زنده ود که انتظار مرفت ۱ تا ۲ ساعت باشد؛ اما ۷ ساعت طول

کشید. ساختار لاو و نکات کلیدی آن:

سوراز گینس
بـا شـروع لاـو، نماینـدگان رسـم گینـس بـه صـحنه دعـوت شدنـد تـا گـواهی و
راستیآزمایِ تلاش رای ثبت رکورد را اعلام کنند. ان حضور رسم به همه نشان داد

ان موضوع معتر است و جلب اعتماد کرد.

نمایش شمارش فروش زنده
یک کانتر، نشاندهنده تعداد سفارشهای ود که همزمان روی سایتِ خودِ تیم ثبت

مشد؛ نه آمازون. ان شفافیت فشار اجتماع و ترغیب را افزایش داد.

تکرار مداوم پیشنهادها
در طول ۷ ساعت، پیشنهادها و دعوت به اقدام، بارها و بارها تکرار شد تا هر کسی در

هر زمان وسته باشد بتواند فرصتی رای خرید پیدا کند.

پکجهای جذاب و وسوسهکننده
او از یک پیشنهاد «رایگان  «٪۱۰۰رای شرکتکنندگان لاو نام رد (ارسال محتوا و
ویدوهای مکمل بعد از ۴ روز) و درعنحال پیشنهادهای ولای ارائه داد که بسیار

ارزشمند به نظر مرسیدند.

یک آمار مهم: در عرض چند ساعت اولِ لاو، فروشها از مرز یک میلون نسخه
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گذشت (بیش از ۱,۰۲۰,۰۰۰ نسخه گزارش شد) و در نهایت، ط ۲۴ ساعت قریبا
۲.۹۱۸ میلون نسخه فروخته شد.

 

جزئیات پیشنهاد؛ چرا مردم خرید کردند؟
بخـش زرگـ از مـوفقیت کمـن بـه نحـوه بسـتهبندی پیشنهادهـای الکـس هرمـزی
بازمگشت. او با طراح ترکی از پیشنهادهای رایگان و بستههای وژه، توانست

انگزه خرید را در سطوح مختلف ایجاد کند:

پیشنهاد رایگان رای همه شرکتکنندگان
محتوای مکمل شامل کتاب صوتی، ویدوها و چکلیستها، چهار روز بعد از لاو
بهصورت رایگان در دسترس قرار گرفت. ان اقدام حس «ارزش بالا بدون ریسک» را

رای مخاطبان ایجاد کرد.

پکج ۲۰۰ نسخهای با قیمت حدود ۶۰۰ دلار
خریداران با رداخت ان مبلغ، یک نسخه رای خود و ۱۹۹ نسخه دیگر رای آدرسهای
انتخایشان دریافت مکردند. ارسال توسط تیم الکس هرمزی انجام مشد و ان

گزینه رای کسانی که قصد هدیه دادن یا توزع شبکهای داشتند، بسیار جذاب ود.

پکجهای بالاتر و لوکس
اـن بسـتهها شامـل دسترسـی بـه رویـدادهای حضـوری، مشـاوره سـالانه و منـاع
اختصاص ودند. یک از مهمترن بخشها، مجموعه یادداشتهای مشاورهای ود

که الکس هرمزی ط سالها رای صدها کسبوکار جمعآوری کرده ود.

ارزشگذاری بالا و اعلام تخفیف کامل
او ارزش اـن بسـتهها را بسـیار بـالا معرفـ مـکرد (دههـا هـزار دلار) و سـپس اعلام
منمود که «انها بهطور رایگان» یا با قیمتی بسیار منطق عرضه مشوند. ان
تکنیک «انکرینگ» یا قیمتگذاری مرجع، خرید را به تصمیم آسان تبدل مکرد.

در نهایت، لحن پیامرسانی مسقیم و جملاتی همچون «اگر ان بسته را قول نکنی،
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احمق شدی» که بارها در لاو تکرار شد، فشار روانی مثبتی ایجاد کرد و بسیاری از
مخاطبان را به خریدار تبدل نمود.

 

چطور ان همه بسته و هدایا سراسر دنیا ارسال شد؟
ارسال میلونها بسته فزیک رای کمن کتاب الکس هرمزی، از ذخرهسازی و
بستهبندی گرفته تا حملونقل نالملل، یک چالش عظیم لجستیک ود. تیم
الکـس هرمـزی از مـدتها قـل، هماهنگهـای پیچیـدهای بـا شرکتهـای ارسـال و
پیمانکاران لجستیک انجام داده و سیستم پاسخگوی دقیق رای پیگری سفارشها

ایجاد کرده ود.

نکته کلیدی ان است اگر در یک کمن، پیشنهاد فزیک زرگ ارائه مشود، باید
زنجره تامن و امکان ارسال جهانی پیشاپیش تضمن شده باشد.

 

اهمیت پیگری پس از فروش
پــس از پایــان لاــو، تیــم الکــس هرمــزی بلافاصــله بســتههای رایگــان را در تــارخ
وعدهدادهشــده منتشــر کــرد، پادکســتها و ویــدوهای تکمیلــ را روی پلتفرمهــای
مختلف قرار داد و ایملهای پیگری رای اطمینان از دریافت بستهها ارسال نمود.

