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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

ــه تنهــا  ــه صــورت آنلایــن، ن انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط ب

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت. 

توجه!

ــه صــورت دوره‌ای  ــدار ب ــگان منتشــر شــده توســط دی ــه کتاب‌هــای رای ــه اینک ــا توجــه ب  ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای فــروش بیشــتر در مؤسســات آموزشــی« روی 

لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دانلود کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/institutes-book/
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31 رازی که مؤسسات آموزشی از آن 
استفاده می‌کنند
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صنعــت آمــوزش چالش‌هــا و ســختی‌های خاصــی دارد. تعــداد مــدارس، مؤسســات آموزشــی 

ــا مؤسســاتی کــه در حــوزه‌ی  ــاد شــده اســت. ســال‌ها قبــل فقــط ب ــی زی و آموزشــگاه‌ها خیل

ــداول  ــا و مت ــد؛ امــا بعــد از شــیوع کرون ــد، رقیــب بودی ــان فعالیــت می‌کردن منطقــه‌ی خودت

ــا  ــهر ی ــی ش ــات آموزش ــه در مؤسس ــت ک ــور نیس ــی مجب ــر کس ــن، دیگ ــوزش آنلای ــدن آم ش

ــد،  ــی می‌کن ــدان زندگ ــه در هم ــی ک ــال کس ــد. به‌عنوان‌مث ــل کن ــودش تحصی ــه‌ی خ منطق

ــد. ــران درس بخوان ــک موسســه در شــهر ته ــای آموزشــی ی ــد در کلاس‌ه می‌توان

ــد و  ــرم می‌کنی ــت‌وپنجه ن ــکلات دس ــن مش ــا ای ــی ب ــر از هرکس ــما بهت ــاً ش ــم. قطع بگذری

ــم.  ــدی نداری ــن قص ــم چنی ــا ه ــد. م ــرار کن ــان تک ــا را برایت ــی آن‌ه ــه کس ــد ک ــازی نداری نی

برعکــس، هــدف مــا ایــن اســت کــه بــه شــما یــاد بدهیــم چطــور در شــرایط اقتصــادی ایــران 

ــای مــدرن امــروزی، بیشــتر درآمــد داشــته باشــید! و دنی

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1. به جزئیات توجه کنید.

ــم  ــان مه ــه نظرت ــاید ب ــد. ش ــه می‌کنن ــی توج ــی، خیل ــز و جزئ ــکات ری ــه ن ــتری‌ها ب  مش

نباشــد، امــا اینکــه همیشــه باانــرژی و علاقــه صحبــت کنیــد، لبــاس مناســب و مرتب بپوشــید، 

ســروقت حاضــر شــوید و زبــان بــدن درســتی داشــته باشــید، خیلــی مؤثــر اســت. لبخنــد زدن 

را فرامــوش نکنیــد.

2. آموزش آنلاین

همه‌گیــری کرونــا بیشــتر از همــه روی سیســتم آموزشــی تأثیر گذاشــت. مزیت سیســتم‌های 

آمــوزش آنلایــن )مثــل اســکای روم، ادوب کانکــت، اســکایپ و غیــره( ایــن اســت کــه مرزهــای 

ــروش مؤسســه‌ی  ــش ف ــل افزای ــد دلی ــودش می‌توان ــن خ ــرد و ای ــن می‌ب ــی را از بی جغرافیای

آموزشــی شــما باشــد.

ســرمایه‌گذاری روی آمــوزش آنلایــن، اولیــن و اصلی‌تریــن کاری اســت کــه بایــد بــرای افزایش 

فــروش انجــام دهیــد. بــا افزایــش چشــمگیر تعــداد کاربرانــی کــه بــه دنبــال روش‌هایــی بــرای 

ــک سیســتم  ــن هســتند، داشــتن ی ــب آموزشــی آنلای ــه مطال ــن و دسترســی ب ــوزش آنلای آم

آموزشــی این‌چنینــی بهتریــن راه اســت.
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3. وب‌سایت

ــن  ــره بهتری ــوای آموزشــی و غی ــه‌ی محت ــوا، ارائ ــی محت ــرای بازاریاب ــدازی وب‌ســایت ب راه‌ان

ــان  ــرای هنرجوی ــد. ب ــایت ببری ــان را روی وب‌س ــام کلاس‌هایت ــتم ثبت‌ن ــت اســت. سیس حال

ــای  ــد دوره‌ه ــوز را )مانن ــر دانش‌آم ــات ه ــد. اطلاع ــاد کنی ــری ایج ــل کارب ــوزان پن و دانش‌آم

