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آموزش ساخت کمن بازاریای
 

در ان ویدو مخواهم در مورد ان صحبت کنم که چگونه متوانیم یک کمن
فروش خوب درست کنیم و ان کمن باعث شود فروشمان افزایش پیدا کند. اگر با
مفهوم کمن آشنا نیستید در ادامه توضح خواهم داد و دقیقا متوجه خواهید شد
که یک کمن فروش چیست و چگونه متوانیم از آن استفاده کنیم تا در فروش به

موفقیتهای تازهتری دست پیدا کنیم.

 

کمن چیست؟
سلسلهای از عملیات بازاریای رای رسیدن به یک هدف خاص را کمن مگویند.
غ است که در مجلهای چاپ شدهاند یا ایمیلن یک تبلهرکدام از قدمهای کم
هستند که فرستادهایم یا شاید پیامک است که به علاقهمندان به یک موضوع خاص
فرستادهایم. متوان گفت تمام کمن متواند از طرق یک رسانه انجام شود؛ یعنی
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تمام مراحل یک کمن فروش متواند فقط از طرق ایمل باشد، یا فقط متواند از
طرق پیامک یا هر روش دیگری باشد.

 

چرا ما از کمن استفاده مکنیم؟
تبلیغات را متوان به ردارهای  تشبیه کرد که هر کدامشان در یک جهت مختلف
هستند، ول اگر تمام تبلیغاتی که انجام مدهیم یا تمام رسانههای که استفاده
مکنیم را همجهت کنیم و هرکدام از ان موارد به مخاطب کمک کند که شخص
تصمیم خود را بگرد و خرید انجام دهد، متوان گفت که یک کمن ساختهایم.

بناران کمن، تک تبلغ یا تک ایمیل که ارسال مکنیم نیست؛ بلکه سلسلهای
است که مخاطب را ترغیب مکند در نهایت اقدام موردنظر را انجام دهد. ان اقدام

موردنظر معمولا خرید است، یعنی مخاطب را تشوق مکنیم که از ما خرید کند.

 

یک اصل مهم در بازاریای!
اگر فروش خیل خوی ندارید، شاید تنها دلل اصل آن همن موردی باشد که الان
به آن اشاره مکنیم و اگر ان اصل را در بازاریای رعایت کنید و در واقع در بازاریای

به ان اصل ها دهید، متوانید فروشهای خیل زرگتر و بیشتری داشته باشید.

گوید: «زمانی به افراد علاقهمند پیشنهاد خرید بدهید که در آمادگن اصل ما
کامل رای خرید باشند یا آماده خرید باشند.»

بناران اشتباه زرگ که در بازاریای انجام مدهیم ان است که زمانی از مخاطب
مخواهیم خرید کند که در آمادگ کامل نیست بناران در آن لحظه خرید خود را

انجام نمدهد.

ان سوال پیش مآید که زمان آن کِ است؟ منظور از آمادگ کامل چیست؟ و چه
مواردی را باید رعایت کنیم تا مخاطب در آمادگ کامل باشد و خرید خود را انجام
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دهد؟

 

دو معیار کلیدی
فقط دو معیار کلیدی بسیار مهم وجود دارند که نشان مدهند مخاطب آماده خرید

است یا خر.

اولن معیار علاقه مخاطب است و دومن معیار اعتماد او. بناران زمانی متوانیم
بگوییم که شخص در آمادگ کامل است و متواند خرید خود را انجام دهد که
علاقه شخص را نسبت به محصول به حدی رساندهایم که آن شخص واقعا مخواهد
کـه محصـول مـا را داشتـه باشـد و حتـی در رویـای داشتـن محصـول بـه سـر مـرد.
همچنن در کنار اینکه بسیار علاقهمند است اعتماد زیادی نز نسبت به ما بهعنوان

صاحب کسبوکار، مالک رند یا حتی فروشنده دارد.

