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 ی دارم مطالب این کتاب برای خوانندگان بسیار مفید خواهد بود. چون نویسنده

نتایج کتاب آقای مرتضی محمدی، خود تمام این اصول را به کار گرفته و 
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 مقدمه
پرانگی  زه ح وزه زیب  ایی نوش  ته ش ده اس  ت. وقت  ی    ای ن کت  اب ب رای مدرس  ان  

باش ید ای ن    ای خواهید در حوزه زیبایی و حوزه آرایشگری یک م درس حرف ه   می

ب ار  ی ک  کتاب راهنمای جامعی برای شماست. کت اب را ط وری نوش تم ک ه ب ا      

 به مطالب، سود زیادی از آم وزش وارد جی ب ت ان   بار عمل کردن  یکخواندن و 

 ک ه  بس یاری دارد  مخاطبان و هنرجویان زیباییای  حرفهخواهد شد. یک مدرس 

برای شما پولسازی خواهند کرد. طوری که ش اید در اوای ل ک ار ب اور ک ردن آن      

توانی د از ح وزه    م ک ه م ی  ویگ   م م ی خ ود  برایتان سخت باشد. با تجربه شخصی

دست یابید که  بالاییای بسیار بالایی را تجربه کنید و به شهرت آموزش، درآمده

 چگونگی آن را نشان خواهم داد.

 



 های من اعتماد کنید؟ توانید به حرف چرا می

من از کودکی عاشق تدریس بوده ام. مثل بسیاری از هم سن و س الان آن زم ان   

بیدم. با اینکه کارهای دولتی و متفرق ه زی ادی   خودم! اما من مثل کنه به آن چس

ام. مشکل اینجا بود که چن د   را تجربه کردم اما کار تدریس را عاشقانه دنبال کرده

زدم. حرکت رو به جلو و پیشرفت چندانی حاص ل   سال در حوزه آموزش درجا می

همه چی ز تغیی ر ک رد؟ آن روز     5524های  روز حوالی سال شد. تا اینکه یک نمی

باً اول ین  وقتی مثل خیلی از مخاطبان وارد یک سالن سخنرانی بزرگ شدم و تقری

ها رو در قیم ت بل یط ض رب ک ردم!؟! ع دد       صندلی دم.انجام دا کار هر هنرجو را

 هزار تومان! 114صندلی و ورودی هر نفر  144برایم وحشت آور بود! 

رمولی وجود گفتم حتماً ف خودم را گرفتم. پیش خودم   اون شب تصمیم جدی

 تومان شده است. میلیون  511برای دو ساعت  همایشاین درآمد دارد که 

 

  ایم ما هنوز اندر خم یک جوجه        مرغ پخته را عطار خوردهفت 

 (ببخش عطار منو!)

ان دازی ک ردم و ب رای     کم سیس تم آموزش ی راه   های زیادی دیدم. کم آموزش

ان دازی ک ردم و    راه را خودم کردم. بعد سایتخودم درآمد فعال و غیر فعال ایجاد 

ه ای   تولید و فروش محصولات آموزشی را شروع کردم. چند کتاب نوشتم و دوره

حضوری و غیر حضوری برگزار کردم. ب ا آزم ون خط ا نتیج ه داد و بع د هم ون       

 تجربیات شد یک راهکار درست...

 در ادامه کامل با آنها آشنا خواهید شد.



 تصمیم به نوشتن این کتاب

ه ای خ ود را در اختی ار دیگ ران      دنیا به من آموخت که اگر تجربیات و آم وزش 

 5شود. تصمیم گرفتم ی ک دوره   بگذارم نتیجه آن برای خودم بیشتر و بیشتر می

برگ زار ک نم ت ا     «نخبگان تدریس زیبایی»ماهه بصورت حضوری تحت عنوان 

آن را به کسانی که واقعاً علاقه و انگیزه بالایی دارند آموزش دهم. این دوره چن د  

 است.« مؤسسه دنیای تحول»مؤسسه ما یعنی   ترین دوره بار تکرار شد و اصلی

توانند شرکت نماین د. پ س    به علت مبلغ بالای این دوره، برخی از علاقمندان نمی

 سم تا بتوانند به راحتی از مطالب آن استفاده نمایند.تصمیم گرفتم کتابی بنوی

 



 آغاز سفری لذت بخش

 آشنا خواهید شد. در این کتاب با علت موفقیت بسیاری از مدرسان زیبایی

 تولید کنید. عالیهایی در سطح  گیرید چطور آموزش یاد می

مختل ف آموزش ی، در اختی ار     ه ای  چطور محتواهایی تولید کنید که با فرمت

های درست بازاریابی، فروش آنه ا   بسیاری از علاقمندان خود قرار دهید و با روش

 را زیاد کنید.

 گاه کتاب را از خود دور نکنید!   پس تا پایان کتاب با من همراه باشید و هیچ

 مرتضی محمدی
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 ترینم. اما درآمد زیادی ندارم! من متخصص

عموماً آرایشگران، تجربه و تخصص زیادی در حوزه خود دارند. اما اکثراً فق ط ب ه   

دانند از کجا و  به تدریس ندارند و یا نمیای  هکار خدماتی مشغول هستند. یا علاق

ه ای   پردازن د، فق ط ب ه آم وزش     چطور شروع کنند. آنهایی هم که به تدریس می

 کنند. حضوری اکتفا می

خواه د   م ی بلکه اگ ر  حضوری بپردازد، های  نباید فقط به آموزشیک مدرس 

ه ای   زشان دازی کن د ت ا آم و     یری داشته باشد، باید سیس تمی راه نتیجه چشمگ

های مختلف به یادگیرندگان ارائه دهد. به بیان دیگ ر، ص نعت    مختلف را به روش

آموزش را به خوبی بشناسد تا بجای اینکه صرفاً بر اساس ساعت حضور و تدریس 

 های مختلف کسب درآمد کند.   در کلاس کسب درآمد کند، از راه
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 ای زیبایی وظیفه اصلی یک مدرس حرفه

های  . یعنی آموزشاست تولید محتوای آموزشیزیبایی،  وظیفه اصلی یک مدرس

های مختلفی ارائه کند تا بتواند مخاطب ان بیش تری را    ها و فرمت خود را در قالب

 جذب کند و از مشتریان خود درآمد بیشتری کسب نماید.  

کنند و به همان هم اکتف ا   های حضوری برگزار می عموماً مدرسان فقط کلاس

ک ه ب ه   –ه ای حض وری    جذب هنرجو در هم ین ک لاس    کنند. فارغ از شیوه می

 باید محصولات آموزشی تولید کند. -تفصیل صحبت خواهیم کرد

توان کسی را مجب ور   فردی، شیوه یادگیری مخصوص خودش را دارد. نمی هر

ه ای   بن دی  در همایش و یا خواندن کتاب کرد. افراد در یادگیری دستهبه شرکت 

 مختلفی دارند که ذکر آن در اینجا خالی از لطف نیست.

 بندی افراد در یادگیری دسته

 را کامل خواندم!ای  هصفح144امروز یک کتاب  خواننده: .5

این گروه بیشتر دوست دارند متن بخوانند. اگر شما فقط به آموزش حض وری  

پردازید این گروه را از دست خواهید داد. کتاب، کتاب الکترونیک ی و مق الات    یم

 سایت شما برای این گروه جذاب است و آنها را دنبال خواهند کرد.  

 گوش دادم! ار های آموزشی قانون جذب تمام فایلامروز  شنونده: .1

ید ک ه  توان این افراد را قانع کن این گروه دوست دارند بیشتر گوش کنند. نمی

های شما را بخوانند. محصولات صوتی برای این گروه جذابیت خاص ی دارد.   کتاب

 های صوتی گوش کنند. ها دوست دارند هنگام انجام کارهای دیگر به آموزش آن
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 دهم. ساعت از زمان خود را به دیدن فیلم اختصاص می 5هرروز  بیننده: .5

های  بیشتر به ویدئو، فیلمها  برای این افراد شنیدن و خواندن کافی نیست. آن

 آموزشی و وبینار علاقه دارند.  

 کنم! ها و سمینارهای تخصصی رو شرکت می شاپ تمام ورک کننده: عمل .2

دهند با تعامل و کار عملی ب ه ی ادگیری بپردازن د. پ س      این گروه ترجیح می

ه ای   ها ش رکت کنن د ی ا در ک لاس     ها و همایش بیشتر دوست دارند در ورکشاپ

 ثبت نام کنند.خصوصی 

توانید دقیقاً در یکی از این چه ار گ روه ق رار     البته شاید فکر کنید خودتان را نمی

 دهید و هم... خوانید و هم کتاب صوتی گوش می دهید، چون هم گاهی کتاب می

طور هستند. موضوع این است که احتمالاً یکی از ای ن چه ار    ها دقیقاً همین خیلی

 هید و حس بهتری نسبت به آن روش یادگیری دارید.د مورد را بیشتر ترجیح می

های مناسبی نداش ته باش ید بخش ی از     پس اگر برای این چهار گروه، آموزش

 مخاطبان را از دست خواهید داد.  

روزه تموم شد همکار استاد گف ت هفت ه آین ده     1سال پیش وقتی کارگاه  1

ایش ان زن ز زدن د و    هفت ه بع د از دفت ر     فیلم و صوت کارگاه آماده خواهد ش د. 

هزار تومان و اگر محصول تصویری را  514گفتند اگه محصول صوتی را بخواهید 

 هزار تومان! 214بخواهید 

 کنید من کدام را انتخاب کردم؟ فکر می

 گردد که در آن هستید... برمیای  هانتخاب شما به دست
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 های مختلف داشتن محصولات با فرمتمزایای 

 . افزایش نرخ یادگیری1

ش ود. در آم وزش، بیش تر از     گانه م ا وارد مغ ز م ی    اطلاعات از طریق حواس پنج

کنیم. بهترین حالت ی ادگیری آن اس ت ک ه     حواس شنوایی و بینایی استفاده می

زمان از دو طریق وارد مغز شود. پس اگر در کنار ورکشاپ،  اطلاعات به صورت هم

 شود. بیشتر می فیلم و صوت آن را هم ارائه بدهیم اثرگذاری آموزش

 . افزایش سرعت تولید۲

اید، تبدیل آن ب ه م تن، زم ان کمت ری از ش ما       اگر یک ویدئوی آموزشی تولید کرده

ش ود ک ه در    گیرد. پس با صرف زمان و انرژی کمتر، محصول جدیدی تولی د م ی   می

ای مط ر  دنی ا    واقع بازآفرینی هم ان محص ول قبل ی اس ت. اغل ب مدرس ان حرف ه       

کنند و م تن درنهای ت ب ه ی ک      ها را به متن تبدیل می ند که سخنرانیدستیارانی دار

 شود. کتاب جدید تبدیل می

 . شهرت بیشتر٣

ه ای   نفر با آموزش 544تا  ۲۲کنید حدود  وقتی کلاس آموزشی خوبی برگزار می

کنی د، ح دود    شوند. وقتی فیلم همان کلاس را در سایت عرضه م ی  شما آشنا می

 شوند. نفر که در کلاس نبودند با شما آشنا می 144تا  544

وقتی مطالب ک لاس را رایگ ان ب ا فرم ت ص وتی منتش ر کنی د، ب از طی ف          

بیش تری فرص ت آش نا    من دان   تر کردید. پس به علاق ه  مخاطبان خود را گسترده

 دهید.   شدن با خود را می
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را به محت وا   ت خودمحصولااین است که  ترین کارهای شما یکی از هوشمندانه

ه ای   تبدیل کنید. )منظور از محتوا، هر اطلاعات رایگانی است که در سایت ی ا ش بکه  

و هایی از محصول به محتوای رایگان  کنید.( تبدیل بخش اجتماعی خودتان منتشر می

 شود. انتشار آن، باعث محبوبیت بیشتر شما و همچنین افزایش فروش محصولات می

 یک ترس و یک راه حل

ش ود   کار از تکرار مطالب خود ترس دارند. این ترس اشتباه باعث می مدرسان تازه

بسیاری از مدرسان، بازآفرینی نکنند، چون همان مطلب را یک بار با ی ک فرم ت   

د! اما در واقعیت اشخاص دوست دارند مطالب مه م را باره ا   ان در جایی ارائه کرده

کنن د. پ س تک رار آن     که خیلی زود مطالب را فراموش م ی است  بشنود و جالب

باعث خوشحالی و یادآوری شاگردان خواهد ش د. عم ر اطلاع ات در ذه ن اف راد      

کنید. پس راه حل این است ک ه باره ا    بسیار کمتر از آن چیزی است که فکر می

 خود را تکرار کنید و لطفاً دیدگاهتان را نسبت به آموزش تغییر دهید: وزشآم

 شود. تکرار باعث تسلط می

 یک آزمایش:

 یک کتاب خوب را انتخاب کنید و زیر نکات مهم خط بکشید.

شوید ک ه زی ر آنه ا     خوانید با مطالبی مواجه می بار دوم که کتاب را از اول می

 اید. را اصلاً ندیدهخط نکشیدید و انگار که آنها 

زم انی ک ه در مع رک ی ک     «. ج ذب گزینش ی  »مغز سیستمی دارد ب ه ن ام   
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کنید بیشتر مطالب را نادیده بگیری د و فق ط    محتوای جدید قرار بگیرید سعی می

 های قبلی است! کنید که کاملاً سازگار با دانسته هایی توجه می به قسمت

ممکن بازآفرینی کنید و اثرگ ذاری  پس محتواهایتان را بارها و بارها و تا جای 

 هایتان را ببینید. آموزش

نویس ند ک ه ب ا اس تقبال خ وبی       وقتی یک کتاب م ی ای  هاغلب مدرسان حرف

کنن د. نکت ه عجی ب     شود، مطالب همان کتاب را به همایش تبدیل می مواجه می

 !اند کنند که قبلاً کتاب را خوانده ها شرکت می آن است که کسانی در این همایش

ه ای   توانید با بازآفرینی مطال ب ب ه روش   اگر کمی خلاقیت به خرج دهید می

من د کنی د    مختلف، روز به روز طیف بیشتری از مخاطبان را به مطالب خود علاقه

خواهید به جم ع مدرس ان    هایتان را بیشتر کنید. پس اگر می و اثرگذاری آموزش

 ات را آغاز کنید!ای بپیوندید در اولین فرصت بازآفرینی اطلاع حرفه

 نوع محصول آموزشی 11

 باشد که عبارتند از:  نوع محصول آموزشی می 51محتواهای آموزشی شامل 

 کتاب الکترونیکی -5

 کتاب چاپی -1

 مقاله -5

 جزوه آموزشی -2

 ویدئوی آموزشی -1
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 فایل صوتی -1

 وبینار -1

 دوره آنلاین -1

 همایش -2

 ورکشاپ -54

 دوره بلندمدت -55

 کلاس خصوصی -51

اگر یک مدرس بتواند مجموعه کاملی از این محصولات را داشته باشد، به یک 

ش ود. گ وی س بقت را ب ه س رعت از رقب ایش        ای پولساز تبدیل می مدرس حرفه

 کند.   رباید و درآمد فعال و غیر فعال پایدار ایجاد می می

البته پیش زمینه تولید محتوای آموزشی، آم وزش و ی ادگیری م داوم اس ت.     

های خوب در حوزه تخصصی خودتان را پیدا کنی د و بخوانی د. از    مدام کتابباید 

 های تخصصی را از دست ندهید. ویدئوهای آموزشی خوب استفاده کنید و کلاس

 تجهیزات مورد نیاز تولید محصولات آموزشی

و ج زوه  کت اب چ اپی    یعن ی مقال ه، کت اب الکترونیک ی،    برای تهیه محصولات متنی 

فقط به یک لپ تاپ نیاز دارید و هم ان موبای ل هوش مند ش ما ب رای تهی ه       آموزشی 

ت ر ش دید مس لماً از     کن د و وقت ی حرف ه ای    محصولات صوتی و تصویری کفایت می

های فیلمبرداری و تجهیزات بهتری استفاده خواهید کرد. این کاری است ک ه   دوربین
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 برن د.  نات، بیشترین بهره را م ی دهند. آنها با کمترین امکا ی افراد موفق انجام می همه

های پرفروش در یک اتاق از خوابگاه پسرانه و با یک گوش ی   سال قبل، یکی از فیلم1)

 14ب الای   آن دلار و فروش 5444 کمتر ازاین فیلم تولید گرفته شد. هزینه  2آیفون

 میلیون دلار شد!!!

بلیغ ات  بعد از تهیه محصولات آموزشی، ت مسئولیت بعدی یک مدرس زیبایی

و بازاریابی است. موفقیت ش ما در ح وزه آم وزش، ارتب اط مس تقیمی ب ا می زان        

 های بازاریابی شما دارد.   اطلاعات و تلاش

 دو نوع بازاریابی وجود دارد.بطور کلی 

 آفلاین .5

 آنلاین .1

اس ت و در   بازاریابی آفلاین شامل تبلیغات چاپی و تبلیغات ده ان ب ه ده ان   

 های اجتماعی. موضوع اصلی وجود دارد: سایت و شبکهبازاریابی آنلاین دو 

 سایت

سایت، فروشگاه اصلی شما ب رای ف روش محص ولات آموزش ی اس ت. ش ما بای د        

وبس ایت داش ته باش ید ت  ا بتوانی د مش تریان و مخاطب  ان خ ود را ب رای خری  د        

 تان به آنجا بکشانید. آموزشی  محصولات

ب به خرید محصولات شما در های آوردن مشتری به سایت و ترغی البته روش

 های بعدی بطور مفصل تشریح خواهد شد. فصل
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 های اجتماعی شبکه

   های رایگان. های اجتماعی شما باید پر شود از آموزش رسانه

ش وند و ب ه خری د     های رایگان، به تدریج اف راد ب ا ش ما آش نا م ی      با آموزش

ک ه باع ث    های اجتماعی، آهنربای ج ذب شماس ت   محصولات شما راغب. شبکه

ه ای رایگ ان، آنه ا را ب ه خ ود       شود هر روز افرادی را جذب کنید و با آموزش می

های رایگان شما از کیفیت مطلوبی برخوردار نباش د.   علاقمند کنید. شاید آموزش

( اگ ر  .کیفی ت اس ت   ه ای رایگ ان، ب ی    درصد آم وزش  21)عموماً اینطور است و 

ش کل نخواه د گرف ت و مس لماً از     اینطور باشد ذهنیت مخاطبان شما به خ وبی  

های پولی شما دیگر اس تقبال نخواهن د ک رد. ف رک م ا ای ن اس ت ک ه          آموزش

 های شما با کیفیت و پرمحتواست. آموزش

ش وند و از   ها با ش ما آش نا م ی    پس وقتی افراد جدید از طریق همین آموزش

ر کنن د: اگ    ش وند! خیل ی زود ب ا خ ود فک ر م ی       مطالب رایگان شما متعجب می

 قدر خوب و مفید است، پ س حتم اً در   های رایگان این مدرس زیبایی این آموزش

 تری وجود دارد!؟! محصولات پولی او مطالب بسیار ارزنده

ای  هاین تقریباً تکنیک بسیار ابتدایی ولی بسیار مؤثر مدرس ان برت ر ه ر ح وز    

 کنم:   است. پس تأکید می

 د!های رایگان شما باید عالی باش کیفیت آموزش
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 ای اشاره کردیم: وظیفه اصلی یک مدرس حرفه 5تا اینجا به 

 آموزش و یادگیری مداوم -5

 های مختلف تولید محصولات آموزشی با فرمت -1

 بازاریابی محصولات آموزشی   -5

ای است. مدرس اگر به روز  آموزش و یادگیری اولین وظیفه یک مدرس حرفه

ای،  توان د بص ورت حرف ه    های جدید را یاد نگیرد نمی ها و تکنیک نباشد و آموزش

را ج ذب نمای د. مس لماً هرچق در ش ما پرمحت واتر        زیادیمشتریان و هنرجویان 

ی دریاف ت  باشید، هنرجوی ان زی ادی ج ذب ش ما خواهن د ش د و حاض رند ب را        

 های بیشتری پرداخت کنند. های بروز شما پول آموزش

توانید  البته لازم به توضیح است که شما با همین مقدار اطلاعات فعلی هم می

درآمد خوبی داشته باشید چراکه بسیاری از اف راد هس تند ک ه هم ین الان ه م      

زمین ه   خواهند در جایگاه شما باشند. پس اگر شما به مطال ب ای ن کت اب در    می

تولید محصولات آموزشی و بازاریابی صحیح در آموزش عمل نمائید، حتماً درآم د  

 عالی خواهید داشت. شک نکنید!

ان د. اگ ر ش ما دوم ین وظیف ه       همه ثروتمندان جهان، با فروش ثروتمند شده

ه ای   ای یعنی تولید تمامی محصولات آموزشی ب ا فرم ت   اصلی یک مدرس حرفه

گرفته و با جدیت تمام به اتمام رسانید، بزرگترین گ ام در   مختلف را به خوبی یاد

 اید. مطمئن باشید! جهت کسب درآمدهای عالی را برداشته
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اگر در اطلاعات و دانش تخصصی خود نف ر اول جه ان باش ید و حت ی انب ار      

فیزیکی و مجازی شما پر از محصولات آموزشی باش د ول ی بازاری ابی درس ت در     

دان د   نمیمانید که هیچ  اشید یا اجرا نکنید مثل کسی میصنعت آموزش را بلد نب

رکن اصلی را داش تید و در رک ن س وم تمرک ز و ج دیت      و هیچ ندارد! اما اگر دو 

ل موفقی ت در  داشته باشید، جزء میلیاردرهای آموزشی جهان خواهید شد. فرم و 

 !آموزش همین است و بس

و ق دم ب ه ق دم ب رای      های بعدی، موارد مذکور بصورت کاملاً شفاف در فصل

 ای پولساز بیان خواهد شد.  مدرس حرفهیک تبدیل شدن به 
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م دل   51یک م درس زیب ایی بای د    طوری که در فصل قبل اشاره شد،  همان

 شود. داشته باشد. در این فصل تک تک این محصولات تشریح میمحصول 

 . کتاب الکترونیکی 1

صفحه  ۲۲تا  ۰۲حدود  کهکم حجم است یا ایبوک، یک کتاب  کتاب الکترونیکی

ش ود. فرم ت کت اب     دارد. پس روی موبایل یا ک امپیوتر ب ه راحت ی خوان ده م ی     

 است. PDFالکترونیکی 

معمولاً یک کتاب الکترونیکی در پاسخ به ی ک مش کل و ارائ ه ی ک ی ا چن د       

چن د کت اب   ب ا توج ه ب ه نی از مخاط ب خ ود       ش ما بای د   شود.  حل تهیه می راه

 ش ما  بنویسید. برخی رایگ ان و برخ ی فروش ی.   با موضوعات مختلف الکترونیکی 

در ه م  های رایگ ان و پ ولی خ ود را ه م در س ایت خودت ان و        ایبوکتوانید  می

 های مختلف منتشر کنید.   سایت
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 یک کتاب الکترونیکی نمونه

را از طری ق  « برند سازی شخصی یک آرایش گر »توانید کتاب الکترونیکی  شما می

 ای از یک کتاب الکترونیک را ببینید. لینک زیر دانلود کنید و نمونه

www.Dtahavol.com/personalbrand 
( یا کتاب الکترونیک پر دانلود باید محتوایی عالی و ک افی  ebookیک ایبوک )

آرای ی ش ده    جلدی زیبا و جذاب. همچنین متن داخ ل آن ص فحه   داشته باشد و

اف زار   باشد، یعنی شامل عکس، نمودار، جدول و ... باشد. اگر فقط متنی را در ن رم 

ذخیره کنیم، باید سالها منتظر دانلودش از  PDFورُد تایپ کنیم و آن را با فرمت 

 متوج ه  ییچ کس  طرف دیگران باشیم و لبهای خودمان را گاز بگیریم که چرا ه  

 !یی من در مطالب مهم نیستو دانا یارزشمند

 هدف از تولید کتاب الکترونیک

که مخاطب متوجه شود که شما در کارتان عالی هس تید و   است هدف اصلی این

 بهتر است برای یادگیری بیشتر شما را دنبال کند.

ج اد  توانیم یک ذهنیت بسیار ع الی از خودم ان ای   می کتاب الکترونیکپس با 

 کنیم. البته فکر نکنید اگر محتوا عالی باشد لزوماً مورد استقبال واقع خواهد ش د. 

 ظاهر عالی داشته باشد.هم مورد نیاز و هم باید 

 ایبوکفروش خودکار 

توان د ب ه ص ورت خودک ار      این است که می ایبوکهای بسیار خوب  یکی از مزیت

مبل غ از طری ق س ایت، ب ه     فروخته و ارسال شود. یعنی خریدار پس از پرداخ ت  

http://www.dtahavol.com/personalbrand
http://www.dtahavol.com/personalbrand
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های رایگان این مزیت را دارند ک ه   شود. همچنین ایبوک صفحه دانلود هدایت می

شوند  های اجتماعی پخش می ها و شبکه به علت حجم کم، خیلی راحت در سایت

 شوند. و افراد بیشتری با شما آشنا می

کنید. با این استفاده  InDesignافزار  برای ساخت کتاب الکترونیک باید از نرم

 PDFتوانی د   کنی د. ش ما ب ه راحت ی م ی      PDFتوانید کتاب خ ود را   افزار می نرم

های اجتم اعی در   شبکهبارگذاری کنید یا در های پرمخاطب  خودتان را در سایت

 حوزه زیبایی فوروارد کنید تا فروخته شود.

 چاپی . کتاب1

کتاب باعث اعتبار بیشتر شما در بین مخاطبانتان خواهد شد. کت اب محص ولی اس ت    

ده د. اگ ر محت وای کت اب ع الی       که شما را در جایگاه متخصص و کارشناس قرار می

در ب ین مدرس ان ص نعت    کنن د و ش ما    باشد، خیلی زود آرایشگران آن را تهی ه م ی  

الع اده   ن کت اب، ی ک روش خ ارق   بنابراین نوش ت  .شوید به یک برند تبدیل میزیبایی 

 است تا به افراد زیادی نشان بدهید اطلاعات مفید و ارزشمندی دارید.

ای برای شناخت بیش تر ش ما، آن را تهی ه     شود عده قیمت کم کتاب باعث می

ه ایی از آن را بخوانن د. اگ ر آن را مفی د یافتن د ب ه ش ما اعتم اد          کنند و بخش

 آیند. تر شما می گران کنند و سراغ محصولات و خدمات می

کاره در ه ارد   دانم در رؤیاهای شما نوشتن کتاب هست و شاید کتابی نیمه می

کامپیوتر شماست که قرار است روزگاری بیاید و عصایی جادویی به متن بخورد و 

کتاب شما ناگهان شهرتی جهانی را برایتان بسازد!؟! )این ک ه م ن خ وب رؤی ای     
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تا وقتی که ش روع   !ام ها را کرده یرؤیاپرداز زمانی ایندانم چون خودم  شما را می

! تم ام ش د چ ون    doneو  کردم به نوشتن و نوشتن و نوشتن و نوشتن و نوش تن 

 (رازش را پیدا کردم.