ــای  ــام دوره‌ه ــکان ثبت‌ن ــد و ام ــری درج کنی ــل کارب ــره( در پن ــرات و غی ــابقه‌ی نم ــی، س قبل

آموزشــی را در وب‌ســایت قــرار دهیــد. ایــن سیســتم یک‌پارچــه، بهتریــن دلیلــی می‌شــود کــه 

ــد. ــادار بمانن ــه شــما وف ــا ب ــوزان و هنرجوه دانش‌آم

4. ارائه منابع آموزشی در وب‌سایت

اگــر منابــع موردنیــاز مخاطبــان هــدف را )کتاب‌هــا، نمونــه‌ی آزمون‌هــای بین‌المللــی 

ــک  ــد، ترافی ــرار دهی ــان ق ــب در اختیارش ــت مناس ــا قیم ــا ب ــگان و ی ــورت رای ــره( به‌ص و غی

وب‌ســایتتان افزایــش چشــمگیری پیــدا می‌کنــد.

5. شبکه‌های اجتماعی را دست‌کم نگیرید.

ــتاگرام و  ــه از اینس ــت. هم ــم اس ــم، ک ــی بگویی ــبکه‌های اجتماع ــت ش ــدر از اهمی هرچق

واتــس‌اپ اســتفاده می‌کننــد. حــالا کــه آمــوزش آنلایــن مطرح‌شــده، ایــن پلتفرم‌هــا کاربــرد 

ــد. ــدا کرده‌ان ــن حــوزه پی مخصوصــی هــم در ای

تحقیقــات نشــان داده مؤسســاتی کــه از تکنولوژی‌هــای بــه‌روز در فراینــد آموزشــی و بازاریابــی 
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ــد و مشــتریان بیشــتری هــم جــذب می‌کننــد.  خــود اســتفاده می‌کننــد، رشــد بیشــتری دارن

ــتری  ــتری‌های بیش ــتاگرام، مش ــری در اینس ــه‌ی کارب ــک صفح ــتن ی ــا داش ــال ب به‌عنوان‌مث

ــد داشــت.  ــد بیشــتری هــم خواهی ــد و درآم ــرای مؤسســه‌ی آموزشــی‌تان جــذب می‌کنی را ب

ــط  ــد، محی ــو( آموزشــی بگذاری ــب )و لای ــد، مطال ــت کنی ــه فعالی ــن صفح ــی اســت در ای کاف

مؤسســه را معرفــی کنیــد و غیــره. برگــزاری مســابقه هــم روی جــذب فالــوور و مخاطــب بســیار 

مؤثــر اســت.

اگــر در حــوزه‌ی آموزش‌هــای تخصصــی و حرفــه‌ای )ماننــد آمــوزش نرم‌افزارهــای تخصصــی 

ــن«  ــتاگرام در »لینکدی ــر اینس ــاوه ب ــد، ع ــت می‌کنی ــره( فعالی ــگاهی و غی ــته‌های دانش رش

هــم فعالیــت کنیــد. در چنیــن مــواردی پیــدا کــردن بــازار هــدف در لینکدیــن بســیار آســان‌تر 

اســت.

6. مخاطب هدف را بشناسید.

بــرای مثــال اگــر یــک مؤسســه‌ی آموزشــی هســتید کــه در حــوزه‌ی آمــوزش بــه کــودکان و 

نوجوانــان فعالیــت می‌کنیــد، مخاطــب هــدف شــما والدیــن هســتند. چــرا کــه تصمیم‌گیــری 

و انتخــاب بــر عهــده‌ی ایــن افــراد اســت. امــا اگــر در حــوزه‌ی آمــوزش بــه بزرگ‌ســال فعالیــت 

ــرای  ــب ب ــونای مخاط ــناخت پرس ــد. ش ــر بگیری ــرد را مخاطــب در نظ ــود ف ــد خ ــد، بای می‌کنی

تعییــن اســتراتژی‌های بازاریابــی بســیار مهــم اســت.
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7. تبلیغات

حتمــاً از تبلیغــات بنــری و یــا از ســایت‌های پرمخاطبــی ماننــد نت‌بــرگ و تخفیفــان، 

بــرای معرفــی کســب‌وکارتان اســتفاده کنیــد. بــا ارائــه‌ی خدماتــی ماننــد مشــاوره‌ی تحصیلــی 

ــای  ــب دوره‌ه ــای مناس ــگان و تخفیف‌ه ــه‌ی اول رای ــگان، جلس ــطح رای ــن س ــگان، تعیی رای

ــت. ــد داش ــد خواهی ــتر درآم ــوند و بیش ــر می‌ش ــتری‌هایتان زیادت ــی، مش آموزش