ان پیگری منظم دو مزیت کلیدی داشت:

1. اعتمادسازی و افزایش رضایت مشتریان: چه رای کسانی که خرید کرده ودند و
چه رای شرکتکنندگانی که تنها در لاو حضور داشتند، ان پیگری حس یک تجربه

ارزشمند و واقع ایجاد کرد.
2. ایجاد پایهای رای کمنهای بعدی: اجرای دقق تعهدات باعث شد بسیاری از
شرکتکنندگان تمال داشته باشند دوباره در لاوها و کمنهای آتی الکس هرمزی

حضور یابند.
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درسهای کلیدی و نکات عمل
از کمن الکس هرمزی متوان مجموعهای از نکات عمل و قالاجرا استخراج کرد که

رای مدرسها، مشاوران و صاحبان کسبوکار بسیار ارزشمند است:

1. هدفهای بلندروازانه تعن کنید: هرمزی نشان داد اهداف جسورانه متوانند
انگزه تیم را افزایش داده و توجه گسترده بازار را جلب کنند.

 .2رنـدسازی پیـش از عرضـه محصـول: سـرمایهگذاری ماههـا زمـان روی تزینـگ و
زاری است تا مخاطب در انتظار عرضه باقروسی هزینه نیست؛ بلکه امحتوای و

بماند.
3. طراحـ پیشنهـاد غرقاـلرد: بهجـای تخفیـف روی محصـول اصـل، ارزشهـای
اضاف مانند محتوا، مشاوره یا رویدادهای وژه اضافه کنید تا قیمت پایه حفظ شود

ول ارزش کل افزایش یابد.
4. اسـتفاده از شبکـه و افیلیتهـا: تیـم گسـترده افیلیتهـا و همکـاران تـوزیع

متواند ترافیک و فروش را بهطور نمای افزایش دهد.
5. شفافیت و ارائه مدرک معتر: نمایش شمارش زنده فروش و دعوت از نهادهای

مثل گینس اعتماد جامعه را قویت مکند.
5. زمانبندی و تکرار پیام: رگزاری لاو طولانی، تکرار پیشنهادها و ارسال یادآورها از
طرق ایمل یا پیامک باعث مشود هر مخاطب در هر لحظه ورود، فرصت خرید را از

دست ندهد.
6. اهمیت پشتیبانی پس از فروش: اجرای وعدهها، انتشار محتواهای تکمیل و
پاسخگوی به خریداران نهتنها وفاداری ایجاد مکند؛ بلکه تبلیغات دهانبهدهان

قدرتمندی به همراه دارد.
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نتیجهگری از کمن
رندسازی پیشاپیش، طراح ،قزی دقرنامهر ی ازآنچه الکس هرمزی انجام داد ترک
پیشنهادهای جذاب، اجرای یک ایده جسورانه (گینس) و لجستیک قوی ود. ان
کمن نشان داد محتوای خوب کاف نیست؛ بلکه نحوه بستهبندی، زمانبندی و

ساختار کمن است که نتاج اسثنای خلق مکند.

اگر مدرس یا مشاور هستید، ان استراژیها را متوانید با مقیاس کوچکتر در کار
خود پیاده کنید. رای ان کار متوانید اقدامات زر را پیش بگرید:

پیشگرمسازی مخاطب

ارائه یک پیشنهاد وژه و محدود

استفاده از وبینار یا لاو رای تعامل مسقیم و بستهبندی ارزش افزوده

جسارت در هدفگذاری

تعهد به اجرای کامل

اجرای اصول ان موارد، تفاوت ن کمن خوب و کمن تاریخ را رقم مزند.

 

چکلیست اجرای کمن به سبک الکس هرمزی
رای الهامگرفتن از کمن موفق الکس هرمزی، متوان مراحل زر را بهعنوان نقشه راه

در نظر گرفت:

تعن هدف: هدف بلندروازانه تعن کنید. مثلا تعداد مشخص ثبتنام یا
فروش در یک بازه زمانی محدود.

مشخـص کـردن تزرهـا: سـه مـاه قـل از عرضـه، تزرهـا را منتشـر کنیـد. تولیـد
محتوای رندسازی و ایجاد هیجان اولیه.

با  VIP پیشنهاد فروش: پیشنهاد پیشفروش ارزان طراح کنید؛ مانند پکج 
مزایای وژه و حس دیدهشدن.

https://modiresabz.com
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هدیه و بلستههای گروهی: رای افزایش تعداد نسخههای فروختهشده و امکان
توزع گسترده، بستههای گروهی و هدیه ارائه دهید.

رنامهرزی لاو: یادآورها و لاو طولانی رنامهرزی کنید. تکرار پیام و دعوت به
اقدام از طرق وبینار یا لاو چندساعته.

رنامه لجستیک: چه رای ارسال فزیک و چه تحول دیجیتال هدایا، رنامه
لجستیک آماده داشته باشید.

پشتیبانی مشتریان: پیگری و پشتیبانی پس از عرضه را جدی بگرید. مواردی
مانند ارسال تعهدات، پاسخگوی و ایجاد تجربه مثبت رای مشتریان.

امید است تحلل کمن الکس هرمزی رای خوانندگان الهامبخش وده و ایدههای
عمل ارزشمندی در اختیارشان قرار داده باشد؛ ایدههای که متوانند در طراح و

اجرای کمنهای آینده بهکار گرفته شوند و نتایج قدرتمندتر رقم زنند.

اگر دنبال یادگری عمقتر در زمینه رشد کسبوکار و استراژیهای مال هستید،
پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب مدلهای ول 100 میلون دلاری» را که درباره نحوه
فروش آن صحبت کردیم، در وبسایت مدرسز مطالعه کنید. ان کتاب با بیان
توان مدلهای مالدهد چگونه مو الهامبخش نویسنده، نشان م تجربههای واقع

قدرتمندی ایجاد کرد که مسر کسبوکار را بهسمت موفقیتهای زرگ هدایت کند.

 

https://modiresabz.com/%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d9%85%d8%af%d9%84-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%be%d9%88%d9%84-100-%d9%85%db%8c%d9%84%db%8c%d9%88%d9%86-%d8%af%d9%84%d8%a7%d8%b1%db%8c/
https://modiresabz.com