فرس ا   ای د و ای ن ک ار را بس یار س خت و طاق ت       اگر تا به حال کتاب ننوش ته 

 :دانید دانید، این نکته را نمی می

 شود. ترتیب نوشته نمی های خوب دنیا به کتاب

ی بنویس ید، س پس فص ل    ه چیزابتدا نباید به این فکر کنید که در مقدمه چ

 اول و ... ترتیب نوشتن مطالب اصلاً مهم نیست.

توانید هر چیزی ک ه   خواهید در مورد رنز مو یک کتاب بنویسید. می مثلاً می

ه ای   س پس بخ ش   ک م آن را توس عه دهی د.    به ذهنتان رسید را بنویسید و ک م 

های مشابه و مرتبط را کنار هم بیاورید ت ا ش کل و    مختلف را جدا کنید و قسمت

 شمایل یک کتاب را به خود بگیرد.

 در فصل چهارم مفصل در خصوص تهیه کتاب توضیح خواهم داد.

 . مقاله3

 محصولی که باید مدام تولید کنید مقاله است. مقالات رایگان یا پولی.

 است(تولید ؛ )مهم
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تواند جایگاه خوبی برای شما بسازد. سردبیران مجلات حوزه  مقالات خوب می

زیبایی دنبال مقالات و مطالب خوب برای انتشار در مج لات ش ان هس تند. اگ ر     

در ی ک   ک ه نوش تید  ای  همطلب خوب و جدیدی داشته باشید، شاید اول ین مقال   

 شید.مجله مطر  چاپ شود. البته باید چارچوب مجله آشنا با

 یادگیری با نوشتن مقاله

 جیم ران            بهترین راه یادگیری موضوعی، آموزش آن است.

. آنچ ه را  ی ادگیری تحقی ق ک ردن و نوش تن اس ت     ه ای   یکی از بهت رین راه 

ش ود   ای ن روش باع ث م ی   تبدیل کنید. آموزید بنویسید و آن را به یک مقاله  می

جدی د بیاموزی د ک ه حت ی ش اید در مقال ه       زمان با نوشتن مقاله، کلی مطلب  هم

 های خود استفاده کنید. توانید در آموزش استفاده نکنید، ولی می

ای یک مقاله جدید بنویسید و سعی کنی د در س ایت ی ا     کنم هفته توصیه می

کنی د و ه م    های خود را ب ه روز م ی   دانسته . با این کار، همها منتشر کنید رسانه

 شوید. بیشتر شناخته می

 انتشار مقاله در سایت

توانند در سایت خودتان هم منتشر ش ود. بیش تر کس انی ک ه در      مقالات شما می

پردازند. اگ ر مق الات    حوزه تخصصی شما سؤالاتی دارند در گوگل به جستجو می

کنندگان در فراین  د ی  افتن پاس  خ  حت  وا و زی  ادی داش  ته باش  ید، جس  تجو پرم

 شوند. شما آشنا میرسند و با  سؤالاتشان به سایت شما می
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 جزوه آموزشی. 4

ی آموزش ی اس ت. روش    یکی از مهمترین محصولات یک مدرس زیب ایی، ج زوه  

ی ارائه هر مدرس با دیگ ری متف اوت اس ت. ش ما ب ا توج ه ب ه         تدریس و شیوه

ی ک  بای د  تجربیات خود و نیز سؤالات هنرجویان قبل ی و رون د آموزش ی خ ود،     

ه  ا،  نمائی  د و آن  را در اختی  ار اف  رادی ک  ه در هم  ایشی آموزش  ی تهی  ه  ج  زوه

 دهید.   کنند، قرار می های شما شرکت می ها یا دوره ورکشاپ

ی اضافه،  های مختصر و مفید خود را بدون دریافت هزینه برخی از مدرسان، جزوه

دهند تا مطالب گفته شده را از روی جزوه مرور  در اختیار هنرجویان خود قرار می

توان بصورت شکیل و زیبا تهیه نم ود   تر را می تر و جامع های کامل ا جزوهکنند. ام

   و آنرا به فروش رساند.

 . ویدئوی آموزشی5

ه ای   های ویدئویی است. تولید آموزش پنجمین محصول یک مدرس زیبایی، فایل

 تواند شما را معروف کند. ترین روشی است که می ویدئویی سریع

ی روزانه مردم است. افراد هر روز در گوشی خ ود  ها تماشای ویدئو جزء عادت

 در حال تماشای ویدئو هستند.

 گرا نباشید! کامل

ها روی کیفیت ویدئو وسواسی ب یش از ح د دارن د. اوای ل ک ار       بسیاری از مدرس

 خیلی وسواس نداشته باشید. شاید نورپردازی ویدئوی شما عالی نباشد.  

 ی ارائه است. مهم محتوا و شیوه
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 ترسی؟ از تاریکی می ،بت گرل) دختر خفُاش( تمن)مرد خفُاش(:نسخه ب

 خیلی

 پس خودتو پرت کن توش!

 از صحبت جلوی دوربین اضطراب دارید؟

 روز ادامه دهید. 15ای ضبط کنید.  دقیقه 1هر روز یک ویدئوی آموزشی 

Doneتمام ! 

 روز طول کشید. 1شود. برای من  تان حل می روز، مشکل 15خیلی زودتر از 

 سه راه تولید ویدئوی آموزشی

 . صحبت در مقابل دوربین1

 خودتان در مقابل دوربین بایستید و یک نکته آموزشی بگوئید.

ه ا   کنند که لبخند زدن و استفاده کردن از حرک ت دس ت   ها توصیه می خیلی

ک نم فق ط راح ت باش ید. ب ه       شود. من توصیه می باعث جذابیت بیشتر ویدئو می

 آنها خواهید پرداخت.مرور زمان به 

 .است شروع کردن ؛مهم

کنی د   بهتر است مباحث کوتاهی انتخاب کنید که در هر قسمتی که ضبط می

 مطلب خود را فراموش نکنید.
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 برداری از سوژه . فیلم1

دهید که ب رای   شوید ولی توضیحاتی می در این حالت خودتان در فیلم دیده نمی

 مخاطب مفید است.

ثابتی بگذارید و موی یکی از مشتریان خود را رنز کنی د.   دوربین را در جای

بینندگان به جای دیدن شما، مراحل درست شدن رنز مو و انجام آن ب رای س ر   

کنن د. ای ن ک ار     ه ای ش ما گ وش م ی     زمان به صحبت بینند و هم مشتری را می

 تر است و شاید برای شروع گزینه خوبی باشد. ساده

 مپیوتر یا موبایلبرداری از صفحه کا . فیلم3

کنید. حاصل این ک ار،   با نمایش چند عکس، توضیحات آن را بصورت صوت ارائه 

ها هستند و صوت شما به آن اضافه  یک فیلم آموزشی خواهد شد که همان عکس

 شده است.

 افزارهای پیشنهادی برای فیلمبرداری از صفحه کامپیوتر و موبایل نرم

 Camtasia Studioکامپیوتر: 

 Mobizenگوشی اندروید: 

 این امکان را دارد. iosهای جدید  گوشی آیفون: نسخه

 فایل صوتی )پادکست( .6

های ص وتی ی ک    آموزشششمین محصول آموزشی شما، تهیه فایل صوتی است. 

 مزیت بزرگ دارند: یک دانشگاه سیار برای مخاطبین.
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ردازند. اف راد زی ادی در   توانند هنگام انجام کارهای دیگر به شنیدن آن بپ افراد می

کنن د ی ا    روی م ی  دهند. افرادی که پیاده های صوتی گوش می ماشین خود به آموزش

 های شما گوش بدهند. توانند با موبایل به آموزش روند می به محل کارشان می

ای  پس اگر صوت تولید نکنید بخشی از مخاطبان را از دست خواهید داد. عده

 دهند.   های دیگر ترجیح می ها، صوت را به فرمت از یادگیرنده

ص ورت  ه ه ا ب    ه ا و آم وزش   البته در کار و تخصص آرایشگری، بیشتر فعالیت

ری ق  ت وان از ط  ه ای بس یاری را م ی    ها و آموزش عملی و کاربردی است. اما نکته

 صوت منتقل کرد.

تولید صوت بسیار راحت است. کافی است یک موبایل هوشمند داشته باش ید.  

کار تمام است! شما برای مخاطبین خود دانش گاهی راه ان دازی کردی د. در دوره    

ن رم افزاره ای ادی ت ص وت، م دت زم ان       ، «نخبگان تدریس زیب ایی »حضوری 

ی و... به تفصیل م ورد توج ه ق رار    های صوتی رایگان و پول های صوتی، فایل فایل

گی  رد، گل  دویو  افزاره  ایی ک  ه م  ورد اس  تفاده ق  رار م  ی گی  رد. یک  ی از ن  رم م  ی

(Goldwaveاست که می )      توانید ابتدا و انتهای ص دای خ ود را ب رش داده و ب ه

صوت خود آهنز یا زیرصدا اضافه کنید و یا چند ویس خود را به هم وصل کرده 

 یا جدا کنید.  

 نار. وبی7

 است. زاریابی اینترنتی و همچنین تدریسای بسیار اثرگذار در دنیای با پدیده
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ش ود. اگ ر خیل ی     وبینار در واقع سمیناری است که از طریق وب برگ زار م ی  

نش یند و   تاپ یا ک امپیوتر خ ود م ی    پشت لپ ساده توضیح دهیم، مدرس زیبایی

 دهد. آنها پاسخ میکند و به سؤالات  همزمان با مخاطبان خود صحبت می

 مزایای وبینار

 ب الای  ه ای  مسیر طولانی و یا هزین ه  به علت ی دارند و یامشغله زیاد افرادی که

توانن د بص ورت    ، م ی ه ای حض وری نیس تند    ، قادر به شرکت در برنامهها    همایش

 مند ببرند. غیرحضوری و البته آنلاین از مطالب شما بهره

ه ا و   های اختصاصی که برخ ی ش رکت   ز سرویستوان ا برای انجام وبینار، می

دهند، استفاده نم ود. م ا وبیناره ای آموزش ی مختلف ی برگ زار        ها ارائه می سایت

ه ای حض وری، از    کنیم که بازخورد بسیار خوبی هم دارد. حتی بعد از ک لاس  می

 دهیم.   کنیم و به سؤالات پاسخ می طریق وبینار مباحث گفته شده را مرور می

 www.dtahavol.com وض وعات وبیناره ای م ا را از طری ق س ایت     زمان و م

 دنبال کنید.

 با وجود لایو در اینستاگرام، دیگر چه نیازی به وبینار هست؟

کنن ده   دهند و دیگر اینکه کنترلی بر افراد ش رکت  در لایو افراد به شما پولی نمی

ه ای   اید یا عک س  هایی که قبلاً از انجام کار گرفته توانید فیلم میندارید. در وبینار 

صورت زنده آنها را در هر س اعتی از ش بانه روز و حت ی    ه مورد نیاز را گذاشته و ب

به عن وان  آن را توانید وبینار را ضبط کرده و  دهید. می روزهای تعطیل توضیح می

 یک ویدئوی آموزشی به فروش رسانید.

http://www.dtahavol.com/
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 ین. دوره آنلا8

 54منظور از دوره آنلاین، ارائه تدریجی یک محتوای آموزشی است. فرک کن یم  

 یک ساعته. آموزش 54اید و  ساعت آموزش ضبط کرده

دی ذخیره کنید و ارائ ه دهی د، ش ما فق ط      وی اگر کل این محتوا را روی دی

ای تعری ف کنی د و    هفت ه  54یک محصول آموزشی داری د، ول ی اگ ر ی ک دوره     

فته در یک روز و یک ساعت خاص، مطالب شما را از طریق س ایت  مخاطب هر ه

 دریافت نماید، یک دوره آنلاین دارید.

ای ی ک درس ب ه ص ورت     تان سیستمی درست کنید که هفته توانید در سایت می

. یعن ی ب ه مح ا واری ز     خودکار فعال شود و افراد در ده هفته آن آموزش را ببینن د 

 آنها ایمیل شود و هفته بعد درس بعدی.مبلغ دوره، اولین درس برای 

توانند در بخش اش تراک   اند می صورت آنلاین در دوره شرکت نکردهه افرادی که ب

ه ا را در فواص ل زم انی مش خص، دریاف ت       نام ک رده و آم وزش   پولی سایت ثبت

 شود و هم بصورت آفلاین. . اشتراک پولی هم بصورت آنلاین انجام مینمایند

ه ای خاص ی ق رار     در بخشی از س ایت، مطال ب و آم وزش    اشتراک آنلاین:

دهید و افراد به ازای پرداخت مبلغ اشتراک، به آن بخ ش دسترس ی پی دا     می

صورت ماهیانه، سه ماهه، شش ماه ه و ی ا   ه تواند ب کنند. مبلغ اشتراک می می

سالیانه از سوی مخاطبان پرداخت شود و شما مطالب خود را هر هفته ب ه آن  

 کنید. اضافه می
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تواند خودکار باش د. یعن ی بازدیدکنن دگان     کل فرایند اشتراک پولی در سایت می

 محا پرداخت مبلغ اشتراک، قابلیت دانلود برای آنها فراهم گردد.  به

اشتراک یا عضویت آفلاین یعنی اعض ا ب ه ص ورت ماهان ه     اشتراک آفلاین: 

ش ان ارس ال ش ود.    ای از طری ق پس ت برای   مبلغی را بپردازند و هر ماه بس ته 

تواند مقالات، ویدئوی آموزشی و فایل ص وتی باش د. در    محتوای این بسته می

کند ک ه ش امل چن د کاغ ذ،      ای را دریافت می واقع مشترک شما هر ماه بسته

 دی است. وی سی دی و دی

ها دوس ت دارن د ه ر م اه      دوران اشتراک آفلاین تمام نشده است. هنوز خیلی

 ای آموزشی از پست دریافت کنند! پس این فرصت را از دست ندهید.   بسته

 . برگزاری همایش9

ه ای آموزش ی اس ت. اگ ر      برگزاری هم ایش  محصول یک مدرس زیبایی نهمین

کنن د و ب ا    آن ش رکت م ی  همایش بصورت رایگان برگزار شود، افراد بیشتری در 

رس ند ک ه ش ما ب ر موض وع تس لط        شما آشنا خواهند شد. اگر به این نتیجه می

را آموزشی شما همچون فیلم آموزشی، کت اب و...   شود محصولات دارید، باعث می

ه ای خصوص ی ش ما     ه ا و حت ی ک لاس    جا خریداری کنند یا در ورکش اپ  همان

 شرکت کنند.
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 منابع درآمدی همایش

 غ ورودی همایشمبل. 1

توانید برای ثبت نام همایش یک مبلغ ورودی مش خص کنی د و ش رکت     شما می

کنندگان جهت حضور در همایش، مبلغی به شما پرداخت نمایند. با این کار ه م  

 گردد و هم مبلغی سود برای خودتان خواهد ماند. های همایش تأمین می هزینه

 فروش محصولات. 1

توانی د در   همایش، فروش محصولات است. ش ما م ی   یکی دیگر از منابع درآمدی

از محص ولات خودت ان را ب ه ف روش     یا چند م ورد   هنگام برگزاری همایش، یک

 برسانید و از این طریق به سود برسید.

 . حامیان همایش٣

ها مخصوص ا    کنندگان همایش قابل توجه باشد، برخی از شرکت اگر تعداد شرکت

حاض  رند ب  رای معرف  ی بیش  تر و برندس  ازی ه  ای آرایش  ی و بهداش  تی،  ش رکت 

 تواند مالی یا غیر مالی باشد. خودشان، از همایش شما حمایت کنند. حمایت می

ای همایش شما  شوند حامی رسانه ها نیز حاضر می ها و خبرگزاری گاهی رسانه

ه ای خودش ان    پردازند ولی همایش شما را در رس انه  شوند. یعنی هیچ پولی نمی

 د.  کنن تبلیغ می

 ها نکات مهم در صحبت کردن در همایش

آن استوار  توانید برند خود را بردهد که میسخنران بودن به شما اعتباری می
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ها گونه هستند. آنترسید. بسیاری همینکنید. شاید از سخن گفتن در جمع می

گویند. کنند و چه میها چه فکری میترسید که مخاطبان در مورد آناز این می

ها ترسند که مبادا سخنران ساعتب است که برخی از مخاطبین نیز میجال

مزه تعریف کند یا از ابتدا تا انتها از کسب و کارش های بیحرف بزند، لطیفه

 تعریف کند.

تواند به مخاطبان کمک کند. تمام دانید که میمسلماً شما چیزهایی می

ها تمرکز داشته باشید. ندهید این است که بر کمک به آکاری که انجام می

ها کمک کنید که به آنوقفه و جدی تلاش میوقتی افراد بفهمند که شما بی

ها صحبت های خود با آنکنند. اگر شما در مورد تجربهکنید، معمولاً توجه می

ها ها تمرکز کنید. بیشتر آنتوانید روی چگونه کمک کردن به آن کنید، میمی

 چیزی بیاموزند. خواهند از سخنان شمامی

 شناخت مخاطبین خود قبل از همایش

توانید با چند نفر از حضار  اگر کمی زودتر به محل برگزاری همایش رسیدید، می

رسند، بیشتر مشتاق شنیدن سخنان شما هایی که زودتر میصحبت کنید. آن

ا ها را بدانید، مسلماً چند حامی پیدها صحبت کنید و نام آنهستند. اگر با آن

کنید که موقع ایستادن و صحبت کردن شما، طرفداران پر و پا قرصی خواهند می

بود. شاید همین افراد تمایل داشته باشند سؤالات خوبی از شما بپرسند و در 

 های پایان سخنرانی شرکت کنند.بحث
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 چند نکته دیگر برای سخنرانی در همایش

  هم آن را ادا کنید و سخنرانی خود را به قدری تمرین کنید تا در خواب

 از این که آن را تغییر دهید، نترسید.

  دقیقه، نه بیشتر، حفظ کنید. بیشتر مردم  24تا  14زمان آن را بین

 ای را که تمام روز طول بکشد دوست ندارند. برنامه

 تبلیغهای بعدی خود را  یا ورکشاپ  در طول یک همایش، همایش 

 کنید.

 لیغات چاپی، همایش را ترک کند.مطمئن شوید هر کسی همراه با تب 

  سعی کنید در هنگام سخنرانی حرکت کنید. بهتر است که از پشت میز

 بلند شوید و با تک تک مخاطبان ارتباط چشمی برقرار کنید.

 ساختاربندی پیوسته مطلب

تر خواهد شد. دهی کنید، سخرانی شما راحتاگر مطالب خود را به خوبی سازمان

ش پیدا کنید، پیام را به خوبی انتقال و به سؤالات پاسخ توانید آرامسپس می

هایتان را کنند و بیشتر حرفدهید. شنوندگان مطالب شما را به خوبی درک می

 آورند. سخنان شما باید پیام اصلی را منتقل کند. به یاد می

هایی توانید از مثالشناسید، میاید و میاگر برخی از مخاطبان را از قبل دیده

ای به راحتی و خیلی طبیعی مانند محاوره و ها استفاده کنیدرتبط با کار آنم

روزانه، حرفتان را بزنید. در صورت امکان اجازه دهید افراد سؤالات کوتاهی را در 
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تر ها دقیقشود که توجه آنطول سخنرانی شما مطر  کنند. این کار موجب می

ا آرامش و لذت انجام دهید، مخاطبان شود و بیشتر یاد بگیرند. اگر این کار را ب

 کنند.احساس خوبی نسبت به شما و پیامتان پیدا می

ها را ضبط کنند. در این کنندگان سخنرانی دوست دارند صحبتبرخی از برگزار

ها به سایتای مشابه در وبتوانید سخنان ضبط شده را به شیوهصورت هم می

 اشتراک بگذارید.

ها را در سایت دنیای تحول به آدرس  همایش ما ویس و پاورپوینت

www.Dtahavol.com  توانید همین حالا از آنها استفاده کنید. دهیم. میقرار می 

 . ورُکشاپ11

شود و با تم رین و   ای حضوری است که توسط شما ارائه می کارگاه یا ورُکشاپ، جلسه

است. فرق کارگاه با همایش در این است که در هم ایش، س خنرانی   کار عملی همراه 

 یک طرفه است ولی در کارگاه، کار عملی و مشارکت وجود دارد.

کنن دگان کارگ اه کمت ر از هم ایش اس ت. بهت ر اس ت تع داد          تعداد ش رکت 

نفر باشد. میزان اثرگ ذاری کارگ اه خیل ی     14تا  54کنندگان کارگاه بین  شرکت

 طرفه است. های یک انی و کلاسبیشتر از سخنر

ه ای   فق ط ی ک س خنران نیس ت، بلک ه کارگ اه       ای آرایش گری  مدرس حرفه

بص ورت ک املاً ک اربردی و عمل ی،     کنن دگان   کند تا ش رکت  برگزار می تخصصی

 موضوعات را فرا بگیرند.

http://www.dtahavol.com/
http://www.dtahavol.com/
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 عالی شاپ یک وُرک ویژگی

 جزوه کارگاه. 1

شود  است. این موضوع باعث میدر جزوه کارگاه، تمام مطالب کلیدی نوشته شده 

ه ا و   ش ان ب ه ص حبت    نیاز کمتری به یادداش ت مطال ب باش د و بیش تر ح واس     

 توضیحات شما باشد.

 ارائه محتوا در پایان کارگاه. 1

مطالب کارگاه طوری است که مخاطب باید بارها تکرار کند تا تسلط پیدا کند. در 

 داده شود.پایان کارگاه بهتر است صوت یا فیلم کامل جلسه 

 پیگیری و یادآوری. 3

هفته پس از برگزاری کارگاه با ارس ال پیام ک، ایمی ل ی ا تم اس      1اگر بتوانید تا 

کنندگان را پیگیری کنید تا به مطالب کارگ اه عم ل کنن د، نت ایج      تلفنی، شرکت

 تری خواهید داشت. بهتری حاصل خواهد شد و مخاطبان بسیار راضی

 ارتباط شرکت کنندگان. 4

کنن دگان پ س از    های اجتماعی، گروهی تشکیل بدهی د ت ا ش رکت    یکی از رسانهدر 

کارگاه با هم ارتباط داشته باشند و اگر سؤالی دارند از یکدیگر بپرس ند. ای ن تعام ل و    

 مشارکت، بازدهی کارگاه یا ورکشاپ را تا چندین برابر افزایش خواهد داد.

 ارزیابی قبل و بعد. 5

کنی  د، آزم  ونی را طراح  ی کنی  د و از تم  ام   زار م  یه  ایی ک  ه برگ    در کارگ  اه
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ها را بنویسند. سپس در پایان  کنندگان بخواهید قبل از شروع کارگاه پاسخ شرکت

کنن دگان   بار دیگر همان آزمون را برگزار کنی د. ای ن ک ار ب ه ش رکت      کارگاه یک

  کند ببینند کارگاه چقدر مؤثر بوده است. کمک می

 دوره بلندمدت. 6

های بلندمدت است. شما  های یک مدرس، برگزاری دوره مهمترین فعالیتیکی از 

ه ای مش خص داش ته     حتماً باید حداقل یک دوره بلندمدت با عناوین و سرفص ل 

ای و  باشید و آن را هرچند وقت یکب ار تک رار کنی د. بس یاری از مدرس ان حرف ه      

ک ه در آن   ای ان د. دوره  مشهور در جهان، بخاطر یک دوره بلندمدت معروف ش ده 

ش ود و   کنندگان بیان م ی  روز ترین مطالب برای شرکت ترین و به مهمترین، جامع

شود هنرجوی ان و ک ارآموزان در آن    همراه با تمرینات بسیاری است که باعث می

 ای شوند. مباحث، حرفه

 VIP»ماه ه   2ی  و نی ز دوره « نخبگ ان ت دریس زیب ایی   »ی سه ماه ه   دوره

 است. « مؤسسه دنیای تحول»های حضوری و بلندمدت  از دوره« مدرسان زیبایی

 . کلاس خصوصی7

های بس یار زی اد و از ط رف دیگ ر بخ اطر عجل ه        امروزه مردم از طرفی بخاطر مشغله

داشتن در کسب اطلاعات بهتر در زمان کمتر، حاضرند مبلغ بیشتری پرداخ ت کنن د   

تر به دست آورند و با تمرین ات   تر را در زمان بسیار کوتاه تا اطلاعات مفیدتر و کاربردی

تواند با بازاریابی درس ت   زیاد، تمام اشکالات آنها برطرف گردد. یک مدرس زیبایی می



 

 اند اطلاع یمدرسان که از آن ب یپولساز موتور 91فصل دوم: 
 

22 

و مناسب، شاگردان زیادی را در قالب کلاس خصوصی داشته باش د. معم ولاً اف رادی    

شوند که ق بلاً ش ما را در هم ایش، کارگ اه و ی ا       های خصوصی شما می جذب کلاس

پ س بهت رین ک ار ب رای ج ذب هنرج و در        ی آموزشی، تجربه کرده باش ند. ویدئوها

های خصوصی، برگزاری همایش و ورکشاپ ب ه تع داد زی اد اس ت. حت ی اگ ر        کلاس

ها سود آن ی زی ادی ب رای ش ما نداش ته باش ند، ارزش آن هم ه پیگی ری و          همایش

. های خصوص ی خ ود ج ذب کنی د     خستگی را دارد که هنرجویان خوبی برای کلاس

 ام! ها جذب کرده من صدها مشاوره خصوصی فقط از طریق همایش
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م که تا وقتی در حوزه آموزش ویگ می شما یک فرمول به ،در ابتدای این فصل

 .سودمند خواهد بودو زیبایی هستید 

 ای عالی=تبدیل شدن به مدرس حرفهمحتوای شیوه ارائه جذاب+

و عالی باش د ط وری ک ه رض ایت مخاط ب را      خوب محتوای شما باید بسیار 

 تضمین کند!

