
فروش انفجاری با کمپین
دستیا: مدرس نعطیه شیر



ن فروش به شما این امکان را می دهد که کمپیر
ان فروش خودتان را در یک بازه زمانن  ن میر

ی افزایش دهیدمشخص .به طور چشمگیر

ن  کمپیر
فروش 
چیست؟



بهفروشکمپی  ن
کسبچهدرد
نو کارهای 

؟میخوردن

خدمات

محصول

آموزش

حق عضویت

یکی و آموز  ن ش  ترکیب محصول فیر



نفروشنبرگزارنکن یم؟چهنوقتنمینتوانیمنکمپی  

ن است ان تعامل با مخاطب عامل تشخیص جواب دهی کمپیر ن .میر

آیا هوادار دارید؟ چندتا؟

ن رسی ده، اصلا اگر حداقل صد هوادار در فضای مجازی دارید، زمان تجربه کردن کمپیر
ن شما شکست بخورد، تجربه های زیادی کسب سید، حتر اگر کمپیر

.خواهید کردنیر



 تعامل➢
ن
شمابامخاطبکاف

دمخاطبازتعاملکهمناسببصریهویت➢ بگیر

ارزشمندوخوبمحتوای➢

.باشیدداشتهویوتعداددرصددهحداقل➢

 
 

آمادگ
فضای
مجازی



ن فروش اثر میگذا رد؟چه مواردی روی کمپیر

تعامل

تبلیغات

ن مخاطب هدف :تعییر

خانم یا اقا•

سن•

سطح رفاه اقتصادی•

علایق•

تاهل•

دش رو پس با شناسانی مخاطب هدف هم تبلیغات مسیر درست خو 
.طی خواهد کرد هم محصول به درستر طراحی خواهد شد

ناست .تعاملنبانمخاطبنعاملنتشخیصنجوابندهینکمپی  



نبانمخاطب چهنزمای 
تعاملنکنم؟

ن باشد  نباید در زمان کمپیر
ً
!تعامل صرفا

ن مربوط است90 .درصد فروش به قبل از کمپیر

پی  نتعاملندرنقبلنکم

نکمپی  ن تعاملنحی  

تعاملنبعدنکمپی  ن

یننزماننبرایناینکهنشمانرانبشناسدنونبتواندنبهنشماناعتمادنبکند،نزماننقبلنازنکمپی  ن .نمینباشدبهتر

ننیازنمانبهنتعاملنبهنپایانننمینرسد .باناتمامنکمپی  



؟داریدایمانبه ذهنیت فروش 

ن این است که➢ :یکی از دلایل نفروخیر

شما باور ندارید قیمت شما برای محصولتون مناسب است 

ی هم حاصرن به پرداخت بهای مدنظر شما نیستو تا زمانن که باور نداشته .باشید، مشیر

ید؟➢ م مالی دارید؟ خجالت میکشید پول بگیر شما ش 

؟ یعتن حیی

ی بگویید فلان مبلغ : یعتن می ترسید به مشیر

ی بگوی !نه نمی ارزد: و مشیر



واستجدیدشمامحصولاگر
:نداریاطمینانآنکیفیتاز

بدهدخوردباز شمابهوکنداستفادهتابسپاریدسومینفربهرامحصول

.بفروشیدوبدهیدارایهراآننفسبهاعتمادبابتوانیدتا



محصولطراحی

فروش محصولی که 
مناسب عامه افراد است و 

یت افراد با ق یمت آن  را اکیر
.کنندمناسب بتوانند تهیه

پس ماهیت فروش در 
، فروش با تعد ن اد کمپیر

.بالاست

پس لازم است از آن 
محصول تعداد بالانی 

.موجود باشد

ن فروش، پس در کمپیر

د سود روی فروش با تعدا
.بالاست

برای محصول مزیت 
.درقابتر طراحی کنی



مزیت رقابتر ❑
چیست؟

ا دارد اگر رقیب مزیت رقابتر که مدنظر شماست ر 
بال مزیت پس این دیگر مزیت رقابتر شما نیست، دن