8. اپلیکیشن

ــی  ــت بالای ــوزان از جذابی ــرای دانش‌آم ــازی ب ــن و مج ــای آنلای ــتفاده از ابزاره ــروزه اس ام

برخــوردار اســت. بعــاوه ایــن ابزارهــا بــه ساده‌ســازی فعالیت‌هــا کمــک کــرده و نقــش مهمــی 

ــای  ــن ابزاره ــترس‌ترین و پرطرفدارتری ــی از در دس ــد. یک ــا می‌کنن ــات مشــتری ایف را در خدم

آنلایــن، اپلیکیشــن‌ها هســتند. می‌توانیــد یــک اپلیکیشــن مخصــوص خودتــان بســازید 

و سیســتم‌های اصلــی )ثبت‌نــام، اعــام نتایــج آزمون‌هــا، ارســال تکالیــف، تقویم‌هــای 

ــاد،  ــد ش ــن‌هایی مانن ــد از اپلیکیش ــا می‌توانی ــد. ی ــل کنی ــه آن منتق ــره( را ب ــی و غی آموزش

ــد. ــتفاده کنی ــگاه‌من اس ــن آموزش ــایما و اپلیکیش س

9. برگزاری رویداد، وبینار و ارائه محتوای آموزشی

ــن  ــوزان و والدی ــرای جــذب دانش‌آم ــا ب ــن ابزاره ــی از قدرتمندتری رویدادهــای آموزشــی یک

بــوده و آگاهــی آن‌هــا را از محیــط آموزشــی شــما افزایــش می‌دهنــد. بســیاری از افــرادی کــه 

قصــد شــرکت در امتحانــی خــاص )ماننــد کنکــور یــا آزمــون آیلتــس( و یــا دســتیابی بــه نمــرات 
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ــا،  ــزاری کنفرانس‌ه ــر برگ ــی دیگ ــد. از طرف ــرکت می‌کنن ــا ش ــن رویداده ــد، در ای ــالا را دارن ب

کنگره‌هــا، کارگاه‌هــای آموزشــی، میزگردهــا و وبینارهــا بــرای معرفــی و رشــد کســب‌وکار شــما 

بســیار مفیــد خواهنــد بــود. بــرای دعــوت از مخاطبیــن خــود بــرای حضــور در ایــن رویدادهــا، 

از شــبکه‌های اجتماعــی مؤسســه، تبلیغــات تلویزیونــی و چاپــی، ارســال پیامــک و ایمیــل و 

غیــره اســتفاده کنیــد.

ارائــه‌ی محتــوای آموزشــی قــوی در وب‌ســایت‌هایی ماننــد فــرادرس هــم گزینه‌هــای بســیار 

مناســبی بــرای مؤسســات آموزشــی اســت. اگــر بخــش کوچکــی از محتــوای آموزشــی و نحوه‌ی 

کار را به‌صــورت رایــگان در اختیــار مخاطــب قــرار دهیــد، مخاطبــان از کیفیــت آمــوزش شــما 

مطمئــن می‌شــوند. در ایــن حالــت احتمــال بیشــتری وجــود دارد کــه از شــما خریــد کننــد و 

ــام کننــد. ــا در دوره‌هــای آموزشــی‌تان ثبت‌ن ی

10. تعامل با والدین

اگــر در حــوزه آمــوزش بــه کــودکان و نوجوانــان فعالیــت می‌کنیــد، تعامــل بــا والدیــن یکــی 

ــه  ــن همیش ــد. والدی ــش می‌ده ــتری‌هایتان را افزای ــه مش ــکات ضــروری اســت ک ــر از ن دیگ

می‌خواهنــد از پیشــرفت فرزنــدان خــود آگاه شــوند. پــس اگــر بــه آن‌هــا اطمینــان دهیــد کــه 

ــد داد،  ــه خواهی ــی و شــغلی فرزندانشــان ارائ ــرای رشــد تحصیل ــن را ب ــکار ممک ــن راه بهتری

ــرای ایــن هــدف، جلســات منظمــی  ســال‌های ســال بــه ســراغ رقبایتــان نخواهنــد رفــت. ب

ــا ایمیل‌هایــی را در فواصــل زمانــی خــاص  ــار در مــاه ســازمان‌دهی کــرده و ی را حداقــل یک‌ب

بــرای والدیــن ارســال کنیــد و بــه آن‌هــا بازخــورد بدهیــد.
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11. رضایت مشتری ارائه کنید.