طوری ک ه ذه ن و احس اس مخاط ب ک املاً      جذاب باشد. شیوه ارائه نیز باید 

 شود تا به محتوای عالی شما توجه کند.درگیر 

 یرین کردن محتواش

ت ر ک ردن محت وا ب رای مخاط ب.       ای ن اس ت: ج ذاب   « شیرین کردن محتوا»تعریف 

گیرند. آنها پ ول خوش مزه ب ودن،     های خوب فقط برای غذای مفید پول نمی رستوران

بیش تر   گیرند. در کل ایجاد حس ل ذت  طراحی و چیدن میزها، دورچین غذا و ... را می
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ار م ا ه م ب ه عن وان م درس      کن د. ک    شان می برای مشتری است که پول وارد جیب

ش ویم اف راد    زیبایی دقیقاً همین است. م ا نی ز ب ا ش یرین ک ردن محت وا باع ث م ی        

 های ما را با لذت فرا بگیرند و با انگیزه بیشتری استفاده کنند. آموزش

 چهار روش شیرین کردن محتوا

 نقل قول. 1

ی ن گون ه   ا سال اس ت  25صبح در خانه نباشید!  1حتی اگر کاری ندارید ساعت 

 خستگی و تنبلی ندارم.ای  هکنم و ذر عمل می

اسدالله  -سلطان خشکبار ایران  

 عسکراولادی

جاه ای دیگ ر   ت ر از   ه ا در ای ران خیل ی س خت     شرایط کار و پیشرفت خ انم 

 اند. ها این تهدید را به فرصت تبدیل کرده . خانمدنیاست

 لی رضایی لیزیبایی  های مدیر سالن – لیلا رضایی

ها و مطالب افراد معروف و مطر ، با ذکر مرجع، کمک  استفاده از صحبت

کند. شاید فکر کنید که یک آموزش خوب  زیادی به بهتر شدن آموزش شما می

طور نیست. اشاره به جملات و  های خودتان باشد، ولی این باید فقط حرف

 کند. های افراد معروف در آموزش، اعتبار شما را بیشتر می کتاب

خواهید مخاطب را تشویق کنید کاری انجام بدهد. اگر این حرف را  هی میگا

 شود. از زبان یک فرد معروف و موفق بازگو کنید، اثرگذاری بیشتر می



 

 یا مدرس حرفه یکشدن به  یلفصل سوم: روش تبد
 

22 

 . داستان کوتاه۲

های کوتاه یک یا چندخطی در آموزش نقشی کلیدی دارند. مغز ما طوری  داستان

ده د. اگ ر هنگ ام     م ی  ساخته شده است که ب ه داس تان واک نش زی ادی نش ان     

ه ای وی دئویی    اند و یا در کتاب و فای ل  سخنرانی متوجه شدید حضار خسته شده

ت رین کاره ا    خود برای جلب توجه مخاطب و عدم خس تگی آنه ا، یک ی از س اده    

توان د از تجربی ات موف ق ی ا      ه ا م ی   تعریف یک داستان کوتاه است. این داس تان 

 ریان باشد.ناموفق خودتان یا حتی شاگردان و مشت

 . آمار و ارقام٣

 میلیون درآمد دارد: 144توصیه سخنرانی که ماهانه 

 ؟ویدگ می هنید چااید که بد همین الان آماده

 "حتماً کتابِ چگونه با آمار دروغ بگوییم را بخرید و بخوانید"

جذابیت آمار و ارقام بسیار بالاست و گفتن آمار و ارقامی همچون آم ار ب انوان   

یا شهرستان و یا مثلاً درصد بانوانی که از طراحی خاصی برای خ دمات  هر استان 

 کنند باعث جذاب شدن مطلب و آموزش شما خواهد شد. ناخن استفاده می

 . تصویرسازی4

های تئ وری رن ز    کند. مثلاً در آموزش تصویرسازی کمک زیادی به هضم مطالب می

 ا تصور کنند: رنز موی شرابی!مو، طوری موارد را بیان کنید که دقیقاً همان رنز ر
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 چرا محتوای عالی کافی نیست؟

های ش ما در هم ان چن د ثانی ه      . ذهنیت مخاطب نسبت به کیفیت آموزش5

گیرد. پس زمان و فرصت کافی بگذاری د ک ه محت وای ع الی را      اول شکل می

 خیلی خوب ارائه کنید. باید ذهنیت مثبت نسبت به شما ساخته شود.

جویان، آموزش حضوری یا محصولات آموزش ی ش ما را ب ه    . بسیاری از هنر۲

توان د   ها بسیار ک م اس ت. ارائ ه خ وب م ی      رسانند، چون تمرکز آن پایان نمی

 تمرکز هنرجویان را حفظ کند.  

ی ارائ ه   کن د. ول ی ش یوه    . محتوای خوب افراد کمی را ترغیب به اج را م ی  ٣

براین کار ش ما ب ه عن وان    تواند رغبت این افراد را افزایش دهد. بنا مناسب می

یک مدرس زیبایی، فقط انتق ال محت وای خ وب نیس ت بلک ه ش یوه انتق ال        

 مطالب، باعث بکارگیری آموزشهایتان در مخاطب خواهد شد.

 پس دوران توجه به آموزش، فقط به دلیل مفید بودن محتوا تمام شده است...

 العاده ارائه فوق

 به موارد زیر توجه کرد: برای یک ارائه فوق العاده و عالی باید

 اطمینان و قطعیت

در ارائه مطالب آموزشی بای د ب ا اطمین ان کام ل ص حبت کنی د ت ا هنرج و در         

نشان دادن اطمینان این نیست که نم ایش ب ازی کن یم و    ها تردید نکند.  آموزش

هایم ان اطمین ان داری م.     با بلندتر کردن صدا یا تغییر لحن وانمود کنیم به حرف
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زنیم از ته دل  هایی که می گیرد. اگر به حرف واقعی از درون ما نشأت میاطمینان 

اعتقاد داریم، به هیچ ترفند خاصی نی از ن داریم. ای ن اطمین ان از ن وع ص حبت،       

 شود. حالت چهره و زبان بدن ما کاملاً نمایان می

ای  مخاطب شما باید کاملاً احساس کند ش ما ب ه عن وان ی ک م درس حرف ه      

ترین اضطراب ی ا تردی دی    هایتان اطمینان کامل دارید و کوچک رفزیبایی، به ح

وق ت دودل و م ردد    کنی د و ه یچ   همیشه ب ا قطعی ت ص حبت م ی     وجود ندارد.

را  ش ود و او  نیستید. این اطمینان به صورت مسری به شاگردان شما منتق ل م ی  

 ی شما عمل کنند.ها کند که به آموزش ترغیب می

 انتقال حس خوب

 ید لحن مناسب یعنی چی؟ حس خوب یعنی چی؟استاد ببخش

 هامون نیست ولی بعد از کلاس مفصل با هم گپ میزنیم. سرفصل استاد اول: جزء

 استاد دوم: برو از بابات بپرس؟!؟ آخه اینجا جای سؤاله وسط درس؟

 متوجه انتقال حس خوب شدید؟

خ واهیم اش تباه    هیچ مخاطبی دوست ندارد بازخواست شود. حت ی اگ ر م ی   

توانیم ظرافت به خرج دهیم و ط وری مط ر  کن یم     مخاطب را متذکر شویم، می

 که مخاطب حس نکند شخصیتش زیر سؤال رفته است.

ه ای مه م ش ما در ارائ ه، انتق ال ح س خ وب اس ت.          پس یکی از مسئولیت

ترین کار لبخند زدن است. با لحنی طلبکارانه و از جایگ اهی ب الاتر ص حبت     ساده



 

 نخبگان تدریس زیبایی
 

22 

ط ور ت لاش کن یم مخاط ب را درک      دوستانه داشته باشیم. هم ین نکنیم. لحنی 

 کنیم و با او همدردی کنیم.

 یک نکته مهم

تواند جای محتوای عالی را بگیرد. اگر محتوای ارزشمندی  ها هم نمی بهترین ارائه

تهیه نکنیم و بخواهیم این ضعف را با ارائه عالی جب ران کن یم، مخاط ب متوج ه     

 شما را ترک خواهد کرد.خواهد شد و در نهایت 

 قانون قلاب در ارائه

 دقیقه 54کاشت اصولی ناخن در کمتر از 

 دقیقه 5علت پولدارشدن صدف بیوتی در کمتر از 

 های پولدار راز پیدا کردن مشتری 1

 ها یک قلاب دارند. این جمله

در ارائه محتوا، فرصت بسیار کمی برای جلب توجه مخاطب دارید. اگر از ای ن  

به خوبی استفاده نکنید، دیگر مهم نیست بقی ه مطال ب چگون ه هس تند،     فرصت 

 ها مطلب شما را دنبال نخواهند کرد. چون خیلی

ثانیه اول توج ه   ۰۲کنید باید در  ای ضبط می اگر ویدئوهای کوتاه چند دقیقه

مخاطب را جلب کنید. بهترین روش جلب توجه، ایجاد کنجکاوی اس ت. اگ ر ب ه    

ترین علت جواب نگ رفتن از ک راتین را    خواهم مهم ین ویدئو میدر ا»شما بگویم: 

گوید چند ثانی ه   همین جمله یک قلاب است، چون مخاطب با خود می« بگویم...
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ام برطرف شود. اگر بقیه توضیحات خ وب و ج ذاب    دیگر ادامه بدهم تا کنجکاوی

 باشد، تا پایان آموزش با شما همراه خواهند بود.

 رین چیزی است که به راحتی ت توجه مخاطب گران

 گیرد. در اختیار ما قرار نمی

ما برای جلب توجه با هزاران ویدئو و پیام دیگر در حال رقابت هستیم. هر لحظه 

اش را به مورد دیگری اختصاص دهد. پس  امکان دارد مخاطب تصمیم بگیرد توجه

 ای و احوالپرسی طولانی تلف نکنید. های کلیشه ثانیه اول را با صحبت ۰۲گاه  هیچ

 زمینه خوب

اس ت. منظ ور از   « زمینه»کننده در کیفیت آموزش ما  یکی دیگر از عوامل تعیین

زمینه، توجه به مکان برگزاری همایش و کارگاه و یا کیفیت ن ور و ص دا در تهی ه    

 های آموزشی است.  ویدئو

ای یکسانی داشته باشند و کیفیت ارائه آنه ا ه م یکس ان    اگر دو مدرس محتو

از زمینه بهتری استفاده کن د، م ورد توج ه بیش تری      ها باشد، ولی یکی از مدرس

 گیرد و اثربخشی بیشتری خواهد داشت. قرار می

 نکته بسیار مهم

 برای جه ش در ام ر آم وزش بس یار مه م اس ت ک ه وس واس زی ادی در ایج اد          

 گذاری کنید. ه باشید و سرمایههای عالی داشت زمینه
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های موجود در  سعی کنید از بهترین استودیوها استفاده کنید. از بهترین دوربین

هایتان  تواند به شما کمک کند تا آموزش کنید. مطمئن باشید زمینه می بازار استفاده 

تر پذیرفته شود. البته شاید اوایل کار برایتان سخت باشد تا بخواهید  خیلی راحت

ها هزینه کنید.  مبلغ قابل توجهی بابت استفاده از بهترین استودیوها و بهترین دوربین

 اما به مرور زمان در این مورد حساسیت بالایی به خرج دهید.

 استفاده از برنامه پاورپوینت در ارائه

 کند تا به راحتی مطالب خود را استفاده کنید.افزار پاورپوینت به شما کمک مینرم

های مرتبط با آن نکته را در هر اسلاید بصورت جداگانه  اصلی و عکسنکات 

توانید در مورد هر اسلاید توضیحات لازم را ارائه دهید. می بیاورید و سپس

آل برای ارائه مطالب های خود را نیز بیان کنید. فرمت ایدههایی از تجربهنمونه

اشاره داشته باشد و یک  به یک نکته مهم اسلایدهاهر کدام از  دراین است که 

سری نکات فرعی نیز به دنبال هر اسلاید ارائه شود. اگر شما برای هر اسلاید دو 

تا سه دقیقه وقت بگذارید، ده صفحه پاورپوینت چیزی حدود بیست تا سی 

توانند بدون نیاز به برد و این زمانی است که مخاطبان میدقیقه وقت می

رکز کنند. اگر شما سخنرانی خود را مفید و استراحت روی مطالب به خوبی تم

شود وقت زیادی شوند. این کار موجب میها خوشحال میموجز بیان کنید، آن

 ها بماند.نیز برای سؤالات و تمرین
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 هستم ...ای  همن نویسنده کتاب برندسازی به سبک آرایشگران حرف

نستید قلاب را ایجاد کنید! چند نفر از آرایشگران یا اتمام شد. شما تو

 زیبایی کتاب دارند؟ای  همدرسان حرف

 این یک حرکت سریع و جهش در بین رقبای زیبایی شماست!

دهد و شما را در بین مشتریان و  کتاب به شما اعتبار زیادی مینوشتن 

کند و ذهنیت یک کارشناس و متخصص را ایجاد  مخاطبان خود خاص می

کند. در این فصل روش نوشتن یک کتاب در زمینه تخصصی خودتان آموزش  می

 داده خواهد شد.

 هدف از نوشتن کتاب

ت ک ه ه دف از نوش تن کت اب     یکی از سؤالات مهم قبل از نوشتن کتاب آن اس  
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چیست؟ یک استراتژی بسیار عالی این است که ب ه کت اب ب ه عن وان محص ولی      

مان را حتی با قیم ت تم ام    برای ایجاد سود نگاه نکنیم! اگر تعداد زیادی از کتاب

شده بفروشیم، مسیر تبدیل شدن به مدرس زیبایی را با س رعت بس یار بیش تری    

من د   ه ای م ا علاق ه    خواندن کت اب، ب ه آم وزش   طی خواهیم کرد. کسانی که با 

ش وند مب الغ بس یار بیش تری بپردازن د و از       شوند، خیل ی راح ت حاض ر م ی     می

 تر ما استفاده کنند. های تخصصی آموزش

توانید در خود کتاب، تبلیغ محصولات دیگر را انجام دهید و مثلاً  حتی می

در کلاس خصوصی شما توصیه کنید یک ویدئوی آموزشی شما را تهیه کنند یا 

در همین کتاب  شرکت کنند. دقیقاً شبیه همین کاری که خودم چندین بار

 انجام دادم!

به این ترتیب، کتاب ابزاری عالی برای بازاریابی آن فیلم آموزشی یا کلاس 

ها این است که کتاب را با  ترین استراتژی خصوصی خواهد بود. پس یکی از قوی

د و از آن عنوان ابزاری برای بازاریابی محصولات و سود بسیار ناچیزی بفروشی

 تر استفاده کنید. خدمات گران

 چهار مزیت نوشتن کتاب

 . ایجاد اعتبار سریع1

مح ا چ اپ    محصولی که معرفی کردم، کتاب تنها موردی اس ت ک ه ب ه    51در 

ب الا بب رد. م ردم ب رای      تواند اعتبار شما را ب ه عن وان م درس زیب ایی     شدن می
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آی د در جلس ات    نویسندگان کتاب احترام زیادی قائل هستند. گ اهی پ یش م ی   

ش ما در تبلیغ ات   »گ ویم:   کنم به آرایشگری می کاری یا آموزشی که صحبت می

دهم. وقت ی ب ه    سپس آن نکته را توضیح می« نکته بسیار مهمی را رعایت کردید.

هس تم،  « آرایشگر رازهای تبلیغات یک»گویم نویسنده یک کتاب با موضوع  او می

کن د و   شود. با احترام بسیار بیشتری برخورد می دید آن آرایشگر به من عوک می

 برد. پرسد. کتاب، اعتبار شما را به عنوان متخصص بالاتر می سؤالات بیشتری می

 . افزایش فروش محصولات۲

 ای دارید با شده اگر مخاطبان شما بدانند علاوه بر محصولات آموزشی، کتاب چاپ

ه ایی از   کنند. به خصوص کسانی که بخ ش  رغبت بیشتری محصولات را تهیه می

اند، علاقه زیادی به تهیه محصولات دیگ ر ش ما خواهن د داش ت.      کتاب را خوانده

خوانید اگر از مطالب آن لذت ببرید شاید تص میم   همین الان که این کتاب را می

ی تح ول ب ه آدرس   بگیرید محصولات دیگر م ن را ه م از س ایت مؤسس ه دنی ا     

dtahavol.com.www .تهیه کنید 

 . درخواست سخنرانی٣

اگر کتاب داشته باشید افراد بیشتری از شما درخواست سخنرانی خواهند داشت. برای 

خودم پیش آمده که رئیس یک اتحادیه آرایش گری، از م ن ب رای س خنرانی در ی ک      

همایش دعوت کرده بود. وقتی برای سخنرانی رفتم دیدم کتاب من را در دس ت دارد  

 در این همایش، همین کتاب بود! گفت علت دعوت شما برای سخنرانی  و به من می

http://www.dtahavol.com/
http://www.dtahavol.com/
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سود کتاب شاید زیاد نباشد، ولی با چند سخنرانی، مبلغ قابل توجهی عاید 

 شود که نتیجه چاپ همان کتاب است. شما می

 . مصاحبه با شما4

های مختلف دوست دارند با نویسندگان کتاب مصاحبه انجام دهن د و از نظ رات    رسانه

استفاده کنند. یک ای ده س اده ای ن اس ت ک ه چن د       های تخصصی نویسنده  و توصیه

ها به عنوان هدیه بفرستید. حت ی ش اید بهت ر     نسخه از کتاب را برای مجلات و رسانه

ت ان را ب رای    ای را ضمیمه کنید و در آن خودتان را معرفی کنید و آم ادگی  باشد نامه

واس ت مص احبه   ها با شما تماس بگیرند و درخ همکاری اعلام کنید. شاید برخی از آن

 شود. ها و مجلات آغاز می با شما را داشته باشند. به همین راحتی ارتباط با رسانه

 مراحل نوشتن کتاب

امیدوارم با توضیحاتی که دادم انگیزه کافی ایجاد شده باشد ت ا نوش تن کت اب را    

 هر چه زودتر شروع کنید.

 چهار وظیفه شما برای انتشار کتاب

توسط شما انجام شود، قبل از اینکه کتاب به ناشر تحویل  چهار مرحله از کار باید

 داده شود.

 . نوشتن متن کتاب1

افزار ورد است. برای هر فصل از  اولین کار شما تایپ کردن متن کتاب در نرم

تان یک فایل جدید ورد باز کنید و مطالب آن فصل را بنویسید. یک فایل را  کتاب

و مقدمه اختصاص بدهید. هنگام نوشتن  هم به صفحات اولیه کتاب مثل فهرست
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متن کتاب، خیلی به جزئیات و اشتباهات نگارشی و ... توجه نکنید چون سرعت 

 دهد. در مرورهای بعدی، اصلاحات لازم را انجام دهید. نوشتن را کاهش می

 . ویرایش۲

 ویرایش خودکار متن!

برای تصحیح متن ای رایگان برای ورُد است که  افزونه« ویراستیار»افزار  نرم

توان به اصلا  خطاهای املایی،  های ویراستیار می طراحی شده است. از قابلیت

گذاری متون فارسی اشاره کرد. با نصب آن، در  اشتباهات ویرایشی و نشانه

شود و پس از نوشتن متن  منوهای ورد، گزینه ویرایش متون فارسی اضافه می

های لازم  یراستیار را ببینید و تصحیحتوانید داخل محیط ورد پیشنهادهای و می

 کنید.مراجعه  virastyar.irافزار به سایت  را انجام دهید. برای دانلود این نرم

 آرایی . صفحه٣

آرایی تبدیل کردن متن ب ه   آرایی کتاب است. منظور از صفحه مرحله بعدی صفحه

درس ت  آرای ی دقیق اً نس خه نه ایی قاب ل چ اپ را        قالب کتاب اس ت. در ص فحه  

ه ا را اض افه    کن یم. ش ماره ص فحات و عک س     کنیم. ابعاد کتاب را تعریف می می

 سازد. کنیم و کارهای دیگری که کتاب را آماده چاپ می می

افزار  از نرمای  هافزار ورد انجام داد، ولی افراد حرف توان با نرم آرایی را می صفحه

Adobe InDesign کنند. استفاده می 

شود. این خروجی  اف خروجی گرفته می دی با فرمت پیدر نهایت از کتاب 

 فایلی است که برای چاپ کتاب در چاپخانه استفاده خواهد شد.
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 . طراحی جلد4

شود. جلد کت اب س ه قس مت دارد.     افزار فتوشاپ انجام می طراحی جلد معمولاً با نرم

جل د و  روی قسمتی از جلد است ک ه   ،جلد، عطف و پشت جلد. منظور از عطفروی 

ه ا متف اوت اس ت، ض خامت      کند. چون ضخامت کتاب پشت جلد را به هم متصل می

گی رد   شود. وقتی کتاب در کتابخانه قرار می عطف با توجه به تعداد صفحات تعیین می

ش ود. در طراح ی    شود و فقط قسمت عط ف آن دی ده م ی    پشت جلد دیده نمیرو و 

جلد، عطف و پشت جل د روی  وی رشود که  جلد معمولاً یک فایل مسطح طراحی می

 آن قرار دارد.

آرایی و طراحی جلد را به ناشر کتاب  توانید کارهای ویرایش، صفحه شما می

های شما هم اعمال شود. اگر طر  یا  واگذار کنید. البته توافق کنید که سلیقه

آرایی را با معیارها و  سلیقه خاصی مد نظرتان نبود، ناشر طراحی جلد و صفحه

 دهد. های خودش انجام می سلیقه

 چهار کار ناشر برای انتشار کتاب

پس از انجام کارهای اولیه توسط شما، چهار کار دیگ ر بای د توس ط ناش ر انج ام      

توانید با تحقیق و جستجو، یک  شود. ناشران بسیاری در کشور وجود دارند که می

ناش ر ب رای    ناشر خوب از نظر قیمت و همکاری مناسب پیدا کنید. اما چهار ک ار 

 انتشار کتاب عبارتند از:

 . ثبت در کتابخانه ملی1

اولین کار ناشر ثبت کتاب شما در کتابخانه ملی ایران است. هر کت ابی در جه ان   
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شود. ناشر شما، پ ی دی اف   یک کد یا شماره استاندارد دارد که شابک نامیده می

ی، به آنجا ارجاع کتاب شما را به همراه مشخصات شما جهت ثبت در کتابخانه مل

شود که ای ن ش ماره در ص فحات     داده می« شابک»دهد و به شما یک شماره  می

 گردد. ابتدایی کتاب در بخش شناسنامه کتاب درج می

 شابک چیست؟

اس ت ک ه پ س از    « الملل ی کت اب   شماره استاندارد بین»مخفف  ISBNشابک یا 

 ردد.گ درخواست و ارسال کتاب توسط ناشر، شابک آن ارسال می

ش ود   علاوه بر شابک، یک شماره هم تحت عنوان فیپا از کتابخانه ملی ارسال م ی 

 گردد.   هم در صفحه اول کتاب درج می که آن

 . تأیید وزارت ارشاد1

پس از ثبت کتاب توسط کتابخانه ملی، نسخه نه ایی کت اب ب رای وزارت ارش اد     

ب ا توج ه ب ه محت وای     ممکن است شود تا بررسی شود. این فرایند هم  ارسال می

تا چند هفته طول بکشد. پس از اینکه کتاب توسط وزارت ارشاد تأیید  یککتاب 

تواند ب ا   ترین تغییری در محتوای آن ایجاد کنید. ناشر می دیگر نباید کوچکشد، 

 تان را برای چاپ به چاپخانه تحویل دهد. مجوزی که از وزارت ارشاد گرفته کتاب

 . چاپ کتاب٣

ا فقط زمانی حق دارند کتاب را چاپ کنند ک ه مج وز وزارت ارش اد آن    ه چاپخانه

صادر شده باشد. تیراژ کتاب در قیمت تمام شده کتاب بسیار م ؤثر اس ت. ش اید    



 

 نخبگان تدریس زیبایی
 

22 

 نسخه باشد.  5444کمترین تیراژ مناسب 

 ۰۲توان کتاب را حتی با تیراژ  البته امکان چاپ دیجیتال هم وجود دارد و می

ه اقتصادی ندارد و نتیجه زیادی برای شما نخواهد داشت. عدد چاپ کرد ولی صرف

کشد. البته چاپ احتمالاً در یک یا دو  چاپ کتاب حدود یک هفته تا ده روز طول می

 ها به چند روز زمان نیاز است. شود. ولی برای صحافی کتاب روز انجام می

 . اعلام وصول4

کتاب است. در ای ن  « وصولاعلام »شود  مرحله آخر کار که توسط ناشر انجام می

طور معم ولاً تی راژ    شود. همین قدم کتاب چاپ شده برای وزارت ارشاد ارسال می

شود که با تعداد اعلام شده در کتاب مطابقت داشته باشد. پ س   کتاب بررسی می

 تواند عرضه شود تا فروش آغاز شود. از طی شدن این مرحله، کتاب شما می

 انتخاب موضوع کتاب

را مش خص کن یم.    موضوع کت اب  ینکه شروع به نوشتن کتاب کنیم، باید قبل از ا

تر باشد، احتم ال موفقی ت بیش تر اس ت. م ثلاً       هرچه موضوع انتخابی شما خاص

موضوع خوبی برای کتاب نیست، چون خیلی کلی است. ی ک راهک ار   « رنز مو»

خیلی سریع این است که همین الان در جستجوی گوگ ل بنویس ید رن ز م و و     

enter  چن د   معمولاً با رنز آب ی  سایت مطر  صفحه اول گوگل، 54بزنید. پایین

 پیشنهاد آمده مانند همین عباراتی که بعد از نوشتن من در گوگل بدست آمد:

 ۲۲۰۲رنز موی جدید 
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 رنز مو ترکیبی

 رنز مو در منزل

 1451ترکیب رنز مو 

 1451مدل رنز مو 

 21رنز موی سال 

 انواع رنز مو

 است!« رنز مو در منزل»های گوگل  توصیهیکی از 

 پس موضوع )چگونه موهای خود را در منزل رنز کنیم؟( موضوع خوبی است.

رنز مو »تر کرد. مثلاً:  توان خاص حتی این موضوع یا نتیجه را باز هم می

 «. بدون دکلره در منزل 

اند تو توجه کنید که اکنون در حال انتخاب نام کتاب نیستیم. نام کتاب می

 کنیم. تر باشد. فعلاً فقط موضوع کتاب را انتخاب می بسیار جذاب

 نوشتن کتاب با آمپول سرماخوردگی!

را برای درم ان س رماخوردگی    1-5-5حتماً دکتر شما، یک بار تجویز آمپولی به اسم 

 کرده است. )آمپول پنی سیلین که به شش، سه، سه معروف است.(  

 کنیم. در اینجا ذکر می 1-5-5کتاب با نام برای نوشتن ای  هپس فرمول ساد

 انتخاب شش موضوع اصلی

زیر مجموعه برای موضوع اصلی  ۶این است که  از انتخاب موضوع، قدم بعداولین 
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 کتاب انتخاب کنیم.

چگونه موهای خود را در منزل رنز »اگر به مثال خودمان برگردیم، در کتاب 

 کتاب وجود داشته باشد.کدام شش موضوع حتماً باید در « کنیم؟

 مثال شش موضوع اصلی کتاب:

 . شناخت مو۰

 . عوامل مهم رشد مو۲

 . شناخت ترکیب رنز٣

 ، آشنایی با نحوه انجام دادن رنز آمیزی۴

 . رنز آمیزی کردن موهای سفید۵

 ها . انواع ویتامینه۶

البته این شش موردی که عنوان کردم فقط یک مثال است و جنبه آموزش ی  

 موضوع زیر مجموعه خود، تحقیقات بیشتری انجام دهید. ۶دارد. برای انتخاب 

 انتخاب سه زیرمجموعه

حالا باید برای هر کدام از این شش موضوع، سه موضوع فرعی تعیین کنیم. م ثلاً  

 سه موضوع فرعی زیر را تعیین کنیم: است.« شناخت مو»اولین موضوع اصلی 

 . مقدماتی در شناخت مو5

 . طبیعت مو۲

 . ساختمان مو٣
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موضوع  ۰۲کنیم. تا اینجا  های اصلی دیگر تکرار می همین کار را برای موضوع

 ها بپردازیم. داریم که باید در کتاب به آن

 نوشتن سه سؤال

کنیم. مثلاً یک ی   مطر  میهای فرعی سه سؤال  حال برای هر کدام از این موضوع

 است.« مقدماتی بر شناخت مو» های فرعی  از موضوع

 اصول شناخت علمی مو چه چیزهایی است؟. ۰ 

 دوران حیات مو چقدر است؟ .۲

 . چطور شناخت بهتری از مو داشته باشیم؟٣

ها را  رسیم که باید پاسخ سؤال می 12با نوشتن سؤالات، در نهایت به 

م این مراحلی که تا اینجا توضیح دادم در یک روز کاری قابل بنویسیم. شاید تما

انجام باشد. کافی است یک روز را به این کار اختصاص دهید و با تحقیق در 

سؤال کلیدی برسید که زیربنای  12اینترنت و منابع دیگر و حتی نظرسنجی، به 

 دهد. کتاب شما را تشکیل می

 سؤال 54یافتن پاسخ 

های مختلفی ب رای پاس خگویی ب ه     ن به سؤالات است. روشقدم بعدی پاسخ داد

ها را استفاده کنی د ت ا کت اب     سؤالات وجود دارد. بهتر است ترکیبی از این روش

 تر شود. تر و جذاب متنوع
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 برای پاسخگویی به سؤالات هایی روش

 تجربیات خودتان -الف

توانید بنویسید. ای ن ک ار    میدانید و بلافاصله  حتماً پاسخ بخشی از سؤالات را می

 شود کتاب لحن و ادبیات خاص شما را داشته باشد. باعث می

شود خودتان  توانید حداقل نیمی از سؤالات را پاسخ دهید، معلوم می اگر نمی

 تسلط کافی به موضوع ندارید!