بناران هدف کمن ان است که با سلسله عملیات و تبلیغاتی که انجام مدهیم
دو معیار کلیدی را در مخاطب افزایش دهیم. اولن عامل علاقه است، یعنی علاقه به
محصول که مخواهیم بفروشیم و دومن عامل اعتماد به ما است. اگر بتوانیم
علاقه و اعتماد را در حدی رسانیم که مخاطب یا خریدار احتمال در ان دو مورد
هچ مشکل و شک نداشته باشد یعنی مخاطب کاملا علاقهمند است و کاملا به ما
اعتماد مکند، در ان لحظه اگر یک پیشنهاد خرید به او بدهیم احتمال پذرش

خیل زیاد است و مسلما متوانیم فروش خیل بیشتری داشته باشیم.

پس تعریف دیگری از کمن ان است که کمن تمام کارهای است که در بازاریای
انجام مدهیم تا علاقه فرد را بیشتر کنیم و اعتماد شخص را زیاد کنیم. بعدازاینکه

ان دو اتفاق افتاد در قسمت آخر کمن فروش پیشنهاد خرید مدهیم.

با ان توضیحات حتما متوجه شدید که اغلب تبلیغاتی که شما مبینید بههچوجه
کمــن نیســت؛ یعنــی یکدفعــه از شمــا مخواهنــد کــه خریــدی را انجــام دهیــد
به آن محصول در شما ایجاد شده و نه اعتماد کاف درصورتیکه نه علاقه کاف
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نسبت به آن فروشنده دارید. اگر ان دو معیار لحاظ شود، فروش کار بسیار سادهتری
است.

 

ایجاد علاقه
چگونه متوان علاقه افراد را به خدمات و محصولات را بیشتر کنیم؟

1. بازاریای انتظار
منظور از بازاریای انتظار ان است که کمکم اطلاعات مروط به خدمت یا محصول را
به مخاطب اعلام مکنیم و مخاطب منتظر است تا اطلاعات بیشتری دریافت کند.
وقتی مخاطب کنجکاو مشود و منتظر اطلاعات بیشتر است ناخودآگاه علاقه فرد
نسبت به آن موضوع خیل زیاد مشود. از ان ایده در تبلیغات و بیلوردها استفاده
مشود، حتما بیلوردهای را دیدهاید که در آن دقیقا گفته نشده در نهایت محصول
چیست و چه جزئیاتی دارد و یا همه پارامترهای لازم رای تصمیمگری خرید گفته
نشده و کمکم به مرور زمان ان اطلاعات تکمل مشود تا کل مطالب مشخص شود

و شخص بتواند تصمیم بگرد که آن محصول را بخرد یا خر.

وقتی کتای را مخواهیم چاپ کنیم، حتما قل از چاپ کتاب بارها ان موضوع را
اطلاعرسانی مکنیم که کتای قرار است چاپ شود و بسیار جالب است که ان
توضیحات در ان کتاب وجود دارد و... ان کارها باعث مشود تا افراد در انتظار به
سر رند یا اطلاعات بیشتری از آن محصول یا خدمت دریافت کنند یا خود محصول

ارائه شود تا بتوانند آن را خریداری کنند.

تمام فیلمهای رفروش دنیا یا کتابهای رفروش و خیل از محصولات مطرح مثل
گوشیهای موبال، قل از اینکه تولید شود، بازاریای و کمپینشان آغاز مشود و
افراد منتظرند بهمحض به بازار آمدن آن محصول، آن را خرید کنند. پس یک از
ایـدههای بسـیار جـالب کـه رنـدهای مثـل سامسونـگ، اـل و... اسـتفاده مکننـد

بازاریای انتظار است.
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باید ابتدا انتظار ایجاد کنیم و در مورد خدمات و محصولات توضح دهیم، حتی هتر
است تمام توضیحات را یکجا ارائه نکنیم بلکه تدریج ارائه کنیم. همن موضوع

باعث مشود علاقه افراد نسبت به خدمت خیل بیشتر شود.