مــردم دوســت دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌ و نتیجــه 

ــاب  ــوده، انتخ ــت ب ــن موقعی ــاً در ای ــری قب ــد شــخص دیگ ــتری بدان ــی مش ــد. وقت گرفته‌ان

مشــابهی کــرده و از خدمــات شــما راضــی اســت، خیالــش راحــت می‌شــود. یــک بخــش رضایت 

مشــتریان در وب‌ســایت یــا اینســتاگرام قــرار دهیــد. یــا از مشــتری‌ها بخواهیــد نظراتشــان را 

ــر  ــد. اگ ــه اشــتراک بگذارن ــت( ب ــا دایرک ــت ی ــی شــما )به‌صــورت کامن در شــبکه‌های اجتماع

مشــتری تمایــل داشــت، بخواهیــد تــا ویدیــوی کوتاهــی درســت کنــد و در خصــوص رضایتــش 

صحبــت کنــد. ایــن ویدیــو را در اینســتاگرام و ســایر شــبکه‌های ارتباطــی منتشــر کنیــد. 

CRM 12. نرم‌افزار

ــن و  ــوزان، والدی ــتند؛ از دانش‌آم ــاط هس ــیاری در ارتب ــراد بس ــا اف ــی ب ــه‌های آموزش مؤسس

ــت  ــدگان. مدیری ــهامداران و تأمین‌کنن ــان، س ــدان، معلم ــا کارمن ــه ت ــان گرفت فارغ‌التحصی

ــت.  ــن اس ــل غیرممک ــتفاده از اکس ــا اس ــا ب ــتی و ی ــورت دس ــات به‌ص ــم از ارتباط ــن حج ای

ــتفاده از  ــا اس ــتند. ب ــد هس ــی مفی ــه‌های آموزش ــرای مؤسس ــت ب ــای CRM بی‌نهای نرم‌افزاره

ــار خواهیــد  ــش آمــوزان و هنرجوهــا را در اختی ــات دان CRM تاریخچــه‌ی کاملــی از اطلاع

ــر از  ــر را در کمت ــات موردنظ ــا اطلاع ــد ت ــای جســتجوی CRM کمــک می‌کنن داشــت. فیلتره

چنــد ثانیــه پیــدا کنیــد. می‌توانیــد بــا ایــن نرم‌افــزار، خدماتــی متمایــز و ســریع ارائــه کنیــد.

می‌توانیــد، تمامــی ایمیل‌هــا و پیامک‌هــا را شخصی‌ســازی کنیــد، بیــش از ۴۰ درصــد 
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 ،CRM ــا اســتفاده از گزارش‌هــای بی‌نظیــر فرایندهــا را به‌صــورت اتوماتیــک پیــش ببریــد و ب

ــزان فروشــتان را بســنجید. ــازده و موفقیــت اســتراتژی‌ها و می ب

ــود،  ــره می‌ش ــی. آر. ام. ذخی ــای س ــگاه داده‌ه ــات در پای ــه‌ی اطلاع ــه هم ــاوه ازآنجاک به‌ع

به‌تمامــی اطلاعــات ثبت‌شــده در سیســتم دسترســی خواهیــد داشــت. ایــن افزایــش ســرعت 

ــا را  ــده و آن‌ه ــتریان ش ــاداری در مش ــت و وف ــس رضای ــاد ح ــث ایج ــرد، باع ــود عملک و بهب

ــد. ــه ســایرین می‌کن ــد شــما  ب ــه ارجــاع برن ترغیــب ب

ــر  ــک زی ــزار CRM مخصــوص موسســات آموزشــی، روی لین ــا نرم‌اف ــرای آشــنایی بیشــتر ب ب

کلیــک کنیــد:

yun.ir/lq3i31

13. کارمندان و مدرسین حرفه‌ای

ایــن افــراد پایه‌هــای اصلــی خدمات‌رســانی مؤسســات آموزشــی هســتند. کارمنــدان، 

ــا  ــوزش آن‌ه ــه آم ــین ب ــتند و مدرس ــوزان هس ــور دانش‌آم ــری ام ــام و پیگی ــئول ثبت‌ن مس

می‌پردازنــد. دانش‌آمــوزان از زمــان حضــور تــا تــرک آموزشــگاه، تمام‌وقــت خــود را بــا معلــم 

ســپری می‌کننــد و بیشــترین تعامــل را بــا او دارنــد. بنابرایــن نمی‌تــوان نقــش ایــن نیروهــا 

را در بهبــود خدمــات مشــتری مؤسســات آموزشــی نادیــده گرفــت. هرچــه معلم‌هــای بهتــری 

داشــته باشــید، دانــش آمــوزان و دانشــجویان از بــودن در کنــار شــما بیشــتر لــذت می‌برنــد، 

بــاز هــم در برنامه‌هــای شــما شــرکت می‌کننــد و مؤسســه‌ی شــما را بــه دیگــران هــم معرفــی

https://yun.ir/lq3i31
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می‌کنند.