 تحقیق در اینترنت -ب

م باشد باب ت  برای یافتن پاسخ برخی سؤالات در اینترنت جستجو کنید. شاید لاز

دریافت برخی مقالات یا کتابهای الکترونیک، پول بپردازید. حتماً این کار را انجام 

ها در بدست آوردن اطلاعات و دانش دنب ال من ابع رایگ ان     دهید. تقریباً تمام آدم

توانید خیلی از رقبا جل و بیافتی د. ) ت ا ح الا در ه یچ       گردند که خب شما می می

ها را هم ه دیدن د و    دانم رایگان ن کلیک نکردم چون میسایتی روی قسمت رایگا

 (برای خاص شدن باید زحمت بیشتری بکشم!

های معتبر و مرجع استفاده کنید. بیشتر دنبال نتایج تحقیقات  فقط از سایت

ها و آمار و ارقام معتبر باشید. سعی کنید از جدیدترین و  جدید، نظرسنجی

 روزترین منابع استفاده کنید. به
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 های معتبر کتاب -ج

شان فق ط بای د ح اوی مطال ب      کنند کتاب کار فکر می بسیاری از نویسندگان تازه

های دیگ ر اش اره    های پرفروش دنیا بارها به کتاب خودشان باشد. ولی تمام کتاب

ت رین و معتبرت رین اف راد ح وزه خ ود       های مع روف  کنند. اگر از مطالب کتاب می

 شود.   یلی بیشتر میاستفاده کنید ارزش کتاب شما خ

 مصاحبه با افراد اثرگذار -د

اند ول ی   کتابی ننوشتهکه ای وجود دارند  آرایشگری، متخصصان برجسته  در حوزه

 12های بسیار ارزشمندی برای گفتن دارند. پس برای پاسخ به برخی از آن  حرف

خواهید ها ب سؤال سعی کنید با افراد متخصص و معتبر ارتباط برقرار کنید و از آن

هایی دارید که خیل ی ب دیهی ب ه نظ ر      به شما کمک کنند. اگر در کتابتان توصیه

کند، بهتر است این موض وع را از زب ان ی ک     رسد ولی مخاطب آن را اجرا نمی می

 فرد اثرگذار و معروف بشنوند.

ای  هکاملاً کلیش ی یک جمله "همیشه به مشتری لبخند بزن"ی  مثلاً جمله

گوید من با تمام افرادی که مصاحبه کردم  که ناپلئون هیل می است ولی نه وقتی

یکی از رازهای موفقیت را در خوشرویی و دیدن دندانهایشان دیدم! پس لبخند 

 فراموش نشود!!!

 نظرسنجی - ه

سنجش هستند. اع لام نظرس نجی،    خوانندگان عاشق آمار و ارقام و اطلاعات قابل
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بلاً در بخش شیرین ک ردن محت وا درب اره ای ن     برد. ق تان را بالاتر می ارزش کتاب

 موضوع صحبت کردیم.

های اجتماعی  بگذارید و سؤال را در رسانهای  هسؤالتان را مطر  کنید و جایز

یا سایت خودتان به نظرسنجی بگذارید و از نتیجه آن در کتاب استفاده کنید. 

 .تری انجام شود ارزش بیشتری دارد هرچه نظرسنجی در جامعه بزرگ

 پرسش و پاسخ به کتاب! 54تبدیل 

پرسش و پاسخ دارید. حالا باید این مطالب را به کتاب تبدیل کنی د.   12تا اینجا 

ها ک ه ب ه ه م     ها را حذف کنید. برخی قسمت توانید برخی از سؤالات و پاسخ می

 ارتباط بیشتری دارند کنار هم قرار دهید تا یک فصل کتاب را شکل دهند.

 باره کتاب شماسه نکته مهم در

 فصل نیست! 6. کتاب لزوماً 1

درست است که شما شش موضوع اصلی انتخاب کردید ولی شاید تصمیم بگیرید 

یک موضوع اصلی را به دو فصل تقسیم کنید. یا حتی شاید دو موض وع اص لی را   

 ادغام کنید و در یک فصل توضیح بدهید.

 مطلب استفاده کنید! 54. لزومی ندارد از همه ۲

پرس ش و   12توان تلفیق کرد. ممکن است هنگام تهیه  سؤال را می ٣یا  ۲گاهی 

کدام از آن س ؤالات وج ود ن دارد. ای ن      پاسخ، نکاتی به ذهنتان برسد که در هیچ

 توانید به کتاب اضافه کنید. موارد را می
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ه ایی ب رای محت وای کت اب      ، فقط یافتن ایده1-5-5هدف استفاده از آمپول 

 ها تبدیل به یک کتاب خوب شود. ورش آناست تا با پر

 . تمام سؤالات را در کتاب ننویسید!٣

ای از پرس ش و پاس خ نیس ت. بهت ر      کتابی که با این روش تهیه کردیم مجموع ه 

چط ور  »پرسش بطور مثال  است بسیاری از سؤالات را به یک عنوان تبدیل کنیم.

« حرف م و  1نکته از 1»جمله توان به  را می« شناخت بهتری از مو داشته باشیم؟

 تبدیل کرد.

 !6-3-3مزایای آمپول 
 . پاسخ سؤال به جای نوشتن کتاب1

به کمک روشی که توضیح دادم کار شما از نوشتن کتاب به پاس خگویی تع دادی   

 تری است. یابد. پاسخگویی سؤال کار بسیار راحت سؤال تغییر می

بدهی د، در ای ن ص ورت     کافی است تصمیم بگیرید هر روز به دو سؤال پاسخ

 رسد! نوشتن کتاب شما در کمتر از یک ماه به پایان می

 . محتوای آماده برای تبلیغ کتاب۲

ه ا را مط ر     توانید برخی از سؤالات را انتخ اب کنی د و آن   برای تبلیغ کتاب می

 کنید. سپس بگویید در کتابم پاسخ تمام این سؤالات داده شده است.

 سایت. مقالات آماده برای ٣

 ها را در سایت منتشر کنید. توانید آن مقاله آماده دارید که می 12شما 
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شاید فکر کنید مطالب کتاب را نباید در سایت منتشر کرد تا فروش کتاب کم 

افتد. هرچه مطالب  نشود. ولی در حوزه آموزش، دقیقاً عکس این موضوع اتفاق می

شر کنید و در پایان مقاله بگویید بیشتری از کتاب را به صورت رایگان در سایت منت

 شود.  که این مطلب بخشی از کتاب شما است، فروش کتاب بیشتر می

 های اجتماعی . محتوا برای رسانه4

توانی د   های کوچک مستقل تشکیل شده، پ س ب ه راحت ی م ی     چون کتاب از قسمت

ه ص ورت  های اجتماعی منتشر کنید. کافی است پاسخی را ب مطالبی از آن را در رسانه

توانی د   ها منتش ر کنی د. گ اهی م ی     متن، صوت یا ویدئو تولید کنید و آن را در رسانه

 یکی از جملات خوب را انتخاب کنید و آن را به عکس نوشته تبدیل کنید.

گویید این مطلب  نکته مهم آن است که در انتهای تمام این محتواها می

های اجتماعی منتشر  رسانه برگرفته از کتاب شما است. هر بار که مطالبی در

شود. در نهایت افراد  شود علاقه و اعتماد مخاطبان به کتاب شما بیشتر می می

 زیادی آن کتاب را خواهند خرید.

 ای از مطالب مستقل . مجموعه۵

ت ان   ای ن اس ت ک ه ک ل کت اب      1-5-5آمپ ول  اس تفاده از فرم ول   مزیت دیگر 

شود خوان دن کت اب    ای از مطالب مستقل است. همین موضوع باعث می مجموعه

خوانن د و دوس ت دارن د نک ات،      تر شود. امروزه مردم کمتر کت اب م ی   بخش لذت

ترفندها و مطالب کوتاه بخوانند. کتاب شما ط وری اس ت ک ه اگ ر کس ی اتفاق اً       
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و ارزش مندی خواه د    ای را باز کند و نگاهی به آن بیندازد، نکت ه مس تقل   صفحه

 آموخت.

 در یکماهای  ههزار کلم 31نوشتن کتاب 

فرک شامل ص فحات ب ه ن ام خ دا، اس م کت اب، فهرس ت،         هر کتاب به صورت پیش

ای م، احتم الاً    نوش ته کت اب  م تن  در کلمه  54444مقدمه و ... است. پس اگر حدود 

ع داد ص فحات   صفحه خواهد داشت. )در پ ایین ورُد تع داد کلم ات و ت    ۰۲۲کتاب ما 

 مشخص است.(

صفحه اختصاص  1سؤال مطر  شده،  12برای جواب دادن به هریک از 

سرعت نوشتن  ای بستگی به صفحه ۰۲۲دهید. زمان لازم برای نوشتن یک کتاب 

شما و پاسخگویی سؤالات دارد. اگر روزی دو تا سه ساعت وقت برای نوشتن 

بنویسید حجم کتاب  کلمه مطلب ۰۲۲۲کتاب اختصاص دهید و هرروز فقط 

 رسد. هزار کلمه می ٣۲شما در یک ماه به 

البته بعد از نوشتن کتاب، چند روز دیگر را باید به تصحیح و بهبود آن 

ها  قدر هم که خیلی بپردازید. طبق فرمولی که توضیح داده شد، پروژه نوشتن آن

 کنید سخت و طولانی نیست.  فکر می

های یک مدرس زیبایی است. هر چه  پروژهترین  نوشتن کتاب یکی از بزرگ

زودتر این پروژه را به پایان برسانید، زودتر در مسیر تبدیل شدن به یک مدرس 

 گیرید. پس هرچه زودتر شروع کنید. ای زیبایی قرار می حرفه
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بینم، کتابی  دوست دارم وقتی شما را در همایش، ورکشاپ و یا نمایشگاه می

 دهید...که چاپ شده است را به من ب
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 محتوا یا بازاریابی؟ 

هم داری د پ س ک ار تم ام     ای را بلدید و محتوای خوبی  کنید وقتی حرفه چرا فکر می

 است؟!؟

مدرسان زیادی معتقدند کارشان عالی اس ت و ب ا ت دریس خوبش ان ب الاخره ب ه       

ده د و   های بزرگ خواهند رسید. ولی در اکثر موارد ای ن اتف اق رخ نم ی    موفقیت

شود و کارش را  های بزرگ برسد خسته می قبل از آنکه مدرس زیبایی به موفقیت

 گذارد. کنار می

اید عالی باشد و هیچ بحثی وج ود ن دارد. ول ی محت وای ع الی فق ط       محتوا ب

ای هم راه ش ود.    شود که با بازاری ابی حرف ه   زمانی برای هنرجویان مفید واقع می

های بازاریابی آشنا شوید،  پس در هر صورت باید به بازاریابی بپردازید. اگر با روش

 بخش است.  خواهید دید کاری بسیار لذت
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 در بازاریابی آموزش سه ایده کلیدی

 ای محصولات زنجیره. 1

 من یک کتاب نوشتم آن را پرفروش کردم.

 یک کارگاه گذاشتم آن را پرفروش کردم.

 یک همایش بزرگ برگزار کردم آن را پرفروش کردم.

 یک سایت راه اندازی کردم آن را پرفروش کردم.

 یک محصول ایجاد کردم آن را پرفروش کردم.

 تولید کردم آن را پرفروش کردم.یک محصول دیگه 

 یک محصول دیگه تولید کردم آن را پرفروش کردم.

 کنم! و همچنان از کتابم/کارگاهم/همایشم/و محصولاتم پول خلق می

 پول نویسنده کتاب پدرپولدار، پدر بی –رابرت کیوساکی 

ای در صنعت زیب ایی بای د محص ولات     برای تبدیل شدن به یک مدرس حرفه

ای در جهان وجود ندارد که فقط ی ک   داشته باشید. هیچ مدرس حرفه ای زنجیره

محصول داشته باشد و به قدر کافی رشد کرده باشد! برای رشد سریع، ش ما بای د   

چندین محصول داشته باشید که هرک دام ب ه ص ورت مس تقیم ی ا غیرمس تقیم       

تهی ه   کند. اگر مخاطب یکی از محصولات این چرخه را محصولات دیگر را تبلیغ 

 شود. کند با محصولات دیگر هم آشنا می
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 پس اول محصولات رایگان تولید کنید.

 بعد ارزان

 بعد متوسط

 بعد گران

 بعد خیلی گران

 درصد قدرت خرید آن را دارند!؟! 5بعد هم محصولی که فقط 

اگر این ایده را پیاده کنیم، هر کسی به راحت ی ب ا روش ت دریس و مطال ب ش ما      

ای از محص ول   شود. در هر محصولی باید یک محصول را تبلی غ کن یم. ع ده    آشنا می

دارن د   اند و آن را ارزشمند تشخیص دادند یک قدم دیگر برم ی  رایگان ما استفاده کرده

ای از  کن د و ع ده   طور ادام ه پی دا م ی    همینکنند. کار  و محصول ارزان ما را تهیه می

را ش ما  ش اید  تر را تهیه کنن د و در نهای ت    شوند محصولات گران مخاطبان حاضر می

 کنم!   مدرسان زیبایی زیارت vipکه خواننده این کتاب هستید در دوره 

ای بخش عم ده عملی ات بازاری ابی خ ود را ب ه محص ولات        یک مدرس حرفه

 دهد.   ص میرایگان و ارزان اختصا

 آیند: این سؤال اغلب کسانی است که در جلسات مشاوره می

ام ول ی از   ام و تبلیغات زی ادی انج ام داده   ریزی کرده من برای همایش، برنامه

ه ای   گوین د ک ه در مج لات و س ایت     ها م ی  آن همایش استقبال نشده است. آن

 ها بسیار کم است. نام اند، ولی تعداد ثبت مختلف تبلیغ کرده
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ها بر بازاریابی محص ولات رایگ ان و ارزان    تشخیص دادید مشکل چیست؟ آن

دادند و در محصول ارزان، همایش پ ولی   اند! اگر این کار را انجام می تمرکز نکرده

ش د. مخاطب ان اگ ر ش ما را ب ه خ وبی        تر می کردند کار خیلی راحت را تبلیغ می

 را صرف همایش شما کنند.کنند که پول و وقت خودشان  نشناسند، اعتماد نمی

 ای زنجیره ارتباط موضوعی محصولات

ده م ک ه پ س از     دهم. در این آموزش توض یح م ی   من آموزش تبلیغ نویسی می

تبلیغات و تماس مشتری، به مهارت متقاعدسازی نیاز دارید. همان ج ا پیش نهاد   

ای ن  دارم. اگ ر مای ل هس تید    « متقاعد سازی»کنم که دوره دیگری با عنوان  می

 آموزش را از سایت دنیای تحول تهیه کنید.

 www.dtahavol.comآدرس: 

دهید باید بتوانید بگویید قدم بعدی چیس ت و هنرج و    در هر آموزشی که می

 پس از مشاهده این آموزش، کدام محصول را تهیه کند.

همیش ه در ی ک محص ول، محص ولات     ای لزومی ندارد  در محصولات زنجیره

 تر را معرفی کنیم. تر را معرفی کنیم. گاهی باید محصولات ارزان گران

ک نم ت ا حض ار آن     هایم را معرفی م ی  ها یکی از کتاب من معمولاً در همایش

ه ای حض وری    کتاب را در محل همایش خریداری کنند. به خصوص اگر آموزش

کننده با خودش ب ه خان ه    کنید تا شرکت دارید حتماً محصولی فیزیکی را معرفی

 شود یادگیری از شما را ادامه دهد. ببرد. با این روش تشویق می

ای را ب ه ترتی ب    افتد و مخاطب سیر محص ولات زنجی ره   البته گاهی پرش اتفاق می

http://www.dtahavol.com/
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ای ب ا دی دن    ام و ع ده  آمده که یک ویدئوی رایگان منتشر کرده کند، بارها پیش طی نمی

 ترین محصول من را تهیه کنند. ن قانع شدند که گرانویدئوی رایگا

 ای درباره محصولات زنجیرهای  هدیدگاه مدرس حرف

 ترین محصولات شما باشند! کننده محصولات رایگان شاید تعیین

 شود: در فصل اول توضیح دادیم که بازاریابی آموزش در یک جمله خلاصه می

 آموزش قبل از خرید

های  مخاطب بدون پرداخت پول بتواند بخشی از آموزشمنظورم این است که 

ها به علت رایگان بودن محصول، حاضر خواهند شد نگاهی به  شما را ببیند. خیلی

ها درباره شما ب ه عن وان    افتد. ذهنیت آن آن بیندازند و سپس یک اتفاق مهم می

ا گیرند که ش م  ها همان لحظه تصمیم می گیرد! آن شکل میای  هیک مدرس حرف

 فرد ارزشمندی هستید.

کنند چ ون محص ول رایگ ان اس ت، کیفی ت آن مه م        اغلب مدرسان فکر می

نیست و مخاطب حق ندارد توقع زیادی داش ته باش د! یادت ان باش د محص ولات      

 توانند در هزاران نفر ذهنیت مثبتی از ما شکل دهند. رایگان می

ن نف ر ب ا دی دن    انگاری کن یم ش اید ه زارا    اگر در تولید این محصولات سهل

گی ری   محصول رایگان به این نتیجه برسند که دیگر لازم نیست مطالب ما را پ ی 
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کنند! وقتی در حال ساخت محصول رایگان خ ود هس تید فک ر کنی د ک ه تم ام       

آرایشگران کشور، شما را با همین محصول قضاوت خواهد کرد. با ای ن معی ار آی ا    

 محصولتان قابل قبول است یا خیر؟

 لات رایگان با کیفیت بسازید!پس محصو

توانید یک سریال درست کنید و قول دهید که در  برای محصولات رایگان، می

ای موضوعی را آموزش خواهید داد. ابتدای هر ویدئو بگویید  دقیقه 1ویدئوی  54

کنی د.   که قسمت چندم است. با این کار مخاطب را به پیگیری مطالب ترغیب می

هفتگی باشد. نکته مهم تداوم آن اس ت. محت وا بای د دقیق اً در     تواند  ها می سریال

کن د و   ای د در دس ترس باش د. س ریال، وابس تگی ایج اد م ی        زمانی که قول داده

 های جدید را ببینند. گردند تا قسمت مندان بارها برمی علاقه

 . ساخت باشگاه مشتریان۲

موض وع ای ن نیس ت    ت. دومین ایده در بازاریابی آموزش، ساخت باشگاه مشتریان اس  

های ما چقدر عالی اس ت. همیش ه بیش ترین موفقی ت و      که ما چقدر بلدیم یا آموزش

 را در اختیار دارند.« باشگاه»شود که بهترین  فروش نصیب مدرسانی می

اند  همان جمع مخاطبین است. وقتی از شما دعوت کرده« باشگاه»معنی واژه 

متوجه  ،ه دوره جدیدتان صحبت کنیدکه در یک سالن همایش، چند دقیقه دربار

شوید که هر صحبتی بکنید، همان لحظه توسط صدها نفر شنیده خواهد ش د.   می
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العاده دارید. شاید بتوانید با یک معرفی خوب، ی ک دوره خ وب    یک فرصت خارق

 را در همان روز پر کنید.

فاقات توانستید هر هفته به همان سالن مراجعه کنید چه ات تصور کنید اگر می

 داد. خوبی رخ می

 باشگاه شما!

آوری کن یم   مندان به حوزه آموزش خود را جمع اگر بتوانیم اطلاعات تماس علاقه

ها پیام بدهیم، ما باشگاه داریم. هرچه تع داد ای ن    و هر لحظه که خواستیم به آن

مخاطبان بیشتر باشد، بهت ر اس ت. همچن ین هرچ ه ای ن اف راد ش ما را بیش تر         

 کنند. شود و پیشنهادهای شما را بیشتر قبول می تر می شما راحت بشناسند کار

ت ر اس ت    توان گفت که در حوزه تخصصی شما همیشه کسی موفق در کل می

که باشگاه بزرگتری دارد. بنابراین قدرت در آموزش، دس ت کس ی نیس ت ک ه از     

تر باشد، بلک ه دس ت کس ی اس ت ک ه       همه بهتر صحبت کند یا کتابش کاربردی

ای بزرگ از اطلاعات تماس مش تریانی ک ه    تری دارد، یعنی مجموعه اه بزرگباشگ

 اند. خودشان اطلاعات را در اختیار مدرس قرار داده

در ایران، مدرسان معروفی وجود دارند که برای ساخت باشگاه وق ت و ان رژی   

توانن د ه ر    اند. منظورم این است که با وجود معروفیت زی اد نم ی   اختصاص نداده

که بخواهند به گروه بزرگی اعلام کنند ک ه م ثلاً کت اب جدیدش ان چ اپ       لحظه

 ای در بازاریابی بسیار اهمیت دارد. رسانی لحظه شده است. توانایی اطلاع
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 مندان روش جذب اطلاعات تماس علاقه

من دان را جم ع    کند اطلاع ات تم اس علاق ه    ای با جدیت سعی می یک مدرس حرفه

ف رد ب رای دریاف ت آم وزش رایگ ان ی ا ه ر دلی ل دیگ ری          کند. ما باید کاری کنیم 

دان د   اطلاعات تماسش را در اختیار ما قرار بدهد. او هنگام دادن اطلاعات تم اس م ی  

 ها را دارد. هایی خواهید فرستاد و آمادگی دریافت پیام که شما برایش پیام

د. ش و  پس تا اینجا فهمیدیم ساختن باشگاه با جذب اطلاعات تماس انجام می

 کار انجام دهید. ٣برای ساختن باشگاه باید 

 مشتریان قدم برای ساخت باشگاهسه 

 شلوغ کنید. 1

من د را ب ه مک ان م ورد نظرم ان       منظور از شلوغ کردن این است که افراد علاق ه 

ه ای اجتم اعی، س الن     تواند س ایت، رس انه   کنیم، مکان مورد نظر می هدایت می

مجازی دیگر باشد. برای ش لوغی بای د وق ت و پ ول     همایش یا هر مکان واقعی یا 

ای حاضر شوند ب ه م ا توج ه کنن د و      اختصاص بدهیم تا با تبلیغات مختلف، عده

هرچقدر بتوانیم افراد بیشتری را دور خودمان جمع کنیم، باشگاه  سراغ ما بیایند.

 تر و فروش بیشتری خواهیم داشت. قوی

 . پیشنهاد بدون ریسک۲

ار غریبه هستید، مخاطب فقط ب ه پیش نهادهای ب دون ریس ک     وقتی برای خرید

 کند. توجه می
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در اولین قدم، از مخاطب نخواهیم به ما پ ولی بده د و خری دی انج ام ده د.      

مندان جدی د آن اس ت ک ه     شود. راه جذب علاقه خرید از ما، ریسک محسوب می

 پیشنهادی بدهیم که در آن هیچ ریسکی برای مخاطب وجود ندارد.

ین پیشنهاد بدون ریسک برای یک مدرس زیبایی، آموزش رایگان اس ت.  بهتر

خ واهیم و در واق ع ب ا او     البته به ازای دادن این آموزش رایگان از او چی زی م ی  

 کنیم. معامله می

کم به خریداران  ها را کم پس از جمع کردن اطلاعات تماس مخاطبان، باید آن

ه ای   هیم مشتری م ا ش وند. م ا آم وزش    خوا ها نمی خود تبدیل کنیم. البته از آن

های م ا را   کم تصمیم گیرند آموزش کنیم. افراد خودشان کم عالی و مفید ارائه می

 شوند. تر دنبال کنند و به مشتری واقعی تبدیل می جدی

 . ساخت کمپین٣

آوری کردید. قدم بعدی چیس ت؟ بای د    مندان را جمع وقتی اطلاعات تماس علاقه

 هایی برگزار کنید. دان کمپینمن برای این علاقه

 کمپین چیست؟ 

برای ق انع ک ردن مخاط ب ب ه منظ ور رس یدن ب ه         یهای کمپین، سلسله فعالیت

 ی دلخواه ما. نتیجه

تواند خرید از سایت، پر کردن فرم عضویت، دنبال ک ردن رس انه    این اقدام می

م، اق دام  کنی اجتماعی ما یا هر مورد دیگر باشد. وقتی در مورد کمپین صحبت می

 مورد نظر ما اغلب آن است که مخاطب خریدی انجام بدهد.
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های  دهد؟ وقتی به ما و آموزش مخاطب چه زمانی اقدام دلخواه ما را انجام می

داشته باشد. پس ه دف ه ر کمپ ین تبلیغ اتی، اف زایش      « علاقه»و « اعتماد»اما 

افراد زیادی حاض ر  اعتماد و علاقه است. اگر در افزایش این دو مورد موفق شویم، 

 های ما پول بپردازند. شوند برای تهیه آموزش می

ش ود. در وی دئو از بینن ده     شخص در حال وبگردی با ویدئوی م ا مواج ه م ی   

خواهیم برای دریافت خلاصه نکات مهم فیلم به صورت کتاب الکترونیکی، ب ه   می

خواس ته  کن د از او   سایت ما مراجعه کند. وقتی شخص به سایت ما مراجع ه م ی  

شود آدرس ایمیلش را وارد کند تا کتاب الکترونیکی برایش ایمی ل ش ود. روز    می

دهیم مقاله ما را بخواند. پ س از   بعد ایمیل خودکاری فرستیم و به او پیشنهاد می

کنیم. هفت ه   دو روز لینک خرید کتاب را همراه با کوپن تخفیف برایش ارسال می

 کنیم و... حضوری را معرفی می فرستیم و دوره بعد ایمیل دیگری می

دقت کردید چه اتفاقی افتاد؟ در حالت طبیعی حدود یک سال طول کشید تا 

نام کند. با استفاده از کمپ ین، هم ین ک ار را     آن شخص در دوره حضوری ما ثبت

 شود! ماه انجام می در کمتر از یک

 گام مهم در اجرای کمپیندو 

 . آموزش قبل از خرید1

قبل از اینکه ب ه م ا پ ولی بدهن د، نش ان      و دهیم  های رایگان می ها آموزش به آن
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اگر شما به یک ش هر دیگ ر بروی د ک ه      توانند به ما اعتماد کنند. دهیم که می می

هیچ اطلاعاتی از آنجا نداری د و ش خص تم ام اطلاع ات لازم در خص وص مراک ز       

، ش ما ناخودآگ اه ب ه او اعتم اد     خرید، اماکن دیدنی و... را در اختیار شما بگ ذارد 

 کنید و اگر پیشنهادی به شما بدهد بعید است که آن را قبول نکنید.   می

 . پیشنهاد خرید محصول ردنشدنی۲

 بدهیم.  « محصول ردنشدنی»مندان پیشنهاد خرید  قدم دوم این است که به علاقه

ای م   محصول ردنشدنی چیست؟ محصولی است که آن را طوری طراحی ک رده 

 که افراد زیادی بلافاصله تصمیم بگیرند آن را بخرند.