2. ایجاد هیجان
کنیم. آیا خیلن است که در تبلیغات، در مورد محصول چگونه صحبت ممنظور ا
یعلاقه و یانگزه فقط اطلاع مدهیم که محصول جدیدی تولید کردهایم و به بازار

آمده است یا با هیجان زیادی در موردش صحبت مکنیم؟

بناران راه دیگر ان است که خودمان هیجان ایجاد کنیم. جملاتی مانند «در کمال
افتخار اعلام مکنیم که بهزودی ان محصول را ارائه خواهیم کرد» هیجان را منقل

مکنند و متوانیم در  مراحل تبلیغات کمن از ان جملات استفاده کنیم.

3. مزایای محصول
منظور ان است که قل از اینکه محصول را عرضه کنیم مرتب راجع به ان موضوع
صـحبت مکنیـم، کـه اگـر شمـا اـن محصـول را داشتـه باشیـد چـه کارهـای را بـا آن
متوانید انجام دهید، چه مشکلاتی در کار و زندگ شخصیتان حل خواهد شد،
چگونه ان محصول زندگ شما را لذتبخشتر خواهد کرد و کمک مکند که از

مشکلات دوری کنید.

پس در مراحل کمن هم بازاریای انتظار انجام مدهیم، هم هیجان ایجاد مکنیم و
هم به مزایای مختلف محصول مردازیم.

4. ارائه تدریج مزایا
بهجای اینکه تمام مزایای محصول را یکجا ارائه دهیم در قدمهای مختلف کمن
مزایای بیشتری از محصول را به مخاطب معرف مکنیم، ان موضوع باعث مشود

علاقه افراد خیل بیشتر شود.

بناران تا اینجا 2 رویکرد داریم: یک رویکرد ساده ان است که در صفحه محصول
همهچز را بنویسیم و افراد را با ایمل یا هر روش دیگری هدایت کنیم تا بخوانند و
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تصمیم بگرند. رویکرد دیگر رویکرد کمپینی و حرفهایتر است، که آن صفحه محصول
را بـا تمـام ایـدههای جـالب، مزایـای محصـول، پیشنهادهـای وـژهای کـه داریـم بـه
قسمتهای کوچک قسیم کنیم و به مرور زمان ان اطلاعات را در اختیار علاقهمندان
قرار دهیم تا علاقه افراد را در حدی زیاد کنیم که وقتی پیشنهاد دادیم ان محصول را

بخرند. یعنی اسقبال کنند و محصول ما را تهیه کنند.

 

جلب اعتماد
1. ارتباط مداوم

شاید تابهحال به ان ایده توجه نکرده باشید، مثلا فرض کنید مخواهید به یک
مسـافرت  رویـد و در یـک شرایـط بسـیار وـژهای هسـتید. بایـد کلیـد را بـه یکـ از
همسایگان بدهید تا یک از دوستانتان چند ساعت بعد بیاید و آن کلید را تحول
بگـرد. اگـر هچکـدام از همسایههـا را نمشناسـید بهاحتمالزیـاد بـه کسـی اعتمـاد
خواهید کرد که آن فرد را بیشتر دیدهاید. یعنی معیار شما رای اعتماد کردن یک فرد،
وقتی پارامترهای دیگری وجود نداشته باشد و وقتی سابقهای از آن فرد ندارید فقط

ان است که آن فرد را چند بار دیدهاید؟

پس، از ان ایده ارتباط مداوم چگونه متوان در کمنها استفاده کنیم؟

در پاسخ باید گفت که تعداد تماسها را با مخاطبان و علاقهمندان بیشتر کنیم. مثلا
در یک کمن فروش 7 یا 10 مرحلهای 10 بار با مخاطب با رسانهها و روشهای دیگر
تماس مگریم و همن تماسهای متوال و مرتی که انجام مدهیم باعث جلب
اعتماد مشود. وقتی مخاطبان بارها در مورد موضوع از طرف ما ایمل دریافت
مکنند اعتماد اشخاص نسبت به ما بیشتر مشود. ان ایمل‌ها نباید طوری باشد
که شخص نظر و علاقهاش کم شود و دیگر پیگری نکند ول اگر ایملهای جذاب

ارسال کنید باعث مشود که اعتماد شخص بیشتر شود.
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2. آموزش
وقتی شما در جایگاه فردی قرار مگرید که به مخاطبانتان آموزش مدهید، بلافاصله
در جایگاه فرد بسیار قالاعتماد قرار مگرید و ان موضوع بسیار جالب است.
بناران در مراحل کمن مرتب به مخاطبان خود آموزش دهید، آموزش در مورد خود

محصول، نحوه استفاده از محصول، نحوه انتخاب محصولات هتر و مناسبتر و...