14. استراتژی‌های متفاوت

ــن  ــد. ای ــان نمایی ــد و تشویقش ــت کنی ــا حمای ــق، از آن‌ه ــای لای ــتخدام نیروه ــس از اس پ

می‌توانــد مزیــت رقابتــی شــما باشــد. بــرای مثــال، عملکــرد معلم‌هــا را در طــول یــک دوره‌ یــا 

تــرم آموزشــی مــورد ارزیابــی قــرار دهیــد و بازخــورد و میــزان رضایــت دانش‌آمــوزان را نســبت 

بــه آن‌هــا ثبــت کنیــد. درنهایــت بــه فــردی کــه بالاتریــن رتبــه را کســب کــرده اســت، مزایــا و 

امتیازاتــی را ارائــه دهیــد. همیــن سیســتم باعــث می‌شــود کــه بهتریــن معلم‌هــا را جــذب و 

آن‌هــا را نگــه داریــد. داشــتن معلم‌هــای خــوب مســاوی اســت بــا رضایت‌منــدی مشــتری‌ها. 

و رضایــت مشــتری‌ها دنبالــه‌ای از موفقیــت را برایتــان مــی‌آورد.

15. به‌روز باشید.

ــد.  ــا را بیاموزی در دوره‌هــای بین‌المللــی شــرکت کنیــد و جدیدتریــن متــد آموزشــی روز دنی

ــی  ــره آگاه ــس و غی ــای تدری ــاره‌ی روش‌ه ــد و درب ــده را بخوانی ــر ش ــالات منتش ــن مق آخری

کســب کنیــد. دانــش خــود را بــا کارکنــان و مدرســان خــود بــه اشــتراک بگذاریــد و بــه رشــد 

ــد. ــک کنی ــا کم ــای آن‌ه ــا و توانایی‌ه قابلیت‌ه

16. فروش مکمل

مشــتری‌های فعلــی، بهتریــن گزینه‌هــا بــرای فــروش مکمــل و افزایــش فــروش مؤسســه‌ی 
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آموزشــی‌تان هســتند. ایــن مشــتری‌ها شــما را می‌شناســند، بــه شــما اعتمــاد دارنــد و 

حاضرنــد پــول بیشــتری هــم بپردازنــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه فــروش مکمــل، روشــی 

ــان را در  ــک مؤسســه‌ی زب ــاً ی ــروش مؤسســات آموزشــی اســت. مث ــش ف ــرای افزای ــی ب عال

ــام  ــک دوره‌ی General ثبت‌ن ــن ســطح در ی ــس از تعیی ــد و پ ــوز می‌آی ــد. زبان‌آم ــر بگیری نظ

ــه  ــام مجــدد رســید )حــالا ک ــت ثبت‌ن ــام شــد و نوب ــرم آموزشــی تم ــک ت ــی ی ــد. وقت می‌کن

زبان‌آمــوز از خدماتتــان راضــی اســت و می‌خواهــد بــاز هــم کلاس ثبت‌نــام کنــد(، کلاس‌هــای 

Free discussion یــا دوره‌هــای مفــرح آمــوزش زبــان بــا موســیقی و فیلــم پیشــنهاد کنیــد تــا 

در کنــار دوره‌ی اصلــی‌ آن‌هــا را هــم بگذرانــد.

ایــده‌آل ایــن اســت کــه دوره‌هــای مشــابه و متناســب هــر مشــتری را در یــک پکیــج ارائــه 

کــرده و ایــن پکیــج را بــا قیمتــی اســتثنائی بــه مشــتری‌ها پیشــنهاد کنیــد. همیــن تخفیــف 

باعــث می‌شــود کــه مشــتری وسوســه شــود و بیشــتر خریــد کنــد.

17. مشتری را در اولویت بگذارید.