ده د،   دارد و از ما خریدی انجام م ی  تری برمی مند، قدم بزرگ وقتی یک علاقه

مند به خریدار تبدیل شده اس ت   اتفاق بسیار ارزشمندی رخ داده است. این علاقه

 و با پرداخت مبلغی نشان داده مطالب ما برایش ارزش دارد.

 ست که مبلغ اولین خرید اهمیتی ندارد!نکته اینجا

مند به خریدار مهم است! کسی که اولین خری دش را   تبدیل شدن آن فرد از علاقه

انج ام داد آم  ادگی زی  ادی دارد ت ا پیش  نهادهای بع  دی را قب ول کن  د و خری  دهای    

کنن د، ت رس از    بار مراحل خرید را طی می بیشتری داشته باشد عموماً وقتی فقط یک

 گیرند. تر تصمیم خرید را می رود و دفعه بعد خیلی راحت از بین میخرید 
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 چند نکته درباره محصول رد نشدنی

 . قیمت بسیار پایین1

هدف ما از فروش محصول یا دوره رد نش دنی، ایج اد س ود نیس ت. پ س ی ک روش       

تواند این باشد که قیمت محصول آموزشی یا دوره بسیار ناچیز باشد. اگر محص ول   می

تومان باشد. البته یک راهک ار دیگ ر آن اس ت ک ه      ۰۲۲۲تواند مثلاً  لودی است میدان

 درصد تخفیف بفروشید. 22قیمت محصول بالا باشد، ولی آن را مثلاً با 

 . محصولی با هدیه بزرگ1

فروش یم   یک حالت دیگر آن است که مثلاً یک کتاب را با قیمت پشت جل د م ی  

پوشی از آن ساده نیست. م ثلاً   کنیم که چشم ای اضافه می ولی به آن کتاب هدیه

کن یم   کنیم و اع لام م ی   هزار تومان برگزار می ٣۲۲فرک کنید کارگاهی با مبلغ 

زارتوم انی را ه م ب ه    ه ٣۲۲کسانی که کتاب را خریداری کنند، محص ول کام ل   

 صورت رایگان دریافت خواهند کرد.

 تر . پیشنهاد خریدهای بزرگ٣

تر است. وقتی شخص ی اول ین    سومین قدم یک کمپین، پیشنهاد خریدهای بزرگ

ت وانیم ب ه او    خرید را از شما انجام داد، حتی اگر مبلغ آن بسیار ناچیز باشد، م ی 

بدهیم و او را قانع کنیم تا برای زیاد های  با تخفیفتری  های بزرگخرید پیشنهاد

 یادگیری بهتر مبالغ بیشتری بپردازد.

های آموزشی خودشان  حالا شاید برایتان مشخص شد که چرا کسانی که دوره
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رسند. چون علاقه و اعتم اد   کنند به موفقیت چندانی نمی را در مجلات تبلیغ می

 د که خرید کند.کافی در مخاطب ایجاد نشده و شخص هنوز آمادگی ندار

توانیم بگوییم تم ام کاره ایی    اگر کمپین را به زبان دیگری توضیح بدهیم می

دهیم تا مخاطب آم ادگی   است که برای افزایش علاقه و اعتماد مخاطب انجام می

ها مخاطب را به خریدار خود تبدیل  خرید از ما را داشته باشد. در واقع با این قدم

فرایند آمادگی یعنی علاقه و اعتماد، مباحث بسیار گس ترده  کنیم. البته ایجاد  می

مفصل تشریح و  "ای مدرسان حرفه VIP"های حضوری  و جالبی دارد که در دوره

 شود. بصورت کاملاً کاربردی و عملی اجراء می

 های مناسب برای برگزاری کمپین رسانه

پ س بای د   ، رایگ ان نیس ت و مس تلزم ص رف هزین ه اس ت.       بازاریابی و تبلیع ات 

 ها به صرفه باشد. های مناسبی انتخاب کنیم تا ارتباط از طریق این رسانه رسانه

ه ایی هس تند ک ه بیش ترین بازگش ت       ها برای انتقال پی ام، آن  بهترین رسانه

در اینج ا ب ه پ نج     های شما رایج اس ت.  سرمایه را دارند و همچنین بین مخاطب

 کنیم: میرسانه پربازده برای برگزاری کمپین اشاره 

 . همایش1

ه ا اس ت. البت ه     همایش یک رسانه بسیار ع الی ب رای ف روش محص ولات و دوره    

توانی د مبل غ    طور که قبلاً گفتم هیچ لزومی ندارد همایش رایگان باشد. م ی  همان

ه ای حض وری فرص ت     کننده دریافت کنید ولی هم ایش  مختصری از هر شرکت
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د زیادی با شما آشنا شوند و از اطلاع ات  گذارد تا افرا بزرگی را در اختیار شما می

مند گردند. برگزاری همایش در برندسازی شما هم نق ش بس زایی دارد    شما بهره

ک املاً ب ه ای ن موض وع و      "ای برندسازی به سبک آرایشگران حرفه"که در کتاب 

 سایر موارد پراهمیت در برندسازی پرداخته شده است.

 . وبینار۲

که یکی از دوازده محصول الزامی برای تب دیل ش دن    در فصل دوم توضیح دادیم

ای، وبینار است. کاربرد وبینار فق ط ب رای آم وزش نیس ت. ش ما       به مدرس حرفه

توانید وبینارهای فروش داش ته باش ید. یعن ی وبیناره ای رایگ انی در ح دود        می

دهی د و در   که در آن مطال ب ارزش مندی را آم وزش م ی    داشته باشید یکساعت 

دهید محصولی را ب ا ش رایط خاص ی تهی ه کنن د. م ثلاً        ینار پیشنهاد میپایان وب

گویید اگر همین امش ب محص ول خاص ی را خری د کنن د ی ا در ف لان دوره         می

 درصدی استفاده کنند. ۴۲توانند از کوپن تخفیف  نام کنند، می ثبت

ب رای  « وبین ار ف روش  »ای ب ه ان دازه    توان گفت که هیچ رس انه  به جرأت می

 قیمت اثرگذار نیست. پس وبینار را جدی بگیرید! های گران دورهفروش 

 . پیامک٣

شاید پیامک برای ارسال اولین پیام به ی ک غریب ه گزین ه مناس بی نباش د ول ی       

ای بسیار مناسب برای حفظ ارتباط است. مثلاً وقتی کسی از شما محص ول   رسانه

 پیشنهادهای دیگری به او بدهید.توانید از طریق پیامک،  رد نشدنی را خرید، می
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 . نمایشگاه4

ه ا و محص ولات    ها شرکت کنید و غرفه داشته باشید ت ا اف راد را ب ا دوره    در نمایشگاه

کنید که در خ ارج از   ها با افرادی برخورد می آموزشی خودتان آشنا کنید. در نمایشگاه

ب اط ایج اد کنی د.    ه ا ارت  توانید ب ا آن  آن محیط به راحتی در دسترس نیستند و نمی

ه ا   ها فرصت خوبی است که خریداران را از نزدیک ببینی د و ب ا آن   همچنین نمایشگاه

 های زیادی برای تولید محصولات بعدی خواهند داد. صحبت کنید. مطمئناً ایده

 . ایمیل5

ایمی ل هن وز    ام ا شاید فکر کنید دوران استفاده از ایمیل به پایان رسیده اس ت.  

 ها برای بازاریابی و اجرای کمپین است. یکی از بهترین رسانه

سایت داش ته باش ید و از طری ق س ایت،      البته ایمیل زمانی مؤثر است که یک وب

 های خودکاری ارسال شود.   آوری شود و سپس ایمیل مندان جمع های علاقه ایمیل

ب ر   . یعنی اگرار بالاستبسیاش  ای است که بازگشت سرمایه ایمیل تنها رسانه

با صرف هر هزار تومان ب رای ایمی ل مارکتین ز    ایمیل مارکتینز مسلط باشید، 

 برابر!( 24)یعنی تا  شود! هزار تومان سود ایجاد می ۴۲حداقل 

 خودتان را به یک رسانه محدود نکنید!

 ها کسب و ک ار  ای، احتمال خارج از رده شدن وجود دارد. اگر سال برای هر رسانه

ایم، اگر این رسانه با مشکل مواجه شود یک  آموزش خود را بر یک رسانه بنا کرده

گاه با ی ک   شبه باشگاه خود را از دست خواهیم داد. همچنین توجه کنید که هیچ

 توانیم به تمام مخاطبان دسترسی داشته باشیم. رسانه نمی
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 ای برندسازی شخصی یک مدرس حرفه

و پیشرفت خود هستند که خدمات با  مدرسان بااراده و شجاع، آنقدر مشتاق توسعه

آنقدر ادامه پیدا کنند. ارائه این خدمات باکیفیت کیفیتی را برای هنرجویان ارائه می

 شود. ی آرایشگران کشور می کند که باعث شناخته شدن نام خود در  بین جامعه می

نظیر دارد و ای درخشان و بیی برندهای شخصی در کشور ما سابقهپیشینه

توان گفت که برندهای شخصی ایرانی بسیاری هستند که در طول به عبارتی می

 های ماندگار ایجاد کنند. اند نامخود توانسته زمان و با قدمت، پایداری و شفافیت

اغلب این افراد با اصول آکادمیک و علمی این حوزه آشنایی چندانی نداشتند 

و کارها را یا کاملا  نا آشنا بودند. اما امروزه علم برندسازی فردی است که کسب

در  شدن و ایجاد تمایزبخشد و به عنوان سلاحی قدرتمند برای دیدهرونق می

 کند.بازار رقابت و نهایتا  پیروزی در جنز بازار عمل می

توان امروز، فردا و من قصد دارم در اینجا کارهایی را پیشنهاد کنم که می
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ی بعد و ماه آینده انجام داد تا یک برند فردی قدرتمند ساخته شود و در هفته

 ذهن مخاطبان ماندگار گردد.

ه عنوان برندهای قدرتمند و تأثیرگذار به امید روزی که مدرسان ایرانی ب

 تازی کنند.ی بازارهای فراملی و جهانی یکهبتوانند در عرصه

 شنا برخلاف جهت آب

گویند زمانی که در شرایط رقابتی هستید، باید آنچه را مردم عادی جامعه می

دهند، کپی کنید و تنها تلاش کنید آن را بهتر از بقیه انجام دیگران انجام می

ید. برخلاف جریان آب شنا نکنید و سعی نداشته باشید متمایز به نظر برسید. ده

شود خواهم با جسارت تمام این را بگویم که پیروی از عرف باعث میاما من می

در نهایت به حاشیه بروید و اندیشمندان جسور از شما پیشی بگیرند و شما 

 است!زده به این فکر کنید که چه اتفاقی افتاده حیرت

 اید؟ ها را از خود پرسیده تان این پرسش ای آیا تا به حال درباره زندگی حرفه

 و  وای دارم و ماه بعد برای جذب هنرج العاده چرا یک ماه درآمد فوق

 و پا میزنم؟ کسب درآمد دست 

 تری دارند؟ وکار پر رونق هایی کمتر، کسب چرا رقبای من، حتی با قابلیت 

 هنرجویان کمی که دارم، این اندازه زیاد است؟ام به  چرا وابستگی 

 رسم؟ ام نمی رسد هرگز به اهداف درآمدی چرا به نظر می 

 شود؟ تر می چه موقع این مسائل راحت 



 

 یا مدرس حرفه یک یرندسازفصل ششم: ب
 

332 

ها را از  ، این پرسشمدرسانها نفر از  صداگر این گونه است، تنها نیستید. 

ای که آرزوی آن را  اند برای ایجاد زندگی پرسند. به این دلیل که دریافته خود می

های بیشتری از آنچه انتظارش را دارند، کار کنند و زمان  دارند، باید ساعت

اند که زمان  ها فهمیده کمتری را برای لذت بردن از زندگی خود صرف کنند. آن

برند که البته نباید این  شان لذت نمی ها از زندگی اند. آن دلخواهشان را هدر داده

تواند متفاوت  باید از زندگی خود لذت ببرید. چون اوضاع میچنین باشد. شما نیز 

 خواهم به شما نشان دهم چگونه چنین چیزی امکان دارد. از این باشد و من می

خواهم به شما نشان دهم چگونه کارهایی را انجام دهید که هر فرد  می

 ی کاری انجام داده تا ثروتمند شود: ای موفق در هر زمینه حرفه

 ردی قدرتمند ایجاد کنید.یک برند ف

به آموزش شما  دیگرانگویند  اگر جزء آن دسته از افرادی هستید که می

دانند  دهند، سخت در اشتباهید. بسیاری از آرایشگران اصلا  نمی اهمیت می

 درصد بازار اصلاً از وجود شما اطلاعی ندارند. 14که شما وجود دارید. 

کند، یک  جدید تأسیس مییا آموزشگاه مراقبت فردی که یک سالن زیبایی 

نوع خودشیفتگی فزاینده دارد! این سالن یا آموزشگاه، مرکز دنیای شماست؛ پس 

توانید خودتان را گول بزنید و بگویید همان طور که مرکز دنیای  خیلی راحت می

ی ما در  من است، مرکز دنیای دیگران نیز هست، اما واقعیت چنین نیست. همه

بینیم که مصرّانه به دنبال جلب  مختلف را می دهها و صدها رقیباف خود، اطر
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تان نگاهی بندازید! اگر با  های دریافتی توجه ما هستند.کافی است به انبوه پیامک

شخصیت شما آشنا نباشیم. تا وقتی که ما را به توجه وادار نکنید، به 

جلب توجه مردم  دهیم. مدرسانی که راهی برای وکارتان اهمیتی نمی کسب

 آورند. یابند، زیاد دوام نمی نمی

از پیشنهاد  بسیار بهترشما در خیال خود پیشنهاداتی متفاوت یا 

ی های و آموزش دهید. اما واقعیت این است که شما خدمات رقبایتان ارائه می

 دهید. کنند، ارائه می بسیار شبیه به آنچه رقبایتان پیشنهاد می

ای هستید و اصلاً فرک  فی خوب و در کارتان حرفهی کا خب شما به اندازه

دانم کنار آمدن با این مسئله  کنیم که مردم شما را دوست داشته باشند. می می

دهیم، بهتر از  خواهیم حس کنیم کاری که انجام می ی ما می سخت است. همه

های خاصی دارید که ممکن  دیگران است اما با وجود این که قدرت و مهارت

پیشنهاد شما را بالاتر از ییشنهاد دیگران نشان دهد، شاید خدمات شما با است 

 خدمات رقبایتان کاملاً متفاوت نباشد.

ها بدین معنی است که آنچه بسیاری از مدرسان زیبایی روی آن  تمام این

وکارشان را توسعه دهند و به یک فرد قدرتمند تبدیل  کنند تا کسب تکیه می

 ت طور دیگری باشد.شوند، شاید در واقعی

 ساخت برند فردی چیست؟

ساخت برند فردی، کلید اصلی تغییر و تحول در کسب و کار است. خیلی ساده 



 

 یا مدرس حرفه یک یفصل ششم: برندساز
 

332 

ای است. یک  ی حرفه بگویم، برند فردی، قدرتمندترین ابزار برای ایجاد یک تجربه

برند فردی اگر متناسب، خلاقانه، با برنامه ریزی و مستمر استفاده شود، به شما 

 سه زمینه کمک خواهد کرد: در

هایی مطلوب و  خاص تبدیل کنید که ویژگی« آموزش»نام خود را به یک  .5

 یعنی فقط در یک لاین آموزش دهید نه دو تا... مرتبط با خود را دارد.

 تر و سودآورتری را به خود جلب کنید. هنرجویان و طرفداران خاص .1

 خود را حفظ کنید.حتی در زمان رکود بازار هم بتوانید هنرجویان  .5

ی خود و این که از رقبایتان بهتر  توانید تنها با صحبت کردن درباره نمی

هستید، پیروز شوید و از مردم انتظار داشته باشید به راحتی از در وارد شوند و 

به شما پول بدهند. تنها برتری شما، خودتان هستید. ممکن است آنچه انجام 

ما خود شما منحصر به فرد هستید. پس به جای دهید منحصر به فرد نباشد، ا می

ها، روی خودتان متمرکز شوید تا به بازار هدفتان  تمرکز روی خدمات و قیمت آن

دست پیدا کنید و فکر و نگاه مخاطبان را نسبت به خودتان شکل دهید؛ البته 

 ها ارتباط برقرار کنید. این همان چیزی است باید بتوانید شخصاً و رودررو با آن

 آورد. که بک برند فردی برای شما به ارمغان می

وکار خودتان هستید. هنرجویان، شما را به خاطر داشتنِ یک  خودتان کسب

کنند، بلکه انتخابشان به دلیل وجود  کارت ویزیت زیبا و جذاب انتخاب نمی

توانید  شود به شما اعتماد کنند و بدانند می چیزی در شماست که باعث می
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با  گیرند د و در نتیجه تصمیم میرکه برایشان ارزش دا ارائه کنید هایی آموزش

وکارتان، تماماً به خودِ  ی کسب شما کار کنند. البته مشکل این جاست که توسعه

ها کار کنید و هنرجویان بیشتری جذب کنید.  شما بستگی دارد؛ باید ساعت

برید،  ها لذت می از آن های دیگر زندگی که واقعاً شود از بخش همین باعث می

شود: به جای اینکه شما کسب و کارتان را  ی آن این می صرف نظر کنید. نتیجه

 کند. و کارتان شما را اداره می اداره کنید، کسب

شماست. به جای شما، این برند « الاختیار وکیل تام»یک برند فردی، 

توانید از این کند ب ماند. یک برند قوی کمک می شماست که در ذهن مخاطب می

 رهایی یابد. « آید ساعت کارکرد برابر است با سودی که به دست می»قفس که 

در واقع، مدرسانی که نسبت به رقبا، برند فردی قدرتمندی )و بهترین 

کنند و  های کمتری را کار می ی آن( را دارند، ساعت سیستم برای اداره و توسعه

 آورند. دست میاغلب اوقات در طول سال، پول بیشتری به 

 چرا خود را به یک برند تبدیل کنید؟

تواند کلید برتری شما در میان رقبا باشد. فرآیند  ایجاد یک برند فردی قوی می

کند تا با سرعت و  العاده مؤثر را به شما ارائه می ساخت برند فردی، راهی فوق

 تأثیرگذاری لازم، آنچه را هستید به بازار هدف خود نشان دهید.

 یف دقیق برند فردیتعر

یک تصویر عمومی، مشخص، قدرتمند و متقاعدکننده؛ این تعریف اصلی یک برند 
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ای طراحی شده که دو جزء حیاتی از  برند فردی شما به گونه فردی است.

 اطلاعات را به بازار هدف شما برساند:

 آنچه هستید. .2

 آنچه تخصص شماست. .1

دیگران به شما فکر برند فردی شما یک تصویر ذهنی است که وقتی 

ها،  ی ارزش دهنده کنند. این تصویر ذهنی، نشان کنند، آن را تجسم می می

های خاص شماست که شما را در بین رقبایتان منحصربه فرد  شخصیت و ویژگی

دهد. به همین خاطر، بسیار مهم است که نسبت به خودتان اعتماد  نشان می

تباط برقرار کنند، نه با یک آموزش خواهند با شما ار داشته باشید. دیگران می

 جذاب که هدف آن بازاریابی است.

گوید که  دوم این که یک برند فردی، یک وعده است. به مخاطبان شما می

ی آموزش و  دهنده چه انتظاری باید از شما داشته باشند. یک تعهدی بین ارائه

ین مدرس هر زمان ا»شود هنرجو به این باور برسد که  هنرجوست و باعث می

 «. ببینم، آموزش خاصی دریافت خواهم کرد

آورد، از جمله این  یک برند فردی انتظاراتی را در ذهن دیگران به وجود می

کنند، حس خوبی به دست خواهند آورد. اگر توانستید  که وقتی با شما کار می

های بازار هدف شما چیست و برندی را ایجاد کردید که قول دهد  بفهمید ارزش

شود  ها پاسخ دهد، نمایی که از شما شکل گرفته، باعث می راً به آن ارزشمکر

 هنرجویان به سراغ شما بیایند. 
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 کند به این امر سه هدف مهم برسید: برندسازی فردی به شما کمک می

 به آسانی هنرجویان بیشتری جذب کنید. .5

 رود. قیمت آموزش خود را بالا ببرید که در نهایت درآمد شما بالا می .1

 هنرجویان خود را راضی نگه دارید و جریان ثابتی از کارآموزان ایجاد کنید. .5

فرایند ساخت برند فردی این است که پیش از این که دیگران ارتباط 

ها را از خود کنترل نمایید.  رودررویی با شما داشته باشند، بتوانید درک آن

دیگران همین حالا هم باورکنید یا نه، شما همین حالا هم یک برند فردی دارید؛ 

از شما شناختی در ذهن دارند، حتی اگر این شناخت تنها این باشد که بگویند 

 «.این فرد، فقط یک مدرس معمولی است»

ز دیگران هستید. متخصص باید کاری کنید مردم فکر کنند متفاوت ا

 قسمت بسیار مهمی از یک برند فردی موفق است.دادن،  جلوه

کنیم که با فروش و بازاریابی اشباع شده است و ما  زندگی میای  ما در جامعه

کنید،  ایم. چگونه دیگران را به سمت خود جذب می میل شده ها بی نسبت به آن

ها را به هنرجو تبدیل  های فروش خود آن توانید با جذابیت و مهارت کی می

 شود به این سطح برسید. کنید؟ برند فردی شما باعث می

 رآیند ساخت برند فردیهای ف واقعیت

خواهد یک برند فردی  بر است. یک فرد باهوش که می فرآیند ساخت برند زمان

تواند عناصر یک برند بزرگ را در جایی دیگر گرد هم بیاورد، اما این  بسازد می
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طلبند و اعتماد  برند با آهنز حرکت خودش رشد خواهد کرد. برندها اعتماد می

ای بسازید. حتی  توانید آن را در کارگاه یا کارخانه میآید. ن با زمان به دست می

های تبلیغاتی برای ساخت برند فردی، شش ماه تا یک سال زمان  بهترین گروه

دهند تا به نتایج قابل توجه دست یابند. مهم است که انتظارات شما  اختصاص می

جدیدی را توانید در یک هفته برند  از خودتان بجا باشد. نباید فکر کنید که می

 زنید. شوید و جا می انگیزه می ایجاد کنید، چون مطمئناً به زودی بی

گرا نیستند. ساخت برند، مرتبط با احساس است. مردم به این  برندها عقل

کنند که به عنوان یک مدرس آرایشگری در بهترین  دلیل شما را انتخاب نمی

کنند  این دلیل انتخاب می ها شما را به اید، آن ای آموزش دیده مرکز فنی و حرفه

سازید، باید روی  دهید. وقتی برند خود را می ها می خوبی به آن« احساس»که 

 گیری حساب کنید. گرای فرآیند تصمیم طبیعت غیرعقل

برندها نیازمند تعهد کامل هستند. بیشتر برندهای بزرگ با پایداری مطلق و 

بلکه تنها کار زیاد و اند. هیچ جادویی در کار نیست،  تداوم درست شده

 گیری هوشمندانه لازم است. تصمیم

های  ای به همراه دارد. این روزها حرف فرآیند ساخت برند همیشه نتیجه

معنی است.  تأثیر است. این حرف، بی شنوید که فرآیند ساخت برند بی زیادی می

اش  دهد. چیزی که هست این که نتیجه فرآیند ساخت برند همیشه نتیجه می

ای به همراه دارد. یکی  تواند به نفع یا به ضرر شما باشد، اما همیشه نتیجه می
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وکار شما را بهبود بخشد و سود شما  تواند کسب برند فردی جذاب و قدرتمند می

را افزایش دهد؛ یک برند کاذب و با پشتیبانی ضعیف، پول شما را هدر خواهد داد 

جاست که فرآیند ساخت برند  وکار شما آسیب خواهد زد. پرسش این و به کسب

 تواند به نفع شما عمل کند؟ چگونه می

 فرآیند ساخت برند فردی

تمرکز خود را بر روی چیزی بگذارید که بیشترین در فرایند ساخت برند فردی، 

دادنِ کارِ خوب  کند. پایبند بودن و تنها برای انجام رضایت و موفقیت را نصیب شما 

تداوم »ی عشق و خدمت بنا شده باشد.  باید بر پایهتلاش کردن. برند فردی شما 

خواهید غذای  طولانی مدت در این مسیر، شما را مشهورتر خواهد کرد. وقتی می

ی  تر از دیگری نیست. همه ای مهم خواهید بشود، هیچ ادویه شما آن طور که می

ها  ویهی اد ها مهم هستند. کسب و کار هم به همین صورت است: باید هر روز همه آن

ی من این است که هر روز، هرکاری را که باید، با تلاش  را به کار برد. تنها توصیه

فراوان انجام دهید. جا نزنید. همیشه این را به خاطر بسپارید که هرچه بدهید، 

 «، مثبت باشید.ها ی این بهترین آن به شما خواهد رسید. جدای از همه

 رسیدن به یک برند موفق چهار راز

 اصلی هر برند پیروز عبارتند از این چهار عنصر کلیدی:راز 

ی یک برند این است که باید به مخاطبان شما  کمترین وظیفه شفافیت. -5
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دهید. اگر این  چه کاری انجام میدقیقاً بگوید چه کسی هستید و 

سایتی زیبا همراه  با کیفیت و وب های فیلماطلاعات را با تصاویر زیبا، 

بندی است؛ پیام  کنید، نتیجه چیز جالبی خواهد بود. ولی این تنها بسته

را ساده و شفاف نگه دارید. مردم باید از هر نمایی که از خود نشان 

اید، به برند شما برسند و بدانند که چه کسی هستید )نام شما  داده

 آموزشدهید ) اری انجام میچیست، در پی چه چیزی هستید( و چه ک

 دهید، و برای چه کسانی(. کل ماجرا این است. خاصی که ارائه می

دانند: باید متفاوت از رقبای خود  را همه می 1ی  راز شماره بودن. خاص -1

کنند  ای تأیید می باشید تا به چشم بیایید. اگرچه بسیاری از افراد حرفه

کنند. تا  ین باره چقدر کم ریسک میدانند، اما نگرانم که در ا که این را می

ها به دنبال نمایندگی  های مجله کنون چند بار در بین تبلیغات نیازمندی

اید که  اید و صفحات آن مجله پُر از تبلیغات کوچکی دیده بیمه گشته

 دهند؟  های مشابه می زنند و وعده مشابه هم حرف می

قی را برای بسیار دقی« موقعیت »بودن بدین معنی است که  خاص

 خودتان در بازار به وجود آورید که شما را از رقبایتان جلوه دهد. 