!رقابتر جدید باشید

.مزیت رقابتر شما باید برای مخاطب جذاب باشد

 فرق دارد
 

مزیت رقابتر با ویژگ



:حجتاتمام

ن اول به هدف ها نرسیم .بپذیریم ممکن است که در کمپیر

.بپذیریم که قرار است باگ ها را بشناسیم

.تا انتها پیش بروید و کار را رها نکنید

.روزهای اول و آخر معمولا فروش بالا می رود

.نرویمبپذیریم که تجربه شکست ها به ما کمک میکند تا دیگر آن راه را



رقباشناخت

:در شناخت رقبا این موارد را بررش کنید

طراحی محصول رقیب

قیمت گذاری رقیب

محصول رقیب

الگوی فروش رقیب

مزیت رقابتر رقیب

آفرهای رقیب

ن های بعدی بهیر ایده پردازی بکنید .همه این ها باعث میشود در کمپیر



؟خداستدسترزقداریدباور

ی دارد یکفقطهاطلافروشراستهمگر در ؟مغازه مشیر



ن ❑ هدف از کمپیر

صرفا فروش بالا

معرفن محصول جدید

برندسازی

مسولیت اجتماعی

ی های جدید وفادار سازی مشیر

ی های قدیمی فروش به مشیر

ی جدید جذب مشیر



ی ن مشیر ؟کیستمنکمپیر
جدیدمخاطب➢

قدیموجدیدمخاطب➢

هامخاطبازایدسته➢



اتژی برای آفر :انواع اسیر

یکی بخر دوتا بی  
یک محصول مکمل 
به صورت رایگان و 
گیفت قرار بدید

زمان مشخص
عدم فروش 

ن  خارج از کمپیر



:کمپی  نبرایمناسبزمان

ید .  مناسبت ها را در نظر بگیر

ه) (اما توجه کنید محصول شما برای کدام روز بهیر

چه زمانن تبلیغات کنم؟

 دارد 
 

:          به محصول شما بستکی
مصرفن 

غیر مصرفن 



تبلیغات

بلاگری 

.فالور با کیفیت تری داره

می تواند فاصله : آموزش
ن کمیر ب اشد یکی تبلیغات تا کمپیر

دو هفته کافن است

یکی  ن ارایه خدمات یا محصول فیر
جدید

ده مخاطب به خاطر : گسیر
فیت اعتبار شما نمی آید بلکه کی

این مخاطب کمیر است و 

(دو هفته مانده به فروش)

دیگر تبلیغات نکنید و در دو 
د هفته روی مخاطب تمرکز کنی

د .تا با شما تعامل بگیر

هم قیمت در بازه زمانن تبلیغات
موثر است و اگر نرخ کم باشد 
.دنمی توانید وارد بازی اینها شوی

ی وایین



ن فروش :کمپیر

ن فروش➢ قبل از کمپیر

ن فروش➢ ن کمپیر حیر

ن فروش➢ بعد از کمپیر



ن ازقبل :فروشکمپیر

ن درفروش .ستاوابستهآنازقبلسازینیازبه،کمپیر



؟چیستآپوارم

مخاطب شد رو

ذهن مخاطب رو

د به سمت جانی میی  
.که دوست دارید

.دبه مخاطب گرم تبدیل میکن



محتوای زمان وارم آپ

مزیت 
محصول

اعلام زمان 
ن  وع کمپیر ش 

رضایت 
کاربر

هدیه و 
جوایز



نرضایتنکارب :رگذاشیر 

ی بدون کال تو اکشن گذاشته م یشود زمانن که رضایت مشیر
د .مخاطب گارد نمی گیر

:انواع رضایت کاربر

:  رضایت ویدیونی . 1

برگزاری دورهمی و ضبط ویدیو از مخاطب 

یوقراردادن آفرخاص یا قرعه کش  برای ارسال کنندگان وید

ن نوشته. 2 رضایت میر

رضایت اد استوری. 3



مزیتن
:محصول

ضمانت دلیل خرید
تفاوت محصول 
من با رقیب مزیت رقابتر 

 کامل محصول
ن
معرف

ی ن نس پلنبا توجه به تمام آموزش های دوره بیر



:زماننکمپی  ن

و برای مخصوصا مخاطب تینیجر نیاز دارد که به ا
.پول جمع کردن فرصت دهید

.بهیر است از قبل اعلام کنید



ن  فروش قبل از کمپیر

، فروش را متوقف کنید ن .چند روز قبل از کمپیر

چرا؟

ی که روز قبل با قیمت بالاتر خریده از شما دلخور خواهد شد .چون مشیر

در صورت تمایل به خرید، در دایرکت اعلام کنید، فعلا فروش نداریم، و این 
.محصول یا خدمات را در فلان تاری    خ می توانید با تخفیف تهیه کنید