در هــر قدمــی کــه برمی‌داریــد بایــد مشــتری را در نظــر داشــته باشــید. روی نیازهــا و 

خواســته‌های مشــتری تمرکــز کنیــد و اســتراتژی‌هایی را بــر ایــن اســاس بچینیــد. مثــاً بعــد 

از شــیوع کرونــا مشــتری‌های بالقــوه نیــاز داشــتند تــا بــدون حضــور در محیطــی پرجمعیــت 

آمــوزش ببیننــد، پــس سیســتم آمــوزش آنلایــن ایجــاد شــد. هــر بــار کــه می‌خواهید اســتراتژی 

جدیــدی بچینیــد، خــوب بــه مشــتری‌های هــدف و خواسته‌هایشــان فکــر کنیــد. در غیــر ایــن 

صــورت فروشــتان کاهــش میابــد.
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18. افزایش قیمت_کاهش هزینه

ــا، مشتری‌هایشــان را از  ــش قیمت‌ه ــا افزای ــه ب برخــی از مؤسســات آموزشــی می‌ترســند ک

دســت بدهنــد. امــا مثــاً اگــر قیمت‌هــا را ۱۰ درصــد زیــاد کنیــد و ۱۷ درصــد از مشــتری‌هایتان 

را از دســت بدهیــد، هیــچ ضــرری نخواهیــد کــرد. به‌عــاوه مشــتری‌ها بــه افزایــش قیمــت ۵ 

الــی ۱۰ درصــدی واکنــش نشــان نمی‌دهنــد. مخصوصــاً اگــر سیســتم آموزشــی شــما کیفیــت 

بالایــی داشــته باشــد.

می‌توانیــد هزینــه‌ی جــذب مشــتری و هزینــه‌ی جــذب ســرنخ را کاهــش دهیــد. روش‌هــای 

ــی باشــید  ــال روش‌های ــه دنب ــد و ب ــر بگیری ــر نظ ــب زی ــروش را مرت ــی و ف ــات، بازاریاب تبلیغ

کــه بــازده بالاتــری دارنــد. حتــی یــک تغییــر کوچــک هــم می‌توانــد هزینه‌هایتــان را تــا ۲۵ 

ــی و  ــای قدیم ــد و روش‌ه ــاب کنی ــای مناســب‌تری انتخ ــی روش‌ه ــد. وقت ــر کن درصــد کمت

ــد داشــت و هــم مشــتری‌ها  ــص بیشــتری خواهی ــد، هــم ســود خال ــار بگذاری ــر را کن هزینه‌ب

ــد. ــدا می‌کنن ــر مؤسســه‌ی آموزشــی شــما را پی بهت

19. به مشتری‌های قدیمی توجه کنید.

ــا شــما  ــه مدت‌هــا اســت ب ــد و مشــتری‌هایی ک ــات موجــود در CRM را بررســی کنی اطلاع

ارتباطــی نداشــته‌اند را مشــخص کنیــد. بعــد روی برگردانــدن ایــن مشــتری‌ها ســرمایه‌گذاری 

کنیــد. هزینه‌هــای بازاریابــی بــه ایــن روش بســیار پاییــن اســت و فــروش مؤسســه‌ی هنــری 

ــش می‌دهــد. و آموزشــی شــما را به‌شــدت افزای



https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Meal&utm_term=116-Educational-institution
https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=File&utm_campaign=Angling&utm_term=116-Educational-institution
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20. متمایز باشید.

ــی  ــوزه‌ی آموزش ــت در ح ــد. رقاب ــان باش ــتراتژی‌های اصلی‌ت ــزو اس ــد ج ــی بای ــل رقابت تحلی

بســیار جــدی اســت. رقبــا را مرتــب آنالیــز کنیــد. بایــد دلایــل فــروش بیشــترِ موسســه‌ی آن‌هــا 

و نقــاط ضعــف سیســتم آموزشی‌شــان را پیــدا کنیــد. نقــاط ضعــف را پوشــش دهیــد و روی 

ــد. ــرمایه‌گذاری کنی ــم س ــان ه ــتراتژی‌های موفقش ــازی اس پیاده‌س

21. در مورد رقبا بدگویی نکنید.

بدگویــی از دیگــران پدیــده‌ای بــه نــام انتقــال خودجــوش افــکار را ایجــاد می‌کنــد. عملکــرد 

مغــز به‌گونــه‌ای اســت کــه حرف‌هــا و نــکات منفــی را بــه گوینــده‌ی آن )یعنــی شــما( نســبت 

ــی  ــه مغــز مشــتریان آن خصلت‌هــای منف ــد ک ــد، بدانی ــی می‌کنی ــر بدگوی می‌دهــد. پــس اگ

را بــه شــما می‌چســباند. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه وقتــی از رقبــا بــد می‌گوییــد، ذهــن 

ــه شــما می‌چســباند. ــا را ب ــدار آن خصلت‌ه خری

ــا مشــتری اصــاً حرفــی از رقبــا نزنیــد. و اگــر مشــتری هــم  توصیــه می‌کنیــم در ارتبــاط ب

بحــث خاصــی را وســط کشــید، منفعــل باشــید و یــا در حیــن صحبــت، احتــرام رقیــب را حفــظ 

کنیــد.