ها نفر، بلکه  یعنی این که مشهور باشید، نه برای میلیون« ستاره کوچک»

 برای هزار نفر یا دوجین آدم. 

 1441کلیو تامسون، مجله وایرد، دسامبر 
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ها جلب  چیزهای زیادی وجود دارند تا مردم توجه خود را به آن ثبات. -5

کنند. برای مثال، تنها بعد از این که چندین بار تبلیغات خود را به 

کنند. این یعنی مهم است  مخاطبان نشان دادید، به برند شما توجه می

که برند فردی خود را بارها و بارها و در مدت زمانی طولانی، جلوی چشم 

ای را به یک شکل حفظ کنید و پای آن  قرار دهید. یک شعار پایهآنان 

شوید که شما چه زمانی رو به پیشرفت  بایستید. هرگز متوجه نمی

 ؛ پس ضروری است که همیشه ثبات داشته باشید.هستید

 چند نکته مهم

  پول هنگفتی را در تبلیغات وسیع، برای جلب نظر یک بازار هدف گسترده

تر و متمرکزتر و با پولی کمتر،  لیغی در حجم کوچکهدر ندهید. با تب

 )تخصصی فقط روی یک لاین( صدایی بلندتر خواهید داشت.

 گذاری کنید. ظاهری  ای سرمایه روی آراستگی ظاهری، اما حرفه

 تر از هنرجویان خود داشته باشید. ای حرفه

  از پسرعموی دوست برادرتان نخواهید برایتان سایت طراحی کند. )به

 راد آشنا نسپارید(اف

  مواظب باشید متقاعدتان نکنند که تبلیغات خود را به صورت تمام رنگی و

و یک  کنید. این کار همیشه ضروری نیست قیمت چاپ روی کاغذی گران

 تواند کاری کند تا تبلیغات دورنز، زیبا به نظر بیاید. طراحی خوب نیز می
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 توانید روی روابط عمومی متمرکز شوید و آن را تقویت کنید؛  تا می

ه با شما به عنوان تخصصی، مصاحبهای  هایی برای نشریه نگارش مقاله

ای، حمایت از رویدادهای عمومی و غیره. این کارها مؤثر  یک منبع حرفه

 و ارزان هستند.

ست. باید ی یک برند فردی، اصالت ا آخرین عامل تعیین کننده اصالت: -2

واقعی باشید. از این که دور و بر هنرجویان را با تبلیغات پر کنید، چیزی 

شود. همه از افراد دروغگو متنفریم و فرضمان بر این است  عایدتان نمی

کند تا ذهن  کند، تلاش می که کسی که هویت واقعی خودش را پنهان می

حس را داشته ما را با مهارت دستکاری کند و هیچ کس دوست ندارد این 

باشد. خودتان باشید. سعی نکنید برای همه، همه چیز باشید. سعی نکنید 

خودتان را گول بزنید و وانمود کنید آن چیزی هستید که نیستید. ایین 

 مجوزی برای شکست است.

 یک حرف واقعی اما تلخ

 های اندکی بگویم که در فرآیند ساخت برند وجود دارند در نهایت باید از واقعیت

 ی کنم، از آن متنفرند. با این حال، همه ها کار می و تمام افراد متخصصی که با آن

 ها را بدانید. پس این جمله را بخوانید: ها واقعیت هستند و مهم است تا آن آن

 تر از توانایی شماست. شدنِ شما مهم قابلیت دیده 
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اگر این طور کنیم.  ها و استعدادهای خود افتخار می ی ما به مهارت چون همه

رها کنید. از طرفی تدریس را کنید؛ بهتر است  نیستید و به خودتان افتخار نمی

وکار را  آیید، کسب ای مناسب به چشم نمی دیگر، اگر به صورت مستمر و به شیوه

آیند، خواهید باخت. نخستین گام  تری که بیشتر به چشم می کیفیت به رقیبان بی

های  گیری دیده شوید تا شما را در تصمیم هنرجویانجذب این است که توسط 

افتد که شما خودتان را قبول دارید؛  خود لحاظ کنند. این اتفاق به این خاطر نمی

هنرجویان بالقوه راهی برای شناختن شما ندارند. چنین چیزی خلاف منطق 

 دهد. شدن، اعتبار شما را افزایش می است، ولی قابلیت دیده

کنند که  بینند، تصور می ی شما را به صورت مستمر می چهرهوقتی مردم نام یا 

ی آموزشی باشید که تا  دهنده از مدرسان دیگر، ارائه - و بنا بر این بهتر -تر  باید موفق

تواند خیلی خوب  ام، پس او نمی اگر تا حالا از او اطلاعی نداشته»اند.  به حال ندیده

 مدرسانیگذارد.  از شایستگی شما اثر میشدن روی درک دیگران  قابلیت دیده« باشد.

که بیشتر در چشم مخاطبان هستند، تماس بیشتری خواهند داشت. پس اگر بتوانید 

 بیشتر دیده شوید، پیشگویی آینده راحت خواهد بود.

شدن است. برند فردی، شما را برای  برند فردی، سلا  شما در نبرد برای دیده

شود که چه  ها یادآور می ارد و مدام به آند مخاطبان آشکار و نمایان نگه می

همین دلیل، بسیار مهم است که دهید. به  کسی هستید و چه کاری انجام می

برند خود را بالا ببرید. اگر برند خود را جلوی چشم اعضای بازار هدفتان نگه 
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اید. بنا بر این حیرت  را رها کرده تدریسرسند که  ندارید، به این تصور می

 کنند. چقدر سریع فراموش می مردمکه کنید  می

 برابر کنید؟ سهخواهید درآمدتان را  آیا می

سال، به خوبی ساخته، پشتیبانی و حفظ شود، به  1اگر یک برند بتواند در طول 

سال،  1کم قادر باشید در طول  نتایج دلخواه خود خواهد رسید. شما باید دست

)این بسیار کمتر از متوسط درآمد هنرجویان برابر نمایید.  سهدرآمدتان را 

اند و برای  ام که بیش از این پیش رفته اما افرادی را هم دیدههای ماست!(.  دوره

ها همه به چهار عامل  برابر کردند. این سهمثال، کمتر از یک سال درآمدشان را 

 بستگی دارد:

به  ذهنیت مخاطب نسبت»پذیرید که  این که چقدر این موضوع را می .5

 «.شما، عامل کلیدی جذب بهترین هنرجویان است

های زندگی و کاری  ی جنبه این که چگونه برند فردی خود را با همه .1

 کنید. یکپارچه می

توانید با برقراری ارتباط، بازاریابی و برتری یافتن نسبت  این که چگونه می .5

ادامه ی خود را پیگیری کنید و در این مسیر  های اولیه به دیگران، تلاش

 دهید.

ی  ی خدمات به هنرجویان، از وعده این که چطور با عملکرد عالی و ارائه .2

 کنید. برند خود حمایت می
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اگر این چهار عامل را در نظر بگیرید، پول بیشتری به دست خواهید آورد و 

 لذت بیشتری از کارتان خواهید برد.

 بازاریابی شخصی

خود بازاریابی کنند. اما بازاریابی به دانند که باید برای بیشتر مردم خوب می

معنای ارسال رزومه کاری نیست. این کار هیچ فرقی با کاریابی ندارد. به محا 

شوید. ابتدا باید بدانید که بین که دست از معرفی خود بردارید، فراموش میآن

 فروش و بازاریابی تفاوت وجود دارد. اجازه دهید تعریف خودمان را ارائه دهیم.

 ها و زاریابی به معنای ایجاد ارتباط با هنرجویان هدف، یافتن نیازهای آنبا

توانید آن در نهایت توضیح این مطلب است که شما به چه شکل می

افراد جدید و نیز افرادی  ارتباط بانیازها را تأمین کنید. این کار شامل 

 شناسید.ها را میاست که قبلاً آن

 ریابی است. این کار به معنای کمک به فروش، مرحله نهایی روند بازا

گیری است. معنای دقیقش این است که هنرجویان احتمالی برای تصمیم

 اید.را ارائه داده آموزشبا موفقیت یک 

ست که او قبلاً مطالبی در ا بینید، کافیاگر برای اولین بار کسی را می

اعتباری در ذهن او دارید. موردتان خوانده یا شنیده باشد. در این صورت از قبل 

نا شده باشند. بهترین شیوه این است که دیگران با شما به سه روش مختلف آش

مطلبی خوانده باشند یا با تو  برای مثال در مورد شما چیزی شنیده باشند یا
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های اجتماعی  ملاقاتی رو در رو داشته باشند. ممکن است تو را در یکی از رسانه

بوک یا تبر دیده باشند. ممکن است از طریق فیسسایت معیا در یک وب

های قبلی تو را اینستاگرام با تو آشنا شده باشند که در این صورت مسلماً پست

 اند.نیز دیده

نیز  آموزش شماتر باشد، تقاضا برای واضح است که هر چه این شناخت وسیع

شما را  ،بل اعتمادبیشتر خواهد بود. بهترین اعتبار یا تأئید این است که فردی قا

 به یک هنرجو احتمالی معرفی کند.

آید. هنرجویان یک برند به نوبه خود یک دارایی ارزشمند به حساب می

. فقط کافیست در میان حتی در تعطیلات گیرند سراغ شما را میهمیشه 

 هنرجویان، معروف باشیم.

رد خوبی ها عملکباید روی یک لاین که به شدت به آن علاقه داری و در آن

نیز داری، تمرکز کنی. اگر نسبت به کار اصلی خود، تخصص داشته باشی و در 

طور ذاتی هنرجویان بیشتری به سوی خود دقت کافی به خرج دهی، به ارائه آن

 . دکنیجذب می

-گویند. ما به شما نشان میست که مردم در نبودتان میا برند شما چیزی

دارایی ارزشمند و شاید ارزشمندترین دارایی دهیم که چطور برند خود را به یک 

کند و آن این است که خود تبدیل کنید. یک چیز در مورد همه برندها صدق می

تر برند شخصی بر پایه توقعات مردم از رفتار یا عملکرد شما است. هر چه قوی
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ای است شود. برند شما، وعدهعمل کنید، اعتماد دیگران نسبت به شما بیشتر می

توان از طریق نمادهایی مثل نام شما، ظاهر باید آن را حفظ کنید. برند را میکه 

فیزیکی شما و یا روش صحبت یا قلم شما انتقال داد. برخی از افراد حالت صورت 

 یا لوگوی خاص خودشان را دارند.

 برند شما، شهرت شماست

بارها و مفهوم شهرت همان خوشنامی است و نتیجه خوشنامی این است که افراد 

بارها نام شما را به ذهن بیاورند. شاید در حال حاضر پنج نفر اغلب به شما فکر 

به شما  نفرها همکاری کنید. اگر پنجاه یا پانصد کنند و از شما بخواهند که با آن

 شوید؟دارتر میتر و پولبیندیشند، شما چقدر معروف

ه شما خواهد یافت و تری بهر چه فردی بیشتر به شما بیندیشد، باور محکم

 شود.شهرت شما بیشتر می

 طور فعال مدیریت شود برند شما باید به

برند شما، ثابت نیست بلکه پیوسته در حال رشد و توسعه است. برند شما کمک 

طور که تمایل دارید، درآمد کند تا هنرجویان بیشتری جذب کنید و همانمی

 زیادی کسب کنید.

فرد نگه دارید طوری باشید، باید خودتان را منحصر بهخواهید موفق اگر می

که در میان جمع به چشم بیایید. مردم باید به یاد بیاورند که شما چه کسی 
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کنید. هر چه برند شما دهید و چه تفاوتی ایجاد میهستید، چه کاری انجام می

 تر باشد، دیگران ارزش بیشتری برایتان قائل هستند. قوی

 واند ارزشمند باشدت برند شما می

ها به طور آورد. آنبه چشم می مخاطبان اصلییک برند قوی، شما را در برابر 

ها جذاب باشد، شما را کنند. اگر برند شما برای آنطبیعی به شما فکر می

تر هزینه کنند تا با شما کار کنند. به انتخاب خواهند کرد. حتی حاضرند اضافه

بینند و چون دلیل خاصی ها شما را مثل کالا میآنهر حال اگر به چشم نیایید، 

شما  های استفاده از آموزشبرای انتخاب شما ندارند، در بهترین حالت برای 

خوانندگان مشهور و ستارگان سینما، مُهری برای کنند. کمترین هزینه را می

 ،ها ید این اصل هستند. طرفداران این افراد تنها به خاطر حضور آنتأی

ها بسیار بیشتر از همکاران بینند. به همین دلیل درآمد آنایشان را میه فیلم

ها آورند، تا حدود کمی به توانایی آنها درمیشان است. پول اضافی که آن عادی

های دیجیتالی برای در خواندن یا بازیگری بستگی دارد. فیلم، تلویزیون و رسانه

ر تا حد زیادی در افزایش درآمدشان ها یک بازار جهانی ایجاد کرده که این ام آن

 نقش دارد. 

 ظاهر شما بخشی از برند شماست

های مختلفی داشته باشند. های متعدد، رنز مو یا آرایشتوانند پوششها میخانم
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ظاهر شما بخشی مهم در هویت برند شماست بنابراین گذاشتن زمان و توجه به آن 

 شوند.هستند که بلافاصله شناخته میارزش دارد. برخی افراد آن قدر متمایز 

 آموزش دادن فقط برای کسب پول!

من هرگز برای به دست »ریچارد برانسون، مؤسس گروه ویرجین می گفت: 

دانم اگر کاری که از آن لذت اندازم چرا که میآوردن ثروت، کسب و کار راه نمی

پول به خودی خود به عبارت دیگر « رسد.برم را انجام دهم، ثروت از راه میمی

رسالت نیست. اگر رسالتی فراتر از کسب ثروت داشت باشید، پول خدمات جانبی 

 دهید.کاری خواهد بود که انجام می

پول، خدمات جانبی انجام »گوید: گذار جهان میترین سرمایهوارن بافت، موفق

تر از آن من بیش»کند، او اضافه می« دهم.کاری است که آن را بسیار خوب انجام می

 «برم.که از نتیجه کار که ثروت بیشتر است، لذت ببرم از روند کارها لذت می

اگر فقط و فقط بر پول تمرکز کنید، همکاران و هنرجویان شما احتمالاً به 

یابد. هر ها کاهش میبرند و به این ترتیب جذابیت شما نزد آناین موضوع پی می

هید، برخی افراد بیشتر به شما جذب دوقتی عاشق کاری باشید که انجام می

 ساز خواهد بود.شوند و این جذابیت برایتان پولمی

کردن و بهبود برند خود بردارید. در اشتباه بزرگ این است که دست از به روز

رود و از مد افتاده این صورت پس از مدتی جذابیت امروزی برند شما از دست می

 آید.به نظر می
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روش خدمت رسانی خود را بهبود بخشیم. اگر به کاری که توانیم همه ما می

دهید، متعهد باشید و در مورد آن هیجان داشته باشید، انرژی مورد نیاز انجام می

 برای یادگیری مداوم، بهبود و نوآوری خواهید داشت. 

 کار شما باید این گونه باشد:

 . دارای بالاترین کیفیت5

 . متمایز1

 .برندشما بهره می آموزشدی که از . ارزشمند برای افرا5

 خودت را زیبا معرفی کن

فرد های مختلف نام خودتان را خاص و منحصر بهبرای معرفی خود در جمع

های زیر معرفی کنید تا برای همیشه در ذهن آن شخص باقی بمانید. مثال

 هاست:هایی از این معرفی نمونه

-جای اینالمللی دارم )به مدرک بین 5میکاپ هستم که مدرس ( من یک 5

 هستم(. میکاپمدرس که فقط بگویید 

 ام. هنرجوی موفق داشته 511تا کنون هستم که  مدرس شینیون( من یک 1

 54هستم که تخصص اصلی خودم کاشت مژه است و دارای مدرس ( من 5

که فقط بگویید جای این سال سابقه کار با کلی هنرجو ثابت هستیم )به

 (.آرایشگر هستم
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 کنندها فروش میگویند اما داستانحقایق می

دهد، بهتر است داستان خودتان را برایش وقتی کسی به کار شما علاقه نشان می

اند را بهتر از حقایقی هایی که برایمان تعریف کردهتعربف کنید. بیشتر ما داستان

های یژگیها و وآوریم. یک روش برای معرفی توانمندیایم به یاد میکه شنیده

توانید هایی بگوییم. از این روش میها داستانفردی این است که در مورد آن

 هایتان به شیوه مؤثر و معتبر بهره گیرند.ها یا تجربهبرای معرفی، مهارت

کنید، شنونده حقایق و اطلاعات را وقتی در مورد خودتان داستانی بیان می

است که با این داستان نام شما دهان کند. هدف شما این موشکافانه بررسی می

برند، ها لذت میکه بسیاری از افراد از شنیدن داستانبه دهان بچرخد. با این

خواهند. اگر کسی از شما کنده میهایی رک و پوستبرای سؤال خود جواب

که طفره بروید، جواب بلی آنتوانید فلان کار را انجام دهید، بیبپرسد که آیا می

های صریح اجتناب کنید، طرف مقابل فکر بدهید. اگر از ارائه پاسخیا خیر 

 کنید.کند که شما موضوعی را مخفی می می

 دهید، بسیار سودمند است.اشاره دقیق و سریع به کاری که انجام می

دهد و از چه حدود دو سوم از مکالمات ما در مورد این است که چه کاری انجام می

ها اختصاص عبارت دیگر، دو سوم از مکالمات ما به داستان گیرد. بهکسانی کمک می

گویی طبیعت دوم همه ماست. اگر توانایی ذاتی خود را برای گفتن دارند. پس داستان

 توانیم آن را مؤثرتر، آگاهانه و معتبرتر به کار بندیم.داستان توسعه دهیم، می
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اعد نمودن دیگران ها، اعداد و مباحث منطقی برای متقبیشتر مردم از داده

توانند عواطف را به ها میشوند. داستانکنند اما به ندرت موفق میاستفاده می

کنیم چه حس میطور مؤثر منتقل کنند و به ارتباطات ما انرژی بدهند. ما هر آن

آوریم. و این عواطف ما و نه اطلاعات و آمار و ارقام هستند که ما را را به یاد می

 دارند.وامیبه اقدام کردن 

هایی مان به مکاناندازند و ما را در تصوراتها علاقه ما را به کار میداستان

دار، توانایی برقراری ارتباط خود را تقویت کنید و برند که ُداستان هدفمی

 برندتان را ماندگار نمایید.

 دسترس هستند. قابلwww.Dtahavol.com  سایت اطلاعات بیشتر در وب

 

http://www.Dtahavol.comقابل
http://www.Dtahavol.comقابل
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 گام برای جهش در پیشرفت برند سه

همین حالا باید مشخص کنیم که فرآیند ساخت برند فردی تماماً به هنرجویان 

توانید هر  ها هیچ چیزی در دست ندارید. پس باید تا می گردد. بدون آن برمی

وکار خود را به  چیزی را که به هنرجویانتان مربوط است، بدانید و سپس کسب

گامی بپردازیم که  سهبه ای تنظیم کنید تا به شما عشق بورزند. بیایید  گونه

 شوند. را شامل می ها ی این همه

 .گام نخست: بازار هدف خود را مشخص کنید

بازار هدف، یک دنیای واقعی از مخاطبانی است که برای جذب آنها به سمت خود 

 شوید. ها به این بازار وارد می و ملاقات با آن

را بیابید و با آنان ارتباط برقرار کنید؛ این به خود آل  هنرجوی ایدهباید 
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های  معنای انتخاب یک بازار هدف است که تبلیغات شما را خواهد دید، مقاله

 ملاقات خواهد کرد. تخصصیهای  شما را خواهد خواند و شما را در همایش

وظیفه شما این است که بازار هدف خود را بسنجید؛ خصوصیات آن را 

آل بیشتر  ها برای جذب هنرجویان ایده یجه به بهترین موقعیتبشناسید و در نت

  دست یابید.

 بازار هدف شما چقدر باید بزرگ باشد؟

عامل بستگی دارد: اولین عامل یعنی هدف درآمدی شما، این  دواین موضوع به 

کنید و انتظار دارید چه  آل چه میزان پول دریافت می ایده یکه از هر هنرجو

انتان، به هنرجویانی که حاضرند پول بپردازند، تبدیل شوند. درصدی از مخاطب

 باید همین حالا هدف درآمدی خود را مشخص کنید.

چه درصدی از مخاطبانی که تبلیغات شما دومین عامل؛ نفوذ در بازار است. 

 لاینشوند؟ این موضوع در هر  بینند، واقعاً به هنرجویان شما تبدیل می را می

، بینند % افرادی که تبلیغ شما را می2تا  5لی این است که متفاوت است. اصل ک

 شوند! به هنرجویان شما تبدیل می

شود که تبلیغات، بروشورها، فضای مجازی و  این رقم شامل افرادی می

ی گروهی که ممکن است  بینند یا در یک همایش و یا برنامه سایت شما را می وب

فرادی را که از طرف همکارانتان به شما کنند. ا داشته باشید، با شما برخورد می

 شوند نیز به این فهرست اضافه کنید. ارجاع داده می
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تبان   آل خود را متناسبب ببا هنرجویبان ایبده     های آموزشگام دوم: 

 طراحی کنید

ای طراحی کنید  خود را به گونه آموزشقدم نخست در این فرآیند این است که 

مورد نیاز مخاطبان را  آموزشتواند  تا جایگاه شما به عنون متخصصی که می

 ها تثبیت شود. تأمین کند، در ذهن آن

کنید، تنها به این فکر  خود را از نو بازسازی می آموزشزمانی که فرآیند ارائه 

توانید ارائه دهید، بلکه به این بیندیشید که  را می هایی آموزشنکنید که چه نوع 

توانید نقاط ضعف خود را از بین ببرید. هر چقدر بتوانید تمرکز  چگونه می

  بیشتری داشته باشید، بهتر است و در فرآیند تخصص ارزش دارد.

 اشتباهات بزرگ
 تنوع -1اشتباه رایج شماره 

، ولی در ادامه فریب دهند روی یک لاین آموزش میتخصصی  ،بعضی مدرسان

دهم،  آموزشتوانم به این بازار هدف به خوبی  کنند اگر می خورند. فکر می می

؟! چنین منطقی اشتباه به همین افراد آموزش ندهمدیگر را  لاینچرا دو یا سه 

 دهید که روی آن تمرکز دارید. است. شما کاری را به خوبی انجام می

 کنند. ی تخصصی کار میترین برندهای فرد امروزه بزرگ

شود گیج شوید. این کار در ذهن مخاطبان شما شبهه  طلبی باعث می تنوع

 کند.  ایجاد می
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بینید و با فهرستی طولانی از  را می مدرستبلیغ یا بروشور یک شما وقتی 

شوید، طبیعی است که با خود فکر کنید  دهد، مواجه می کارهایی که انجام می

ها را به  تواند هر کدام از آن ، نمیدهد ها آموزش می لاین مدرس در همهاگر این »

 «.خوبی انجام دهد

 اهمال -1اشتباه رایج 

کنید و به دنبال هنرجویانی  اهمال بدین معنی است که دیگر انحصاری کار نمی

آل شما هستند. وقتی این گونه عمل کنید، از  ی ایده هستید که خارج از محدوده

شوید؛ و این ذهنیت را که متخصصی برجسته هستید،  وضعیت کمیابی خارج می

 شوید. قی میعادی تل یک مدرسبرید. پس از این به بعد  از بین می

خواهید که درآمد خود  ی انحصاری هنرجویان خود بچسبید. اگر می به حلقه

اگر باید تعداد . تری ارائه دهید جدیدتر و گران های آموزشرا بیشتر کنید، 

 آل خود بچسبید. ی هنرجویان ایده هنرجویان خود را افزایش دهید، به هسته

 تر کار کنید.  مستمر، انحصاریتر شوید. به جای کار زیاد و  مترکز و کوچک

باشد،  ای مدرس حرفهترفند: آنچه را مخاطبان شما دوست دارند تا در یک 

را در یک بشقاب طلایی ارائه دهید. همچنین  آموزشدقیقاً بشناسید و آن 

های  آموزشهمکاران متخصصی داشته باشید که به جای دزدیدن هنرجویانتان، 

 ها ارائه کنند. را به آن دیگر
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 یک برند فردیگام سوم: ابزارهای 

گام سوم در جهش یک برندشخصی، استفاده از ابزارهای مورد نیاز برای رشد یک 

 برند فردی است. 

قصد دارم به ابزارهایی که هر کسی در ساخت برند موفق خود  در این بخش

هویت برند واد اصلی ترین ابزار، یعنی م ای از پایه در اختیار دارد، نگاهی بیندازیم.

 کنیم: شروع می

 مواد اصلی هویت برند

لوگوی شماست. لوگوی شما باید روی هر کاری قلب مواد اصلی هویت برند شما 

ها، تبلیغات،  دهید یا به شما تعلق دارد، به چشم بیاید: کارت که انجام می

ی شما این است که یک طرا   سایت و همه چیز. اولین وظیفه ویدئوها، وب

ها  ای برای شما بزند، تغییراتی در آن های اولیه ب بیابید تا طر گرافیک خو

 بدهید و در نهایت لوگوی خوبی را انتخاب کنید.

 نام شما بخشی از برند شماست

نام شما باید قابل یادآوری باشد و در طول دومین مواد هویت برند، نام شماست. 

ین است که نامی هنری تبلیغات به خوبی در دهان بچرخد. گاهی اوقات راه حل ا

برای خود انتخاب کنیم. شاید دوست داشته باشید از یک نام عجیب و غریب 

استفاده کنید اما اگر تلفظ این نام مشکل باشد، در تبلیغات موفق نخواهید شد. 

توانید تر به نظر بیایید، میخواهید متفاوتاگر نام شما خیلی معمولی است و می

اید و از نام همسرتان خوشتان افه کنید. اگر ازدواج کردهیک نام مستعار به آن اض
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خود را  یتوانید آن را امتحان کنید. گزینه دیگر این است که فامیلآید، میمی

تغییر دهید اما ردی از گذشته خود در اینترنت بگذارید تا کاربران بتوانند شما را 

 تحت نام قدیمی هم بیابند.

 شعار

شعار شما بخشی از فرآیند ساخت برند عار است. سومین مواد هویت شما، ش

 است که شاید با آن بیشتر آشنا باشید.

 کند: شعار شما دو هدف را دنبال می

 دهید. به دیگران بگوید چه کاری انجام می .5

 دهید. ها بگوید این کارها را برای چه کسانی انجام می به آن .1

دهند چه کسانی هستید، کلمه که نشان  2تا  5فعالیت اصلی خود را بگوئید. 