نفیشجوایزکهزمانن 
آپوارمزماندربایددارید

هدایاوجوایز.به آن ها پرداخته شود



تایم وارم آپ

ن کوتاه :کمپیر
می تواند وارم آپ طولانن 

.داشته باشد

 به 
 

تایم وارم آپ بستکی
ن دارد :مدت کمپیر

ن طولانن  : کمپیر

وارم می تواند کمی کوتاه تر 
.باشد

نهایت زمان وام آپ یک 
هفته تا بیست روز



:لایو❑

ه لید گیر  ن یلایو با انگیر

 محصول
لایو معرفن

لایو تست محصول

لایو استفاده از محصول

وجوایز و قرعه کش  در لای



گذاریپست

ثلمبایدپستر محتوایتولیدوگذاریپستفعالیت
باشدبرقرارخودقوتبهقبل



در زمان وارم آپ چالش طراحی کنید 

ه و در صورت مشارکت، آنها را در صفح
.خود شیر کنید

:چالش



اتژی لید گر  ن اسیر فیر
لایو نگکویزمارکتی



ن باید در ذهن مخاطب حک ش➢روز شمار ودتایم کمپیر



طراحی بین 

با تبلیغ نویش ➢

ن را در بین اطلاع رسانن کنی وع کمپیر .  دش 

و درلایو یا دایرکت بخواهید➢

کن  شما را شیر کند و به شیر
ندگان مخاطب بین
.جایزه بدید



ن  وع کمپیر زمان ش 

ن ➢ وع کمپیر اعلام روز و ساعت دقیق ش 

:نکات➢

ن نگذارید▪ .در ایامی که افراد زیادی سفر هستند کمپیر

 به مخاطب هدف شما دارد▪
 

.روز و ساعت بستکی

خانم خانه دار؟شاغل؟



ی زمانن وارم آپ به درستر انجام شده که مشیر ➢
سن که گ  پول آماده خرید باشد، و دایم از شما بیی

...بریزم، کجا باید کارت بکشم، و

.رده ایددر این صورت یعتن شما به درستر وارم آپ ک

:  نکته طلانی ❑
؟آیا وارم آپ موفق بوده



ن ماهیانه➢ کمپیر

ن سالیانه➢ حصولی نهایت و م. کسب و کاری که تعداد فالور بالا دارد و فروش از طریق تیم فروش هست: کمپیر
.یک یا دوبار در سال فروخته میشود

ن برای مناسبت خاص➢ کمپیر

:نکات➢

ن ▪ روز 5-3مدت کمپیر

ن دارید یک هفته زیاد است نهایت ▪ .روز بگذارید5-3مخصوصا اگر ماهیانه کمپیر

ن ساعتر دارید▪ ن نیاز به وارم آپ طولانن دارد: اگر تصمیم به برگزاری کمپیر .این مدل کمپیر

ن حجمی▪ .در صورنر که تعداد یا امکانات محدودی دارید: کمپیر

ن چند روز به وارم آپ بیی ▪ ن طولانن مثلا یک ماه، نیاز به وارم آپ خاصی ندارد و طی کمپیر دازید و چند روز کمپیر
به فروش