22. پاسخگو باشید.

مشــکلات و ســوالات را در ســریع‌ترین زمــان ممکــن پیگیــری کنیــد. ایــن کار، چــه از طریــق 
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رســانه‌های اجتماعــی یــا ایمیــل و چــه تماس‌هــای تلفنــی، عــاوه بــر افزایــش اعتبــار شــما 

ــوزان کمــک  ــه کاهــش اســترس دانش‌آ‌م ــن ب ــاد در مخاطبی ــت و اعتم ــاد حــس امنی و ایج

کــرده و آن‌هــا را تشــویق بــه تعامــل بیشــتر بــا شــما خواهــد کــرد.

ــید.  ــته باش ــا داش ــوزان و اولی ــش آم ــورد دان ــت بازخ ــرای ثب ــتمی ب ــاً سیس ــاوه حتم به‌ع

بپرســید کــه چــه چیــزی باعــث بهتــر شــدن تجربــه‌ی آن‌هــا می‌شــود و ســپس بــه آن عمــل 

کنیــد.

23. ریفرال مارکتینگ

بازاریابــی ارجاعــی یــا Referral Marketing یکــی از مؤثرتریــن و ارزان‌تریــن روش‌هــای 

افزایــش درآمــد مؤسســات آموزشــی اســت. کســی کــه از خدماتتــان راضــی باشــد، مؤسســه‌ی 

ــی اســت  ــی‌آورد. کاف ــان م ــدی را برایت ــتریان جدی ــد و مش ــی می‌کن ــه معرف ــه بقی ــما را ب ش

شــرایطی ایجــاد کنیــد و بــه مشــتری‌های فعلــی بگوییــد کــه در صــورت معرفــی دوســتان و 

ــام در دوره‌هــای خاصــی  ــا ثبت‌ن ــد و ی ــرم جدی ــام ت ــرای ثبت‌ن ــی را ب آشــنایان، تخفیــف خوب

ــد. ــت می‌کنن دریاف

احساسات مشتری را نشانه بگیرید. 	.24

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

مثــاً ایــن حــس کــه مــردم سراســر دنیــا از زبــان انگلیســی بــرای ارتبــاط اســتفاده می‌کننــد و
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اگــر زبــان بلــد نباشــید، حیــن ســفر بــه کشــورهای خارجــی دچــار مشــکل می‌شــوید، ســبب 

می‌شــود کــه افــراد در کلاس‌هــای زبــان شــرکت کننــد. بــرای کمپین‌هــای بازاریابــی و یــا در 

حیــن صحبــت بــا مشــتری، روی ایــن نــکات تمرکــز کنیــد.

FOMO تکنیک 	.25

FOMO خلاصــه‌ی عبــارت Fear of Missing Out و بــه معنــی تــرس از دســت دادن اســت. 

اگــر موقعیــت را طــوری نشــان دهیــد تــا مشــتری قانــع شــود کــه در صــورت خریــد نکــردن، 

ــی بیشــتر احتمــال دارد کــه مشــتری در  ــت و شــانس بزرگــی را از دســت می‌دهــد، خیل مزی

ــن  ــر اســت. ای ــن کلاس ریاضــی بی‌نظی ــد: »ای ــاً بگویی ــد. مث ــام کن ــورد نظــر ثبت‌ن کلاس م

ــام  ــن کلاس ثبت‌ن ــر در ای ــد و اگ ــه می‌کن ــار کلاس ارائ ــالی یک‌ب ــط س ــهور فق ــتاد مش اس

نکنیــد، از دســتتان مــی‌رود.«

26. مثل آن‌ها رفتار کنید.

بــه رفتارهــای افــراد دقــت کنیــد و حــرکات و حــالات آن‌هــا را تکــرار کنیــد. تحقیقــات نشــان 

ــند.  ــته باش ــما داش ــه ش ــبت ب ــری نس ــد بهت ــران دی ــود دیگ ــث می‌ش ــن کار باع ــه ای داده ک

ــات  ــا اثب ــی( باره ــه به‌صــورت غیرکلام ــی و چ ــه به‌صــورت کلام ــد )چ ــک تقلی ــی تکنی کارای

شــده اســت. خــوب اســت کــه بخشــی از حرف‌هــای مشــتری را هــم تکــرار کنیــد. مثــاً وقتــی 

ــد کــه در کلاس آمــوزش  ــد: »پــس شــما می‌خواهی صحبت‌هــای مشــتری تمــام شــد، بگویی