3. کمک
شما با کمک به دیگران متوانید اعتماد افراد را جلب کنید. ان کمک متواند در
غـالب آمـوزش یـا اخطـار از اشتباهـاتی کـه ممکـن اسـت رایشـان پیـش بیایـد و یـا

راهنمایهای که مکنید، باشد.

بناران تا اینجا دیدیم که هدف کمن دو موضوع است: علاقه و اعتماد افراد را
زیاد کنیم. اگر بتوانیم ان دو کار را بهدرستی انجام دهیم، متوانیم بعد از ان
قدمها پیشنهاد دهیم از ما خرید کنید. مطمئن باشید در ان لحظه اگر پیشنهاد

دهید خیل راحت فروشهای بسیار زیادی خواهید داشت.

 

رساندن شخص به هترن نقطه
رسانیم که آمادگ ن است که شخص را به نقطه یا جایگاهین اکم هدف اصل
کامل رای خرید دارد و به او پیشنهاد دهیم که از محصولات خرید کنید. ان کاری
است که خیل از فروشندگان، خیل از شرکتها و رندها بههچوجه انجام نمدهند،

یعنی افراد را آماده نمکنند و بعد پیشنهاد اصل را بدهند.

ان دقیقا مثل ان است که فردی در کوچه بهمحض دیدن یک فرد دیگر پیشنهاد
ازدواج دهد. احتمالا ان پیشنهاد ناخوشایند خواهد ود به ان دلل که قل از آن
آمادگهای لازم یا زمینهسازیهای لازم انجام نشده است. ول همن مورد اگر در ده
جلسه و بهتدرج انجام شود و در جلسه دهم پیشنهاد ازدواج داده شود، فرد شاید

آمادهتر باشد و احتمال قول کردن ان پیشنهاد بیشتر شود.
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بناران باید فرد را به نقطهای رسانیم که دارای آمادگ کامل است بعد پیشنهاد
خرید ما را بشنود. ان مورد هم از لحاظ احساسی متواند باشد یعنی علاقه فرد را
زیاد کردهایم که علاقه بیشتر یک موضوع احساسی است و اعتماد فرد را جلب

کردهایم که ان موضوع احساسی است.

در کنار ان موارد باید آمادگ منطق نز ایجاد کنیم. یعنی در مراحل کمن توضح
دهیم که چرا محصول ما نسبت به محصولات مشابه هتر است، چرا به صرفهتر است
ن آمادگکسب کرده باشد و همچن کاف و... شخص هم از لحاظ احساسی آمادگ

منطق را کسب کرده باشد تا خرید خود را از ما انجام دهد.

 

دستورالعمل
بناران بهطورکل اگر بخواهیم یک کمپینی درست کنیم باید کارهای زر را انجام

دهیم:

1. تعداد مراحل
هر چه محصول گرانتر یا ناشناختهتر باشد تعداد مراحل یک کمن باید بیشتر شود.
مثلا اگر کمن فروش از طرق ایمل رای محصول که گران است، رگزار مشود
شاید لازم باشد 20 ایمل ارسال کنیم بناران تعداد مراحل کمن 20 عدد خواهد
ود. یا اگر محصول را مخواهیم بفروشیم که کاملا شناخته شده است، حتی بدون
اینکه آن محصول را معرف کنیم مخاطبان آن محصول را مشناسند، مسلما تعداد

مراحل کمن متواند کمتر باشد.