انواع 
ن  کمپیر

از 
جهت 
مدت 
:زمان



ی باشد بهیر است؟ ن ن با چه چیر وع کمپیر ش 

پست➢

لایو➢

ریلز➢

استوری➢
ن  وع کمپیر :نحوه ش 



.شدباآمادهبایدقبلازمحتوا :توجه



دیسکروشبهفروش

سبکنرفتارنشناسی



➢D ها چه زمانن خرید میکنند؟

طی :همون روزهای اول خرید می کنند ولی با چه ش 

:اگر احساس کنند که➢

.با محصول شما می توانند خاص باشند•

از بقیه احساس کنند برتری کنند•

.یا احساس متفاوت بودن داشته باشند•



➢Iها چه زمانن خرید میکنند؟

:زمانن که شما را دوست داشته باشند➢

خیلی به محصول توجه نمی کنند 

و زمانن که اثرگذاری در ارایه محصول حس کنند،

.خرید خودشون رو انجام می دهند

.می میخرنداین افراد بیشیر با استوری یا محتواهای کلا ➢



➢Sها چه زمانن خرید میکنند؟

ایط امنیت اقدام به خرید می ک➢ نند این ها معمولا در ش 

اطر دوست دارند شما فروشنده به آن ها  یک امنیت خ•
.بدهد

.مک می کندضمانت و پشتیبانن خیلی به خرید این افراد ک➢



➢Cها چه زمانن خرید میکنند؟

.ننداین ها با سند و مدرک قانع می شوند و  خرید میک➢

تاریخچه محصول•

نظرات کاربر•

 نامه شما•
 

زندگ

ول شما را حتر اگربه این افراد بگویید عده ای که محص➢
 را از دست دادند قانع می

 
 شوند نخریدند چه فرصت بزرگ

.و خرید میکنند



کدام کانال فروش را انتخاب کنم؟➢

د سطحی از مخاطب که خرید از سایت را بل: کارت به کارت▪
.نیستند

ما بهیر است مراحل خرید در سایت کوتاه باشد و حت: سایت▪
افه را فرایند سبد خرید و اطلاعات اض. )لندینگ داشته باشید

(حذف کنید

:لینک به اپلیکیشتن که امکان گفتگو وجود دارد▪

.جهت مشاوره و محصولات گران مناسب است

.لیدها باید طبق اولویت بندی باشد: تیم فروش▪

مثلا کسانن که مراحل را نیمه تمام رها کردند✓

شماره های دایرکت✓

شاغ دیتاهای رایگان از قبل  ✓

برنامه
برای 
کانال 
های 
فروش



:اهرم های فروش

:نکات➢

.باتوجه به برند انتخاب میشود▪

ارایه محصول▪

گذاری ارایه فایل های رایگان تکمیلی ارزش▪
شده

دورهمی▪

سمینار▪

اعطای هدایا و جوایز▪

ن ها الزامی ن➢ :یستبرای همه کمپیر



:نکات جایزه❑

ه دقت کنید با جایزه دادن های مستمر مخاطب شما جایز 
.بگیر می شود

.بهیر است روی جایزه ها محدودیت بگذارید

کت افرادی که از شما محصول میخرند باید در قرعه کش   ش 
راه نیف .تدداده شوند تا سیاهی لشگرهای جایزه بگیر

 یا ک
 

کت کنندگان و بزرگ وچکی خودتون جایزه باید به تعداد ش 
.متناسب باشد

.خلاقانه باشد



:استوری

(اید توجه شودالبته باید به کیفیت و وسعت برند هم ب)بارگذاری سه رشته استوری در طول روز با کال تو اکشن➢

.استوری فروش با بلاگری باید ترکیب باشد ولی استوری فروش باید سنگیتن کند➢

 نیست➢
ن
.حتما در استوری نتایج پس از خرید رو نشان بدهید، دقت کنید بیان کاف

ح بدهید➢ .روی شفصل ها مانور بدید و جزییات محصول رو کامل ش 

ی علت اینکه باید بخرد را متوجه شود➢ .روی مزیت رقابتر مانور بدید و آن را پررنگ کنید تا مشیر

هانی را از دست میدهند، اوضاع را دردناک کنید➢
ن ن یا چیر .بگویید اگر محصول را نخرند چه چیر

، ویدیو، اد استوری➢ ن نظر کاربر میر

سیید و بگذارید استفاده کنندگان آن محصول نظرات خود را دربار ➢ ه آن محصول با شما اگر نظر ندارید، باکس یا سوال بیی
.درمیان بگذارند