ی نهایی را  دهید و برای چه کسی سودمند خواهد بود. جمله چه کاری انجام می

 طوری شکل دهید که به طور خاص بازار هدف شما را نشانه رود.

 ابزارهای برندسازی شخصی

 کارت ویزیت

دیده شدن در میان جمع بسیار راحت است. کافی است یک کارت ویزیت خوب 

ته باشند که تمامی اطلاعات تماس شما شامل شماره تلفن، آدرس و مناسب داش

ایمیل، سایت و اینستاگرام در آن آمده باشد. طر  این کارت باید طوری باشد که 

 دیگران با دیدن آن بفهمند چه کسی هستید و چه شغلی دارید.
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 ها و مجلات نام بردن از شما در روزنامه

شدن این است که نام شما در جراید برده  ها برای دیدهترین روشیکی از سریع

 در وب بمانند. تواند برای مدت زمان طولانی شما میشود. مقالات و تصاویر 

 نگارش، مقاله یا کتاب

ای برای روزنامه برید و این کار را خوب بلد هستید، مقالهاگر از نوشتن لذت می

 یا مجله بنویسید.

انگیز و در عوک جادویی شگفتخواهد تلاش میکمی همت و نگارش کتاب 

کند. هر کسی که برای برند شماست. برای شروع، روابط فعلی شما را تقویت می

ها اندیشد. کتابکتاب شما را خوانده باشد، به احتمال زیاد هنگام نیاز به شما می

اید. بیشتر ها را ندیدههایی داشته باشند که آنتوانند تأثیر شگرفی بر انسانمی

هایشان را ها عادت دارند کتابدارند. آنها را به مدت طولانی نگه میکتاب افراد

شان امانت بدهند. اگر کتاب با هم به اشتراک بگذارند و به همکاران و دوستان

شما توسط یک شخص سوم و یا ناشری موفق چاپ شده باشد، نام شما را به 

اشت. نگارش یک ها باقی خواهد گذعنوان فردی معتبر و متخصص در ذهن

دارد که کتاب با کیفیت که خوانندگان زیادی را جذب کند، نیاز به تلاش و زمان 

 در فصل چهارم بصورت کامل مورد توجه قرار گرفت.

 برندسازی شخصی از طریق فضای آنلاینابزار 

در  های اجتماعی حضور داشته باشید و ردپایی از شما رسانهتمامی باید در 
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شود از  هایی که اینجا معرفی می وجود داشته باشد. رسانهمختلف های  رسانه

 های خود را آغاز کنید: اولویت بیشتری برخوردار هستند. پس فعالیت

 www.Linkedin.comلینکدین 

ای لینکدین خودش را بیشتر از آن که یک شبکه اجتماعی معرفی کند، شبکه

بازدیدکنندگان این گروهای لینکدین محبوب هستند.  کند.تخصصی معرفی می

ها دارید را ببینید و این تأثیری عمیق توانند گروهایی که شما به آنسایت میوب

بر برند شما دارد. معمولاً بهترین کار این است که به یک گروه کوچک که به کار 

شما ارتباط دارد، بپوندید. اگر در برخی از مباحث شرکت کنید و سؤالات و 

مند به یک بگذارید، خود را به عنوان فردی فعال و علاقه یهای هوشمندانهجواب

دهد تا هر رویدادی دهید. لینکدین به شما این امکان را میحوزه کاری نشان می

 اید را توصیف کنید و دیگران را به آن دعوت نمایید.کرده تعریف

 www.facebook.comبوک فیس

سایت اجتماعی برای دانشجویان دانشگاه بوک کار خود را به عنوان یک وبفیس

ترین سایت شبکه هاروارد شروع کرد. اما اکنون از لحاظ تعداد کاربران، بزرگ

 بوک اکنون در کسب و کار هم مهم شده است.اجتماعی در جهان است. فیس

افرادی  ،نگیری از هنرجویان ما، دوستان، مراجعین یا آشنایادرصد چشم

بوک را مانند یک کافه یا شناسیم. اگر فیسها را آنلاین میهستند که ما آن

مکان اجتماعی دیگر در مرکز شهر فرک کنید، جای تعجب ندارد. اگر در زندگی 

http://www.facebook.com/
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دهید، همین دانند چه کاری انجام میروزمره افرادی با شما ارتباط دارند و می

کنند یا شما را به شما نیاز داشته باشند، به شما فکر می آموزشافراد وقتی به 

 نمایند.دیگران معرفی می

دهد که در بوک این است که به کاربر این امکان را مییکی از مزایای فیس

-توانند پستها تصویری از خود ارائه دهد. دیگران میها و سالها، ماهطول هفته

-را ببینند یا به مطالبی که به اشتراک میهای شما های شما را بخوانند، ویدئو

 کند تا برند خود را بسازید.ها به شما کمک میگذارید، توجه کنند. تمام این

بوکی به شما اجازه به های فیسبوک هم مانند لینکدین گروه دارد. گروهفیس

دهد. ارسال پیام برای اعضای ها را میاشتراک گذاشتن تصاویر، ویدئو و لینک

کند تا بوک شما را مجاز میبرای این سایت بسیار ساده است. فیس گروه

-کنید و دیگران را به آن دعوت نمایید. حتی می های خود را تعریف ورکشاپ

-بوک بسازید. اگر بخواهید دنبالای برای کار خودتان در فیستوانید صفحه

 بوک بسیار کارآمد است.کنندگان زیادی داشته باشید، فیس

  www.youtube.comیوتیوب 

هاست. یوتیوب ابزار برندسازی شخصی خوبی برای تمامی افراد در تمامی شغل

گذارند و به های خودشان میافراد زیادی ویدئوهای مختلف یوتیوب را در سایت

ها کار آنها، دیدگاهی نسبت به این شکل بینندگان علاوه بر دریافت پیام آن

 کنند.دریافت می

http://www.youtube.com/
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اند. اگر بسیاری از ستارگان عرصه موسیقی کار خود را با یوتیوب شروع کرده

کنید، ویدئوها را اغلب در شما از موتورهای جستجو مانند گوگل استفاده می

بینید. به یاد داشته باشید که صاحب یوتیوب، گوگل است. بهتر صفحه اول می

نوشتن متن در وبلاگ خود، ویدئویی درست کنید و است بعضی اوقات به جای 

 آن را در بلاگتان قرار دهید. این کار مزایای زیادی دارد.

 کنند تا متوجه شوند شما چه شخصیتی دارید. ویدئوها به افراد کمک می

کنند و برای کار کردن با شما ها به راحتی با شما ارتباط برقرار میآن

تر از کنندهد. برخی افراد ویدئوها را سرگرمیابناحساس امنیت بیشتری می

 دانند.تصاویر یا متن می

  ویدئو روش دیگری برای ارتباط با مخاطبین است. برخی افراد ترجیح

دهند به جای خواندن متنی در مورد شما، چهره و حالات شما را به می

 صورت زنده ببینند.

 ت. متخصصان، ق در تمام موضوعات اسیوتیوب ابزار خوبی برای تحقی

های سراسر دنیا در این های جدید خود را در همایشاغلب سخنرانی

 دهند.سایت قرار می

تواند مکمل قدرتمندی برای بلاگ یا صفحه شما در یک سایت ویدئو می

 شبکه اجتماعی باشد.
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 www. twitter.comتوییتر 

توانید نویسید، میتوییتر یک سایت میکرو بلاگ است. وقتی شما توییتی را می

شروع  .wwwیا  httpهایی که با :حرف استفاده کنید. آدرس 524نهایتاً از 

گردد. یکی از دلایلی که افراد زیادی توییتر را شوند، خود به خود کوتاه می می

توانید در آن روزتر است. شما میکند این است که از اخبار معمولی بهدنبال می

 بینند. دنبال کنید.ها نفر در سراسر دنیا آن را میموضوعات روز که میلیون

های مندید از هشتز برای پیدا کردن افرادی که علاقهتوانیایت میدر این س

مشترکی با شما دارند، استفاده کنید. در میان تمامی ابزارهای رسانه اجتماعی، 

های تتواند توییترین دسترسی را دارد. هر کسی در هر جایی میتوییتر وسیع

شما را بخواند و با شما تماس داشته باشد. این سایت مکانی مناسب برای تماس 

بوک، ها، در فیستوانید پس از خواندن توییت آنبا افراد جدید است. شما می

 ها ارتباط برقرار کنید.لینکدین، بلاگ خودتان یا از طریق ایمیل با آن

  www. Instagram.comاینستاگرام 

گذاری و عکس و ویدئو است که این امکان را شبکه اجتماعی اشتراک اینستاگرام

های ها و ویدئوهای خود را در دیگر شبکهدهد که عکسبه کاربران خود می

 .بوک به اشتراک بگذارنداجتماعی مثل فیس

اینستاگرام را به مبلغ یک میلیارد دلار )به صورت  1451فیس بوک در آوریل 

درصد رشد کرد در حالی  51اینستاگرام  1455کرد. در سال نقد و سهام( خریداری 

 درصد رشد را تجربه کرد.  5بوک به عنوان شرکت مادر تنها که فیس
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 ها جو بر اساس کلمات کلیدی یا همان هشتکتوان جستدر اینستاگرام می

 ها های مورد علاقه خود را پیدا کنید و آنپیجتوانید انجام داد، به این ترتیب می

 را دنبال کنید.

دلیل اهمیت اینستاگرام، تمایل مردم به گرفتن اطلاعات و انتشار اطلاعات از 

گویند. طریق تصاویر است که این پدیده را اصطلاحاً اینفوگرافیک نیز می

طرفداران تصاویر به این شکل از زندگی روزمره خود، وقایع، خدمات و هر چیزی 

را با کسانی که دوست دارند اعم از  گیرند و آنکه دوست دارند عکس می

 گذارند.هنرجویان بالقوه یا فعلی به اشتراک می

 ماندگاری در اینستاگرام

در اینجا باید به این مطلب توجه بفرمایید برای اینکه بتوانید در اینستاگرام 

ماندگار و موفق باشید باید مدام پیج خود را در این فضا به روز کرده و در طول 

 ین بار استوری گذاشته و عکس و مطالب جدید به اشتراک بگذارید.روز چند

 های اجتماعیبرای شروع کار در رسانههای پیشنهادی  دستورالعمل

در صورت موجود بودن، یک نام دامنه به اسم کامل خودتان بخرید. اگر  .5

تصمیم دارید در وب بیشتر به نظر بیایید، بهتر است دو دامنه ثبت کنید. 

 .ir  و دیگری با comمنه با یک دا

بوک، اینستاگرام، هایی در فیساید، اکانتحال این کار را نکرده اگر تا به .1

ها لینکدین و توییتر باز کنید. شاید به این نتیجه برسید که به همه آن
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نیاز ندارید و تنها استفاده از یک یا دو سایت اجتماعی کافیست. اما اگر 

ها استفاده کنید حتماً یک نام کاربری مشترک آن تصمیم گرفتید از همه

 ها داشته باشید.برای همه آن

در صورت امکان از نام و نام خانوادگی خودتان استفاده کنید. در غیر این  .5

صورت نامی آنلاین به کار برید که به راحتی قابل تشخیص و در تمامی 

ای شخصی و کاری های رسانه اجتماعی قابل استفاده برای کاربردهسایت

 تر شما را پیدا کنند.شود دیگران سادهباشد. این ثبات و اشتراک باعث می

فرد داشته باشید. این ها یک شناسه منحصر بهسعی کنید درتمامی سایت .2

 شما باشد. برای مثال:شما یا مؤسسه تواند شامل نام شناسه می

http:// www. dtahavol.Com 
http:// www. instagram.Com/dtahavol 

http:// www. Facebook.Com/ dtahavol 

http:// www. twitter.Com/ dtahavol 

ها کامل کنید. تمام چیزی که نیاز  های خود را در همه این شبکهپروفایل .1

دارید، اطلاعات اصلی و پایه است. وقتی پروفایل شما کامل شد و راه 

توانند شما را برد و دیگران میگوگل بالا میافتاد، درجه بندی شما را در 

 به راحتی در اینترنت پیدا کنند.

ها و ایتسای بیندازید تا بتوانید آن را در تمامی وبی حرفهها عکس .1

 های اجتماعی استفاده کنید. شبکه
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های ارتباطی فرآیند ساخت برند، مسیرهایی هستند که به مخاطبان  کانال

ها  های مختلفی برای ارتباطات بازاریابی که از آن رسند؛ ابزارها و روش شما می

ها را به هنرجو  به سوی مخاطبان هدایت کنید و آن برید تا برند خود را بهره می

 آل تبدیل نمایید. ایده

 سازی شبکه -1

ی شماست که بیشتر   سازی، برقراری تماس با همکاران و افراد بانفوذ در حرفه شبکه

افتد. هدف این است که دیگران را با خودتان آشنا کنید  اتفاق می عمومی مراسماتدر 

تا از این فضا جهت ایجاد روابط سازنده بهره ببرید و تبلیغات را که معمولاً بروشور یا 

 ها بماند. کارت ویزیت شما هستند، تهیه کنید و به دیگران بدهید تا پیش آن

چینی میان گروه مشخصی از مردم است.  شبکه سازی، هنر ساخت روابط و زمینه

ای  های شبکه برند فردی خود را، بیش از این که در معرک دید باشد، در موقعیت

قرار دهید. مردم شاید بیشتر از چند دقیقه زمان نداشته باشند تا با شما آشنا شوند، 
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توانند برند شما را بشناسند؛ این که  تنها می توانند شما را بشناسند. پس در واقع نمی

های  دهید. در موقعیت چه کسی هستید، چه کاری را و برای چه کسانی انجام می

طور که پیش از این گفتم،  شود، زیرا همان دیگر، برند فردی شما کاملاً آزمایش می

، رفتار تویزیدهید، جزئی از برند شماست. طرز پوشش، کارت  می  هر کاری که انجام

زنید یا ساعتی که به  ی شما مانند عطری که می شما و حتی شاید کارهای زیرکانه

توانند هم موافق و هم مخالف برند شما باشند.  ها می ی این بندید، همه دستتان می

سازی یک منبع حیرت  ی اجزای رفتار خود را در کنار هم قرار دهید، شبکه اگر همه

 شود. د میانگیز از روابط تجاری جدی

ها را به هنرجو  شوند تا آن ها متمرکز می های شبکه مردم معمولاً روی تماس

های بسیاری وجود دارند که  تبدیل کنند، اما این کار بسیار محدود است. شیوه

 تواند به شما کمک کند: اید، می ای با او آشنا شده فردی که در شبکه

 هنرجویان را به شما ارجاع دهد. .5

 شد.مربی شما با .1

 یک مشاور ارزشمند باشد. .5

 خدماتی را که نیاز دارید، فراهم نماید. .2

 محصولاتی که نیاز دارید در اختیارتان بگذارد. .1

 ای فراهم کند. پوشش رسانه .1

های بزرگ و  الن یا آموزشگاهها، رؤسای س بین شما و اعضای مؤثر رسانه .1

 ها ارتباط برقرار کند. شرکت
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کاری کند مردم شما را بشناسند، با نام هدف اصلی شبکه سازی این است که 

دهید آشنا شوند و در نهایت، شما را دوست داشته باشند و  شما و آنچه انجام می

دانیم، مردم با افرادی که دوستشان دارند،  به شما اعتماد کنند. همان طور که می

تواند منبع درآمد بزرگی باشد. شبکه  سازی می کنند. بنا بر این شبکه کار می

ساز شوند.  سازی این است که روابطی ایجاد کنید تا به آهستگی معامله

شود روابط شما تنها با کسانی  سازی خاص است و به همین دلیل باعث می شبکه

توانند شما را برای رسیدن به موفقیت کمک  کنید می محکم شود که احساس می

 ندمدت ارتقا دهید.کنند. از طرفی، ابزار قدرتمندی است تا تجارت خود را در بل

سازی را با این هدف انجام دهید که به  با توجه به این مسائل، نباید شبکه

ای را صورت دهید که تقریباً همیشه با شکست مواجه خواهید شد.  سرعت معامله

وکار شما با آنان برخورد شود.  خواهند به عنوان منبع درآمد کسب مردم نمی

آن، بهترین روابط تجاری، در نهایت به منفعت ی  سازی و در نتیجه بهترین شبکه

 برد. و اعتمادی دو طرفه منتهی خواهد شد. این کار زمان می

 سازی غیررسمی شبکه

اید.  افتد که در یک کنسرت شرکت کرده سازی غیررسمی زمانی اتفاق می شبکه

اید.  اید یا در یک مهمانی خصوصی حاضر شده به یک باشگاه ورزشی رفته

ای با خود  رو خواهید شد. شاید هیچ بروشور شخصی دانید با چه کسانی روبه نمی

داشته باشید و به آنها را همراه خود  ویزیتباشید، اما بهتر است کارت  نداشته 
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گرا باشید، خودتان باشید. به  بدهید. در این شرایط، باید بیشتر از این که هدف

دنبال فروش نباشید؛ فقط خودتان باشید. بگذارید دیگران شما را بشناسند و از 

ی  ها هم هنرجویان بالقوه شما سؤال بپرسند. درست این است که در این موقعیت

 ارجاع فردی را ملاقات کنید.آینده و هم منابع 

دانید برای  سازی غیررسمی این است که تصادفی است. نمی ی منفی شبکه جنبه

ای  دانید دوستان جدید شما برای شما معامله کسی ارزشمند خواهید بود یا نه و نمی

سازی غیررسمی درآمد حداقلی  کنند یا نه. در واقع، برای این که شبکه ایجاد می

تواند زمان زیادی نیاز داشته باشد؛ دلایل دیگری  ما داشته باشد، میجدیدی برای ش

نیز برای ایجاد آن وجود دارد: سرگرمی، ملاقات با افراد جدیدی که ممکن است 

ی خود بیشتر یاد  های مورد علاقه و سازمان  دوستان شما  شوند، این که از جامعه

یت کنید. بچرخید و روابطی سازی خود را تقو های شبکه بگیرید و این که مهارت

توانید آماده سازید. خودتان را در هر  ایجاد کنید و خودتان را تا جایی که می

موقعیتی قرار دهید تا از ارتباطات اجتماعی غیررسمی سود ببرید، اما به این فکر 

کنید. اگر نسبت به آنچه هستید،  های خود جذب کلاسها را  آنبلافاصله نباشید که 

 قابل اعتمادید، خود این اعتبار و اعتماد باید از خود مواظبت کند.معتبر و 

سازی غیررسمی خود را به معامله  توانید شبکه ای که می های ساده یکی از راه

برسانید، این است که خودتان را در موقعیتی قرار دهید تا از طریق زندگی 

 ملاقات کنید. و بانفوذ اجتماعی با افراد مؤثر
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 زیرکانهسازی  شبکه

شبکه سازی با رویدادها مرتبط نیست. این است که هر موقعیتی را ک ه در آن ب ا   

ی کاری را برای برقراری ارتباط ب ا   کنید، بقاپید و زمینه افراد جدیدی ملاقات می

فرد مطر  کنید. حتی بیشتر از آن، این است که خودتان را در موقعیتی ق رار    آن

 انید یا نه، افراد جدیدی را ملاقات کنید.تو دهید تا جدای از این که می

 سازی باشید. این عبارت انگیزشی فروش باید اص ل   همیشه در حال شبکه

مهمی برای شما باشد. همیشه در این فکر باش ید ک ه ب ا کس ی ملاق ات      

شناسید وکاری کنید آن فرد با برن د ف ردی ش ما آش نا      کنید که او را می

گ ذار   ی ک همک ار، هنرج و ی ا س رمایه      دانید چه موقع به شود. هرگز نمی

 جدید دست خواهید یافت.

 ه ا ب ه ه ر     فقط با مردم آشنا شوید. تلاش نکنید در نخستین دیدار با آدم

خواهن د ب ه    طریقی به منفعت برسید. به یاد داشته باشید ک ه م ردم م ی   

 عنوان مردم، نه هنرجو درک شوند.

  ی د، گ وش دهی د و از    کن در یک مکالمه، دو برابر مقداری که صحبت م ی

 ی خودشان بپرسید. دیگران درباره

 ه ای بیش تر اب راز کنی د. بیش تر م ردم        ی خود را نسبت به مکالمه علاقه

سازی هستند. بنا بر این وقتی با کس ی ملاق ات    همانند شما مشتاق شبکه

کردید که ممکن اس ت ب ه ش ما س ود برس اند، س یگنالی بفرس تید ک ه         

 ر بشناسید. پیشنهاد جلسه بدهید.بیشتمندید این فرد را  علاقه
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  خدمات و کیفیتی باورنکردنی و فراتر از انتظار به هنرجویان فعلی خود

بیشتر از  ها تشکر کنید، منتقل کنید. کاری کنید عاشق شما شوند. از آن

ی  ای بیابید تا هزینه های خلاقانه آنچه قول داده بودید، عمل کنید، راه

ها را به یادشان بیاورید. مهم نیست چقدر وقت  ردها را کم کنید، سالگ آن

ی  ها را عاشق خود کنید، مهم نیست چقدر بودجه برد تا آن یا هزینه می

 تواند. توانید این کار را انجام دهید. هرکسی می شما کم است؛ شما می

 وب سایت -1

در وجه اختیاری نیستند. اگر  به هیچ  سایت داشته باشید. این شما باید یک وب

حال فعالیت هستید، فرک بر این است که دست کم یک سایت ابتدایی 

شده دارید. اگر کسی آدرس سایت شما را بپرسد و بگویید ندارم، شما را  اندازی راه

 گیرند. این یک واقعیت دنیای مدرن است. کمتر جدی می

ها بسیار ضروری هستند، چون سایت روشی آسان و رایگان برای  سایت وب

خواهند کل فضای کسب و کار شما را بدون این که فشاری از  است که میکسانی 

ها وارد شود، بررسی کنند. این جذابیت واقعی وب است: به ما  بابت فروش بر آن

وکاری ارزش صرف زمان محدود و جدی  دهد ببینیم که آیا هر کسب اجازه می

روی کاغذی باکیفیت،  برای برقراری ارتباط با آن را دارد یا نه. یک بروشور عالی

سایت زیبا و از  ای هستید. یک وب سازد که شما یک حرفه مخاطب را متقاعد می

سایتی ندارید، زود دست به  دهد. اگر وب نظر فنی عالی نیز همین کار را انجام می
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اید، با  سال گذشته آن را به روز نکرده 5سایتی دارید و در طول  کار شوید. اگر وب

 روز کند. فقط آنلاین باشید. سایت خود صحبت کنید تا آن را به نویس وب برنامه

گویم که این مسئله  العاده داشته باشید. خیلی ساده می باید سایت فوق

وکار خود را در مسیری  اجباری است. اگر حضور آنلاین قدرتمندی ندارید، کسب

احت، و کشانید. سایتی که استفاده از آن ر لنگان با خود می طولانی، لنگان

آورد  دردبخور بسیاری در آن باشد، شرایطی را فراهم می های به اطلاعات و قابلیت

ساعته، مرکزی را برای فرآیند ساخت  12تا همراه با اطلاعات خود به صورت 

توانند در هر زمان بدان  برند داشته باشید و بدین ترتیب، مخاطبان شما می

توانید فعالیت  ارآمد است. میدسترسی پیدا کنند. سایت خوب، کارمندی ک

هایی منتشر نمایید، منابع کاربردی را به اشتراک  کاربران را کنترل کنید، مقاله

ها را بگیرید، اطلاعات شخصی هنرجویان را در  بگذارید، اطلاعات تماس آن

ی عبور محافظت شده، قرار دهید و از منزل خود، برند  ای که با کلمه محدوده

راردادن اشکال گرافیکی و کپی کردن مطالب هدایت کنید. اگر تان را با ق فردی

سایت شما ابزاری قدرتمند خواهد شد تا با مخاطبان،  درست پیش بروید، وب

 ی شما هستند، برند خود را ایجاد نمایید. رسانه و افراد بانفوذی که در حرفه

باطی تاگر استراتژی اینترنتی خوب و قدرتمند داشته باشید، این کانال ار

های مستقیم به فهرست مخاطبان،  را با فرستادن منظم ایمیلتواند شما  می

 نوشتن مطالبی در وبلاگ خودتان )یا کسی که به جای شما بنویسد(، فرستادن
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ی الکترونیک ی ک ه مخاطب ان ش ما بتوانن د از       ی یک خبرنام ه  هفتگی یا ماهیانه

خودت ان ک ه    (پادکس ت )ی فای ل ص وتی    مطالب آن استفاده کنند و حتی تهی ه 

ش ود، باش د. پتانس یل اینترن ت عم لاً       ی رادیوی شخصی شما محسوب می شبکه

 انگیزی برای ارتقای شما باشد. تواند ابزار حیرت اینترنت می  نامحدود است؛

 انجامند: برای شما می سایتنکاتی وجود دارند که به اثربخشی 

 ی شما را  گی از بودجهگذاری کنید. اینترنت باید کسر بزر در آن سرمایه

برای فرآیند ساخت برند فردی شامل شود. حتی اگر در بدترین حالت 

 سایت خوب داشته باشید. هستید یک وب

  سایت بهره بگیرید تا به شما در استراتژی ایجاد  از یک متخصص طراحی

سایت، طراحی و نگهداری از آن کمک کند و بتوانید از طریق موتورهای 

 چیزهای دیگر دیده شوید.  جستجو، ایمیل و

 ی بازاریابی، از تبلیغات گرفته تا بروشور و کارت ویزیت،  در هر برنامه

 سایت شما باید همه جا باشد. سایت خود را معرفی کنید. وب

 های جدید در وبلاگ،  ها و دیدگاه روز نگه دارید. مقاله اطلاعات سایت را به

رجویان، همه و همه های جدید به اخبار مرتبط و نظرات هن لینک

 سایت خود را جالب و دلچسب نگه دارید. های خوبی هستند تا وب شیوه

 ی حریم شخصی را در سایت خود قرار دهید.  نامه حواستان باشد سیاست

خواهند اطلاعات تماس خود را به شما  بدین ترتیب وقتی کاربران می

 بدهند، احساس راحتی بیشتری خواهند داشت.
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 ای داشتن وب سایتدلیل بزرگ بر 3

 سایت خوب وجود دارد: سه دلیل اصلی برای داشتن یک وب

سایت و ابزاری است  ترین هدف یک وب کند. این اصلی اعتبار ایجاد می .5

سایت چیزی است که مخاطبان بر سر  برای روابط عمومی، نه فروش؛ وب

ها را  شوند؛ یک راه دیگر برای این که آن راه تماس با شما با آن مواجه می

دانید چگونه یک  مطمئن کنید در تخصص خود جدی هستید و می

 وکار را بگردانید.  کسب

وکارهای کوچک به طرز  کند روابط خود را حفظ کنید. کسب کمک می .1

آوردن به وب به عنوان یک روش ارزان برای  ای در حال روی فزاینده

ها و  ارتباط با هنرجویان خود هستند. ابزارهایی همچون ویدئو کلیپ

 کنند. ها در این زمینه به ما کمک می انجمن

آل  ایده یآل ایجاد کند. اگر تنها به دنبال هنرجو ایده یتواند هنرجو می .5

سایت خود را به  نید وبتوا طلبد. می باشید، این کار استراتژی دقیقی می

 سازی تبدیل کنید. مشتریالعاده  یک مرکز فوق

 سایت شما چه باید بکند وب

 کار انجام دهد: 2سایت شما باید  وب

ای، متناسب با خدمات شما در فرآیند  ظاهری ساده، جذاب و حرفه .5

 ساخت برند فردی داشته باشد.
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 وگذار در آن راحت باشد. استفاده و گشت .1

ای خلاصه همراه آن باشد که احساسات مخاطب را  و نسخهخوانا باشد  .5

 تحریک کند.