نرم‌افــزار تخصصــی ثبت‌نــام کنیــد و بعــد از اتمــام ایــن کلاس بــه ســراغ دوره‌هــای طراحــی 
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و نقشه‌کشــی برویــد؛ درســت فهمیــدم؟« ایــن کار بــه مشــتری نشــان می‌دهــد کــه دقیــق بــه 

ــد. ــوش کرده‌ای ــش گ حرف‌های

27. شخصی‌سازی

شخصی‌ســازی خیلــی مهــم اســت. چــه در ارســال پیامــک، ایمیل، یــادآوری و چــه در قرارهای 

ــد. تاریخ‌هــای مهــم را  ــد از اســم مشــتری اســتفاده کنی ــی بای حضــوری و صحبت‌هــای تلفن

بــه مشــتری‌ها تبریــک بگوییــد و اگــر مشــتری شــرایط ســختی داشــت )مثــل وقتی‌کــه یــک 

ــد(،  ــت می‌کن ــد جلســه پشــت‌هم غیب ــا چن ــد و ی ــام نمی‌کن ــر مشــکلی ثبت‌ن ــه خاط ــرم ب ت

حتمــاً بعــد از مــدت مشــخصی جویــای احــوال مشــتری شــوید.

نکتــه: می‌توانیــد در CRM یــک یــادآور بــرای روز و ســاعتی خــاص ایجــاد کنیــد تا فراموشــتان 

. نشود

28. از دوستان و اقوام هم بخواهید که شما را به دیگران معرفی 
کنند. 

29. همکاری استراتژیک 

بــه ســراغ مشــاغل دیگــری برویــد کــه بــازار هــدف مشــابهی دارنــد. مثــاً بــا یــک فروشــنده‌ی 

لوازم‌تحریــر ارتبــاط بگیریــد کــه در منطقــه‌ی شــما فعالیــت می‌کنــد. بعد شــما مشــتری‌هایتان 
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را بــه او معرفــی کنیــد و او هــم مشــتری‌هایش را بــه شــما ارجــاع دهــد. ایــن یــک معاملــه‌ی 

ــت. برد-برد اس

30. بازاریابی ایمیلی یا پیامکی

وقتــی سیســتمی خــوب و قــوی بــرای ثبــت اطلاعــات مشــتریان داشــته باشــید، دسترســی 

ــه در  ــی ک ــاً از ایمیل‌های ــت. مث ــی اس ــا کار راحت ــا ‌آن‌ه ــاط ب ــظ ارتب ــتری‌ها و حف ــه مش ب

ــن  ــد. اولی ــتفاده کنی ــی اس ــی ایمیل ــای بازاریاب ــاد کمپین‌ه ــرای ایج ــد، ب ــت کرده‌ای CRM ثب

ــزار  ــک اب ــاً از ی ــت. حتم ــده اس ــب و شخصی‌سازی‌ش ــام مناس ــال پی ــدم، ارس ــن ق و مهم‌تری

ــد  ــد و بع ــام بگذاری ــن پی ــراد را در مت ــم اف ــد. اس ــتفاده کنی ــب اس ــی مناس ــی ایمیل بازاریاب

حرفتــان را بزنیــد. خبرنامــه بفرســتید، اخبــار جدیــد را اعــام کنیــد و یــا نکته‌هــای کوچــک و 

ــا حتــی از  ــد مشــتری‌ها را هــم تبریــک بگوییــد. ی جالــب بفرســتید. به‌عــاوه می‌توانیــد تول

ــد اســتفاده کنیــد. ــرم جدی ــام ت ــادآوری زمــان ثبت‌ن ــرای ی ــی پیامکــی ب بازاریاب

31. از کنار مشتریان شاکی، راحت عبور نکنید.

بــه اعتراضــات و شــکایت‌های مشــتریان اهمیــت بدهیــد و سرســری از آن‌هــا عبــور نکنیــد. 

از ایــن موقعیــت به‌ظاهــر دشــوار بــه نفــع خودتــان اســتفاده کنیــد تــا روابطتــان را قــوی 

کنیــد. بــرای رفــع مشــکل وقــت بگذاریــد و در صــورت نیــاز از عذرخواهــی کــردن نترســید. در 

ســریع‌ترین حالــت ممکــن مشــکل مشــتری را رفــع کنیــد. مطمئــن باشــید مشــتری از اینکــه 
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برایــش ارزش قائــل شــده‌اید لــذت می‌بــرد و حاضــر نیســت ایــن حــس ارزشــمندی را بــا چیــز 

دیگــری عــوض کنــد. همیــن یــک حــس باعــث می‌شــود کــه مشــتری ســال‌ها کنارتــان بمانــد 

و شــما را بــه دیگــران هــم توصیــه کنــد.
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