.در کال تو اکشن فقط یک راه ارتباطی بیان کنید➢



ن ❑ در کمپیر
چطور ویو 

استوری را بالا 
یم؟ بی 

وع کنی .داستوری اول را با یک سوال ساده ریپلای بگیر ش 

...تاری    خ تولدت رو برایم بنویس: مثلا

بلی زده استوری دوم باید طوری طراحی شود که بک به استوری ق
.شود

.استوری های روز قبل را پاک کنید

.نیم ساعت هیچ استوری نگذارید

ک دار از استوری دوم و سوم افت ویو طبیعی هست که استوری ب
.این مشکل رو حل میکند

!جذابیت بصری بسیار مهمه: دقت کنید



:پست

یک آموزش با کال تو اکشن پایانن ➢

 محصول ادغام کنید➢
ن
.رضایت کاربر را با نظر معرف

ر طور برای رونمانی ها مناسب است➢
ن .پست های تیر

ی در بسیر فان➢ مصاحبه با مشیر

تست محصول➢



:لایو

.فروش خون  را برای شما به وجود می آورد➢

.باشد Bلایو میتواند حتر پلن ➢

پرسش و پاسخ➢

ی از محصول و خدمات شما صحبت کند➢ جو یا مشیر .هین

آموزش  ➢

تست محصول➢

.فایت میکنداگر فالور بالانی دارید سه یا چهارتا لایو در طول روز خوب است ولی اگر مخاطب کمی دارید یک یا دوتا لایو ک➢

.حتما لایو رو از قبل اطلاع رسانن کنید➢

اتژی ویژه برای لایو داشته باشید➢ .اسیر

ین در لایو قرار بدهید➢ .آفرهای ویژه برای حاصرن



ن فروش :فرمول های کمپیر

ید در معادل های روزمره ای که می توان: فرمول شکست قیمت
.کنیدآن روزها با آن مقدار پول بخرند را برایشان تصویرسازی

یکنند کسانی که در اون قبیله نیستند تلاش م: قبیله سازی
.زیر نام آن قبیله وارد شوند

د راحتر و آرامش یا موفقیت بعد از خری: تصویرسازی آینده
.محصول را نشان بدهید



ابزارهای اطلاع رسانن 

پیامک 
مارکتینگ

ویس 
مارکتینگ

واتساپ 
مارکتینگ

ن  کوییر
مارکتینگ

گروه رایگاندوره رایگان

ایمیل 
مارکتینگ

لید تن فروش تلف



لایو➢

طراحی استوری های جذاب و ریپلای بگیر ➢

وع به گفت و گو تا در دایرکت بعد ریپلای ش 
.مشاوره کنید

و استوری موشن باعث ایجاد جو خرید میشود ➢
.هیجان میدهد

Bپلن 



ن فروش نکات کمپیر

س روی اعداد فروش هر  اسیر
.روزه نداشته باشید

همه سیستم و اعضا باید با هم
.هماهنگ باشد

ید جلسه با کل تیم داشته باش
شاید آن ها به واسطه ارتباط 
نزدیک در دایرکت ایده های 

.خون  داشته باشند

(B)طراحی پلن جایگزین

صرف ویو استوری فروش

.نمی آورد

ن فر  ن هنگام کمپیر
وشسفر رفیر

با هدف تمرکز بر فروش نه )
( تفری    ح

ود .شب هنگام فروش بالاتر میر

س در ) ل و اسیر ن هورمن کورتیر
ن   و هورمون دوپامیر

شب کمیر
.(افزایش پیدا میکند

اگر دیدید به هدف نمی رسید،

یک آفر یا یک جایزه خاص رو 
.کنید



ن  بعد از کمپیر

ن متوقف شود➢ :نباید فعالیت شما از فردای کمپیر

ید که فرصت بلکه باید مخاطت  که نتوانسته با ما همراه بشه احساس کن
 را از دست داده

 
.بزرگ

ن نفروشید و صداقت داشت➢ ن بعد از کمپیر .ه باشیداصلا با قیمت کمپیر

.حس خوب برای کش که از شما خریده ایجاد کنید➢

و می تمدید نکنید مگر مواقعی که مخاطب به محصول شما نیاز دارند ➢
.توانید فروش خون  را ادامه دهید



ن  :اشتباهات رایج در کمپیر

ا ز تک محصولی بهیر
.چند محصولی است

روی چند محصول 
پرفروش و محدود کار 

دکنید یا پکیج کنی

بدون نیاز سازی 
ن را مطرح  کمپیر

.نکنید



ن نیازمند تجربه است ،فروش خوب و موثر در کمپیر
!از امتحان کردن این تجربه نهراسید
ن  و پس از راه اندازی یک کمپیر
نتایج آن را در اتاق فکر کندو 
اک بگذارید .با دیگران به اشیر

عضو اتاق فکر گروه بساز و بفروش هستید؟



خدانگهدار

با آرزوی موفقیت

لطفا نظرات و دیدگاه های 
خود را هم اینک با انتشار یک
استوری در فضای مجازی و 

تگ کردن کندو 

با ما و مخاطبانتان 

اک بگذارید .به اشیر
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