عدد بسیار راج در کمنهای دنیا ن 5 تا 7 مرحله است. اگر نمدانید تعداد
مراحل کمپینتان را چه عددی بگذارید متوانید یک عدد ن 5 تا 7 بگذارید. زمان
ان کمن بستگ به محصول و قیمت آن دارد. متواند ان 5 تا 7 مرحله در یک
هفته به مخاطب منقل شود یا متواند در یک ماه به مخاطب منقل شود، پس
خودمان تعن مکنیم که مراحل چند عدد است و فاصله زمانی ان مراحل چقدر
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متواند باشد.

2. فرمت هر مرحله
منظور ان است که فرمت متواند ویدوی باشد، متواند متنی باشد که از طرق
ایمل یا فکس یا هر روش دیگری ارسال مشود و همچنن متواند صوت باشد که
با روشهای مختلف بتوانیم به دست مخاطب رسانیم. پیشنهاد من ان است که

ان فرمتها را متنوع در نظر بگرید.

خیل خوب نیست که کمن فروش 5 مرحلهای داریم و 5 فیلم مفرستیم، بعض از
افراد بههچوجه علاقهای به دیدن فیلم ندارند و اگر یک از آن مراحل متن ود آنقدر

علاقهمند مشدند که ویدوهای بعدی را تماشا مکردند.

بناران از فرمتهای متنوع استفاده کنید تا افراد بیشتری را درگر و با خودتان
همراه کنید.

3. محتوای هر مرحله
سومن قدم ان است که محتوای هر مرحله را مشخص کنیم، در اولن پیام که
ارســال مکنیــم دقیقــا چــه چــزی مخــواهیم بگــوییم. مســلما در اولــن پیامهــا
بههچوجه در مورد خود محصول یا پیشنهاد خرید صحبت نمکنیم بلکه در اولن
قدمها، هدف فقط ایجاد و افزایش علاقه و ایجاد و افزایش اعتماد است که ان

اعتماد باید به جای رسد که حاضر شوند خرید کنند.

بناران محتوای هر مرحله را تعن مکنیم، در هر مرحله چه چزی مخواهیم
بگوییم و چه نکته جالی مگوییم که هم جنبه آموزشی داشته باشد، هم افراد لذت

رند و هم علاقهشان نسبت به محصولات بیشتر شود.

4. تعن نقطه اوج
فرض کنید بعد از چند ایمل دیگر زمان آن رسیده است که بگوییم محصول داریم و
از افراد درخواست کنیم که بیایند و ان محصول را خریداری کنند. معمولا ان نقطه
اوج در آخرن مراحل یک کمن است. گاهی متواند در آخرن مرحله مثلا هفتمن
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قدم باشد و گاهی متواند یک مرحله مانده به آخر باشد، مثلا در ششمن قدم ان
محصول را معرف مکنیم و در هفتمن یا آخرن قدم یک پیشنهاد وژه مدهیم؛
یعنی به افراد مگوییم اکنون که ان محصول را شناختید، اگر تا فلان تارخ خریداری
کنید هدیهای به شما مدهیم که به نفع شما است و شما باید سرعتر اقدام کنید

تا سود رید.

بناران در ان ویدوی آموزشی کوتاه با کمن آشنا شدیم و دیدیم که چگونه
کمن سلسلهای از عملیات بازاریای است که به ما کمک مکند خریداران را قانع
کنیم تا راحتتر از ما بخرند و دیدیم هدف کمن افزایش علاقه و اعتماد افراد
است. با سلسلهای از عملیات بازاریای که هرکدام به یکدیگر کمک مکند متوانیم
به جای رسیم که با یک کمن فروش ساده 5 ایمیل که در ده روز رگزار مشود به

یک فروش بسیار عال رسیم.

اگر تابهحال از کمن استفاده نمکردید و صرفا تبلیغات گسسته و جداگانه انجام
مدادید توصیه مکنم ان بار حتما تست کنید و یک کمن خوب روی کاغذ

طراح کنید، اجرا کنید و تفاوت فروشهای خودتان را ببینید.
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