 ها بگذارد. راهی را برای ارتباط هنرجویان و مخاطبان با خود پیش پای آن .2

به محلی برای ارتباط هنرجویان تبدیل شده که  یک مدرسسایت  امروزه وب

را به دست آورند و هم  مدرسهم هنرجویان بتوانند خبرهای جدید مربوط به 

ای معرفی کنند که  رایگان و آنلاین و نیز رسانه آموزشیخود را به عنوان منبع 

ها را از آن دریافت کنند. این  های واقعی یا ویدئوکلیپ هنرجویان بتوانند مصاحبه

کار بیشتر از این که به یک نفر آدرس ایمیل بدهید یا برای او اطلاعات و 

 د را ارسال کنید، اثربخش خواهد بود.های جدید خو گزارش

نفره انجام دهید، اما بعضی از  ی این کارها را با هم و تک مجبور نیستید همه

توانید هیچ کار دیگری انجام  اند. اگر نمی ی شما ضروری ها بسته به بودجه آن

اندازی کنید.  کم یک سایت ساده، زیبا و راحت، با مطالبی عالی راه دهید، دست

 سایتی نداشته باشید. ار، خیلی بهتر از این است که هیچ وباین ک

برای مشاوره و یا طراحی سایت خود سری به سایت دنیای تحول به آدرس 

www.dtahavol.com  .بزنید و با کارشناسان در تماس باشید 

تر شما را پیدا توانند خیلی سریعسایت شما راه افتاد، دیگران میوقتی وب

تأثیر عوامل متعددی است و در طول زمان متغییر ت شما تحتکنند. رتبه سای

 شود.ها میهای شما به دیگر سایتاست. این عوامل شامل تعداد لینک
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ی  به یاد داشته باشید، مردم به دنبال راهی هستند تا بتوانند آزادانه درباره

. این سایت شما را بیابند خواهند وب ها می شما اطلاعات بیشتری کسب کنند. آن

 طلبد. تری می شیوه، فنآوری سطح پایین

 بسیار مهم برای افزایش بازدید سایت شماروش  سه

سایت  (. بدین معنی است که مطالب وبSEOسازی موتور جستجو ) بهینه .5

های ورودی به آن را به حداکثر برسانید. بدین  خود را بنویسید و پیوند

موتورهای جستجوی دیگر ترتیب، سایت شما به راحتی توسط گوگل و 

گیرد. این موضوع تماماً با گوگل در ارتباط است.  در فهرست قرار می

خواهید  دهد. پس اگر می گوگل دوسوم تمام جستجوها را انجام می

بازدیدکنندگان را به سایت خود هدایت کنید، باید آن را بهینه سازی 

ی  ست، باید دربارهکار نی سازی موتور جستجو برای افراد تازه کنید. بهینه

 آن با یک متخصص وب صحبت کنید.

گوگل اَدورز. گوگل حقیقتاً یک ابر قدرت است. بنا بر این هر بحثی  .1

شود. خرید اَدوردز یا  مربوط به بازدیدکنندگان از آن جا شروع می

پذیرید با پرداخت پولی به ازای  های تبلیغاتی بدین معنی است که می واژه

وکار شما یکی از نتایجی باشد که در ستون کناری  هر جستجو، نام کسب

بینید. زمانی که فردی در شهر شما، به دنبال  فهرست نتایج جستجو می

ای  گردد، دوست دارید نام شما نخستین نتیجه بهترین سالن زیبایی می
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بیند. اَدوردز بهترین روش برای این کار است. به  باشد که آن فرد می

ی آن به  بروید و اطلاعات بیشتری درباره adwords.google.comسایت 

 دست آورید.

ها قرار  سایت ای هستند که در وب ها تبلیغات گرافیکی بنر تبلیغاتی. این .5

دهید تا بازار هدف شما را به خود جلب کند اما باید مشخص کنید که  می

هایی  به کدام صفحه از سایت شما برود. به دنبال سایت  با کلیک روی آن

 خواهند در آن بچرخند. آل شما می که هنرجویان ایده باشید

 راز ماندگاری در گوگل

ای  های بعدی قرار بگیرید فایده در گوگل باید در صفحه اول باشید. اگر در صفحه

 زنند. های بعد را ورق نمی ندارد چون افراد صفحه

 روابط عمومی -3

وکار شما و  کسبهاست تا شما،  روابط عمومی شامل همکاری با رسانه

های اجتماعی،  ها، شبکه ها، مجله های بیرونی شما را پوشش دهند. روزنامه فعالیت

ی کاری شما را  های تخصصی که تنها زمینه های آنلاین و حتی نشریه رسانه

 های روابط عمومی شما هستند. دهند، اهدافی ماندگار برای فعالیت پوشش می

ه برای ایجاد اعتبار است. خوانندگان و العاد ای خارق روابط عمومی، شیوه

شوید، پس باید  ی نشان داده می کنند اگر در یک رسانه شنوندگان فرک می

 ای باشید.  حرفه
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 روابط عمومیبرخی منافع 

 تواند نام )یا ص دا   شناخت نام. تقریباً هیچ کاری بهتر از روابط عمومی نمی

 سازد.یا تصویر( شما را برای بازار هدفتان آشناتر 

 ی تخصص شما. اگر موضوع گزارش یک روزنامه هستید ی ا   ذهنیت درباره

ی تخصصی از شما نق ل ق ولی درج    ی تحقیقی در یک نشریه در یک مقاله

 ی خود ممتاز باشید، درست است؟ شده، طبیعتاً باید در حرفه

 ه ای ص وتی و    ه ا، فای ل   های بازاریابی. اخبار قیچی شده از روزنامه دارایی

ه  ای مه  م، محتوی  ات  ه  ای اجتم  اعی و رس  انه ی ش  ما از ش  بکهتص  ویر

ه ا ی ا    دی س ایت، س ی   توانی د ب رای وب   کنند و می ای فراهم می العاده فوق

های خود به کار ببرید و بین هنرجویان توزیع نمایی د ی ا ب رای     دی وی دی

 ای بیشتر استفاده کنید. جذب پوشش رسانه

 های خاص نمایشگاه -4

العاده باشد تا خودتان را به نمایش بگذارید و  تواند موقعیتی فوق مییک نمایشگاه 

ها بیش از این که تصمیم به  پیامتان را رودررو گسترش دهید. مردم در این نمایشگاه

کنند. اگر  های مختلف شرکت می خرید داشته باشند، برای برقراری ارتباط با شرکت

کنند.  شما ارزش پیدا میی تبلیغات  همایش بزرگی در پیش دارید، مجموعه

ای قدرتمند است تا بیشتر به چشم بیایید  همچنین شرکت در نمایشگاه بیوتی، شیوه

های بحث و تبادل  ای بیشتر داشته باشید. اگر بتوانید هنرجویان را به گروه و جلوه

 شدن و اعتبارتان را افزایش دهید. توانید میزان دیده نظر بکشانید، می
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های نمایشگاه این است که با  فندها برای مدیریت هزینهیکی از بهترین تر

ها مشارکتی عمل کنید. این  ای همراه شوید و در هزینه بعضی از همکاران حرفه

ای از ایجاد یک مشارکت کاملاً غیررسمی و به اشتراک  کار ممکن است محدوده

ا دادن به یک تعهد تضامنی تنها برای نمایشگاه ر گذاشتن همه چیز تا شکل

های یک نمایشگاه  تصور کنید شما و سه همکار دیگر تمام هزینهشامل شود. اما 

 1میلیون تومان به  14هایتان از  آوردن هزینه کنید. پایین بزرگ را تقسیم می

 تواند غیرممکن را به ممکن تبدیل کند. میلیون تومان می

 بهره را ببرید:ها بیشترین  برخی پیشنهادها برای این که از این گونه نمایشگاه

 هایی باشید که به طور خاص روی بازار هدف شما  تنها دنبال نمایشگاه

 متمرکز هستند

 های بزرگ شاید به  تر باشید. نمایشگاه های کوچک به دنبال نمایشگاه

 شوید. ظاهر، بسیار شیک به نظر بیایند، ولی در بین جمعیت گم می

 که به یادماندنی باشند.را در نمایشگاه توزیع کنید آموزشی  محصولات 

 ی نمایشی از برخی  دی نمونه وی اگر مناسب است، یک ویدئو یا یک دی

 خود در اختیار داشته باشید تا توجه مخاطبان را جلب کنید. های آموزش

 ای برای ثبت اطلاعات تماس دارید؛ کارت ویزیت  مطمئن شوید که شیوه

 مایه است.ها را بگیرید. این تنها راه برای بازگشت سر آن
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 ی نمایشگاهی خود را  های اجتماعی، غرفه با فرستادن تبلیغات در رسانه

 ای تبدیل کنید. به یک رویداد رسانه

 سیم به اینترنت قرار  تاپی با قابلیت اتصال بی ی نمایشگاه خود، لپ در غرفه

سایت شما متصل شوند و  دهید تا مردم بتوانند همان لحظه به وب

  را ثبت کنند.اطلاعات تماس خود 

 های پربازدید تبلیغات در سایت -5

های پربازدید عمومیت بیشتری دارد؛ بعد از تبلیغات در  تبلیغات در سایت

آید. آشنایی  مجلات تخصصی، این مورد بیشترین نوع تبلیغات به حساب می

های زیادی از یک جامعه را  های پربازدید و این که بخش مردم با تبلیغات سایت

با آن احساس راحتی  آرایشگراندهد، دو دلیلی هستند که  ار میهدف قر

های پربازدید از طبیعت خود آنها  ترین منفعت تبلیغات در سایت کنند. بزرگ می

شوند. اگر هر روز در  گیرد: به طور منظم در سطح گسترده دیده می نشئت می

مردم را هدف پربازدید تبلیغ کنید، نام و تصویر شما به طور مستمر   یک سایت

شود بیشتر  کند و باعث می دهد، آگاهی آنان را نسبت به شما تقویت می قرار می

نیاز داشته باشند،  آموزشیمند باشند تا شما را بخاطر بسپارند. زمانی که به  علاقه

 توانید آن را برایشان فراهم کنید. می

 هماهنگی و هم افزایی 

های ارتباطی  هره بیشتری ببرید، کانالکنید، ب برای این که از پولی که خرج می
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ها هماهنگی ایجاد شود. بدین  افزایی داشته باشند. باید بین آن باید با هم هم

معنی که باید یکدیگر را پشتیبانی و از یکدیگر تغذیه کنند. بدین ترتیب، 

 کند. خودروی ساخت برند شما واقعاً کار می

کنید. در  ات خود برگزار مییک نمونه: یک همایش عمومی برای معرفی خدم

ی آن  کنید و درباره خود را توزیع می تبلیغاتهایی از  این همایش، نسخه

کند با  از مردم دعوت می های تبلیغاتی برگهدهید. این  توضیحاتی ارائه می

هایی دریافت کنند و در ازای دریافت اطلاعات،  سرزدن به وبسایت شما، آموزش

یرید. پس از سمینار، به گ  ی خود می فرستادن خبرنامهشان را برای  آدرس ایمیل

فرستید و به کسانی که در فهرست  افراد حاضر در سمینار ایمیل یادآوری می

گیرید و مطالب مهم سمینار را  شما بودند و در سمینار شرکت نکردند، تماس می

ویدئو را  کنید. این رسانید. در نهایت، از سمینار فیلم تهیه می به اطلاع آنان می

سایت خود قرار دهید تا دیگران بتوانند ببینند که آدرس ایمیل خود را به  در وب

 اند یا نه.  شما داده
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این است که هنرجویان را راضی کنید. به یاد داشته  فردی برندتیر آخر یک 

ای ضمنی با خود دارد: این که هنرجویان  ای است که وعده باشید یک برند، رابطه

توانند احساس خوبی نسبت به آن  ی ارزشمندی خواهند داشت که می شما تجربه

ریک کند و داشته باشند. زمانی که خاص بودنِ شما احساسات هنرجویان را تح

های ارتباطی شما برای ساخت برند، آنان را به داخل دفترتان بکشاند،  ل کانا

ی خود را بجا آورید حتی پا را فراتر از آن بگذارید؛  آخرین گام این است که وعده

همواره چنین باشید. وقتی به عنوان یک برند که به طور مکرر روی آن تبلیغات 

ها ارزش به  ی تجارت ن چیزی را که در همهتری کنید، باارزش شده، عمل می

 . اعتمادآورید؛  آید، به وجود می حساب می
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سازید که حاضرند خودشان را به هر  از سوی دیگر، طرفداران پروپاقرصی می

آل جدیدی را به شما ارجاع دهند. بنا بر این چگونه  دری بزنند و هنرجویان ایده

ها  ای فراهم آورید که تا مدت مردم تجربهتوانید هنرجو را راضی کنید و برای  می

 ی آن صحبت کنند؟ درباره

 سه راز راضی کردن هنرجویان

 یک سیستم داشته باشید. .5

 خواهند. بدانید هنرجویان شما چه می .1

 کمتر قول بدهید و بیشتر عمل کنید. .5

 یک سیستم داشته باشید

کنند.  نمیرضایت هنرجویان خود را به بخت واگذار و باهوش، افراد متخصص 

دهند که بدون  ی هنرجو ترتیب می ی عالی برای تجربه ها یک برنامه بهترین آن

ی از پیش تعیین شده عمل کند و به طور  ی یک برنامه دخالت مدیریت، بر پایه

ی هنرجویان را گسترش دهد و این حس را به وجود آورد که همیشه  منظم حلقه

اید. کار  رقرار کرده و به حرفشان گوش دادهها ارتباط ب ها توجه کرده، با آن به آن

 طلبد، اما منافع آن بسیار است: زیادی می

ه ا   توانی د ب ا آن   تان به راحتی می هنرجویان خشنودی که در طول ارتباط .5

 کار کنید.
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یک عامل فشار ب رای ف روش، ب دون ص رف هزین ه ک ه مراجع انی خ ود          .1

 کند. آل برای شما فراهم می انگیخته و ایده

 شود درآمد ثابت بیشتری داشته باشید. ری هنرجو که باعث میوفادا .5

 رسانی. دردسر کمتر به هنگام بروز خطا در خدمت .2

 اصول رضایت هنرجو

خدمات هنرجو یک طرز برخورد است. هر زمان که هنرجویان با شما مواجه 

هایی به یادماندنی برای  آورند. تجربه ی جدیدی به دست می شوند، تجربه می

وکار شما باشد. آیا  ن خود ایجاد کنید و این باید بخشی از مدل کسبهنرجویا

 شوند؟ ها به برند فردی شما کمک خواهد کرد یا باعث نابودی آن می این تجربه

وکاری باید به  در این جا اصول خدمات هنرجو و رضایت هنرجو که هر کسب

 اند: عنوان اصول بنیادی مدل خود به کار گیرد، ذکر شده

توانید نقش بازی کنید. هر کسی که در  عاشق هنرجویان خود باشید. نمی .5

کند باید با هنرجویان شما با توجه و احترام برخورد  شما کار می مجموعه

کند. اگر هنرجویان خود را دوست ندارید، یا هنرجویان ثابت دیگری 

 و کار خارج شوید.  بیابید یا از این کسب

شما راضی باشند. راهنمای عملی شما این  کاری کنید هنرجویان از کار .1

ی مردم را خشنود و راضی  توانید همیشه همه شما نمی»نیست که 

ی هر هنرجو همیشه  ما باید کاری کنیم تجربه»، بلکه این است که «کنید

 «.راضی کننده باشد  تا حد ممکن
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ی این  خدمات هنرجو وظیفه همه است. با تمام کارکنان خود درباره .5

چیست و این که چگونه بر  هنرجوصحبت کنید که خدمات خوب برای 

گذارند )بازخوردهای مثبت، کاری که به رضایت بیشتر  هنرجویان اثر می

شود، پرداخت بهتر و ارتقا(. مطمئن شوید که کارمندان شما  منجر می

ها را منتقل کنند، چگونه با  ها را بدهند و آن ه پاسخ تماسدانند چگون می

یک هنرجو احوالپرسی کنند و نخستین مراحل شکایت هنرجو را چگونه 

دانند حتی اگر  ها، مطمئن شوید که همه می تر از این مدیریت نمایند. مهم

شود، رضایت هنرجو  ها شامل خدمات هنرجو نمی عنوان شغلی آن

 هاست. ئولیت آننخستین وظیفه و مس

 امیدوار بودن، استراتژی موفقیت نیست.

نگهداری از برند شامل ارتباط با هنرجویان است. باید به طور منظم از طریق 

پیام، ایمیل یا تماس تلفنی با آنان در ارتباط باشید. چون مردم متنفرند از این 

 اند. که احساس کنند در تاریکی رها شده

کنند،  ف شما به طور منظم ارتباطی دریافت نمیوقتی هنرجویان شما از طر

میل  ها را بی اند. این کار ممکن است آن کنند در تاریکی رها شده احساس می

ماه از  1شود که برای نخستین بار پس از  میلی زمانی ایجاد می سازد؛ و این بی

 هر»آورید که  شما تبلیغ جدید ببینند. بدین ترتیب این ذهنیت را به وجود می

 «.گیرد وقت به چیزی نیاز دارد، تماس می
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دهند دست کم یک   هایی را در اختیار داشته باشید که به شما اجازه سیستم

بار در ماه با هنرجویان فعلی خود در ارتباط باشید. ارتباطات منظم این پیام را 

کند که برایشان ارزش قائلید و به آنان احترام  به هنرجویان شما منتقل می

های بیشتری را برای شما ایجاد  ارید. این نوع ایجاد حسن نیت، ارجاعگذ می

 کند. می

 مدیریت ارتباط با مشتری

افزار قدرتمندی است که به آن  جدیدترین ابزار در مدیریت روابط هنرجو، نرم

گویند. ابزارهای مدیریت روابط  می (CRMافزار مدیریت ارتباط با هنرجو ) نرم

شوند، چون بدین منظور  ی خودکار فروش شناخته می مشتری با عنوان چرخه

اند تا مدیران فروش را قادر سازند بانک اطلاعات مخاطبان و  طراحی شده

 های خود را مدیریت نمایند. هنرجویان خود را پیگیری کنند و تاریخ قرار ملاقات

تری در دسترس  این روزها ابزارهای مدیریت روابط مشتری به طور گسترده

 هستند.

های  ای از قابلیت محصولات مرتبط با مدیریت روابط مشتری به شما مجموعه

 کند: سازی روابط هنرجو ارائه می بسیار قدرتمند را به منظور مدیریت و بهینه

های خدمات هنرجو را عملیاتی  مرکز تماس، بازاریابی تلفنی و پرسش .5

سی آنی کند که به سؤالات، پیشنهادات و انتقادات هنرجویان دستر می

 خواهید داشت.
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آیند، ایمیل یا  به صورت خودکار به هنرجویانی که تازه به سمت شما می .1

 پیامک بفرستید.

ی فرستادن ایمیل یا پیامک خود را کنترل کنید و به صورت  برنامه .5

 خودکار درآورید.

 های آموزش خود را مدیریت کنید. فهرست .2

فراهم کنید که شامل سایت خود  قابلیت جذب هدایت خودکار را برای وب .1

 شود. ایمیل تبریک شخصی به بازدیدکنندگان سایت شما می

 بودجه بندی

% از درآمد خالص خود را صرف 11تا  51افراد متخصص و موفق، معمولاً 

العاده و پیروز را به  توانید یک برند فوق کنند. نمی بازاریابی برند فردی خود می

جویی وجود دارد، اما در نهایت  رای صرفههایی ب رایگان ایجاد کنید. البته راه

مجبور خواهید بود متخصصان دیگری را به کار بگیرید تا به شما خدماتی بدهند 

دهندگان وب، مشاوران  و برند خود را زنده نگه دارید: طراحان گرافیک، توسعه

ها همه دوست دارند به ازای چیزی که ارزش آن را  اینعکاسان و... تبلیغاتی، 

تری هستید،  های ارزان ها پول پرداخت شود. اگر به دنبال جایگزین ، به آندارند

خورید. وقتی چیزی این قدر مهم است،  بدانید هر چه پول بدهید آش می

هاست.  ی استفاده نکردن از آن ها کمتر از هزینه ی استفاده از بهترین هزینه

کنید تا پول به  کیفیت همیشه پرهزینه است، اما در واقع، مجبورید پول خرج

 ی کلیدی این است که آن را درست خرج کنید. دست آورید. نکته
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 با اعداد و ارقام کار کنید

اگر هم شما را وادار به حرکت کنم، باید به من اعتماد کنید. بنا بر این ترس از 

ی خودمان را تهیه کنیم. اما  عددهای بزرگ را فراموش کنید و بیایید بودجه

 تان را مشخص نمایید: بتوانید شروع کنید، باید هدف درآمدیپیش از این که 

 ماه گذشته شما: ................. 51درآمد خالص 

 ماه آینده: ............... 51هدف شما برای 

 حالا به دو بودجه نیاز دارید:

ی ساخت برند  باید در مرحلهاندازی برند. این مقداری است که  ی راه بودجه .5

ای که درآن همه چیز طراحی، نوشته و  بپردازید. مرحلهاست، فردی 

ی  وکار نوسازی شده های آغاز حرکت کسب ها هزینه ریزی شده است. این برنامه

 شما هستند. 

 فرمولی اولیه:

بودجه ی راه اندازی برند   
درآمدهای اضافی بسته به علاقه

      
 

 بستگی دارد:گیرد، به موقعیت شما  عددی که در جای خالی قرار می

 تقسیم کنید. 5اگر پول زیاد و زمان کم دارید، بر  .5

 تقسیم کنید. 1اگر پول کم و زمان زیادی دارید، بر  .1

 تقسیم کنید. 2اگر پول کم و زمان کمی دارید، بر  .5
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، به درآمد صد میلیون تومانی برسید  بنابراین اگر تصمیم دارید در سال آینده

صد میلیون اندازی برند شما  ی راه دارید، بودجهی کمی  و زمان زیاد، اما سرمایه

میلیون تومان خواهد بود. اگر پول زیاد، ولی زمان  14ا ، ی1تقسیم بر تومان 

میلیون تومان خواهد بود. این تفاوت برای  55کمی دارید، این مقدار تقریباً 

که کارها را خودتان انجام دهید   توانید بعضی چیست؟ چون اگر زمان دارید، می

 از طرفی، مجبورید به دیگران پول بپردازید تا آن را انجام دهند؛

ی شما برای بازاریابی برند فعلی  ی سالیانه . این بودجهبرندی نگهداری  بودجه .1

 ، سئو، برگزاری همایش و...های اجتماعی شماست از حضور در شبکه

 طبق فرمول زیر:

 = .......................54% ×ماه گذشته  51درآمد 

اید، باید  بدین ترتیب، اگر سال پیش پنجاه میلیون تومان درآمد کسب کرده

ریزی کنید  هزار تومان در ماه برنامه 214میلیون تومان یا حدود  1روی پرداخت 

 تا روابط با هنرجو و فرآیند ساخت برند خود را حفظ کنید.

عددی برسید که باید برای ساخت برند این دو را با هم جمع کنید تا به 

مان )فرک کردیم  ی فرضی فردی در طول سال اول هزینه کنید. براساس نمونه

ی فرآیند ساخت برند برای  این فرد زمان بسیار و پول کمی دارد(، مجموع بودجه

میلیون تومان نگهداری، یعنی  1ی  اندازی به علاوه میلیون تومان راه 14یکسال، 

 تومان خواهد بود. این مقدار، زمانی که درآمد خالص شما در طول میلیون 11
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ماه،  51میلیون تومان بوده، زیاد است. اما اگر بتوانید در پایان  14یک سال 

 میلیون تومان در آمد خالص کسب کنید، ارزش ندارد؟! 544

های مهمی را در این باره  از طرفی در این مرحله، زمان آن است که پرسش

به یاد داشته باشید که هدف از واهید به چه چیزی برسید، بپرسید. خ که می

ساخت یک برند، تنها به دست آوردن پول بیشتر نیست، بلکه این است که یک 

خواهیم چه مقدار به دست آورید و با آن پول،  زندگی خوب به وجود آورید. می

 ای فراهم کنید؟ چه نوع زندگی

% مدرس برتر در 5این که در بین  تر شما چیست؟ )مانند هدف بزرگ .5

 ایران باشید.(

 ............. بود.د من ..........................امسال درآم .1

 هدف درآمدی من برای سال آینده .......................................... است. .5

 .. است.سال آینده از الان، ......................................... 5هدف من برای  .2

 سال آینده از الان، ........................................... است. 1هدف من برای  .1

برای این که به اهداف درآمدی سال بعد برسم، به ..................... هنرجو  .1

 آل نیاز دارم. ایده

هیچ وقت این را فراموش نکنید که فرآیند ساخت برند فردی، پرهزینه و 

ماه  5تواند مدتی طول بکشد تا نتیجه بخش باشد.  دلسردکننده است و می

ریزید و ممکن  کنید پول خود را در چاه می نخست، زمانی است که احساس می

تواند به  است لحظات پراسترسی داشته باشید. آن وقت است که این دید که می
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گیرید، شما را یک  ای که می شما کمک کند به یاد بیاورید که هر تصمیم زیرکانه

 تر کند. آل نزدیک قدم به شرایط ایده

 بینند؟ مردم شما را چگونه می

حالا یک برند فردی دارید. هنرجویان و مخاطبان، تصویری از شما در ذهن خود 

شود، کلماتی در  و وقتی نام شما آورده میدانند  های شما را متمایر می دارند، قابلیت

کردید مشکلات  کنید که اگر می گیرد. شما در خلأ کار نمی ذهنشان شکل می

خودش را داشت. از سویی، ممکن است هنرجویان درک قوی و مثبتی از شما داشته 

باشند و در مسیر برند فردی خود قرار داشته باشید. از سوی دیگر، ممکن است بازار 

شما درک ناصحیح و مخربی از شما داشته باشد. پیش از این که برند فردی هدف 

 به اطراف منتقل کنید.« برندی»خواهید چه نوع  خود را بسازید، باید بدانید می

ک این دعوت کنید وتک به تنفر از هنرجویان خود را  54نم ک پیشنهاد می

 ها را از آنان بپرسید: پرسش

 را بیشتر دوست دارید؟در کارکردن با من چه چیزی  .3

 کلمه بهترین توصیف از من است؟ 5کنید کدام  فکر می .2

 فراهم کنم؟افزوده چگونه برای شما ارزش  .2

 معروف هستم؟ چیزی به چه  کنید فکر می .2

 ها هستند؟ کنید نقاط قوت من کدام فکر می .2

 ؟ها هستند  کنید نقاط ضعف من کدام فکر می .2

 گویند؟ میی من چه  کنید دیگران درباره فکر می .2
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کلیدی است: به عنوان بخشی از   پرسشاینها همه برای رسیدن به پاسخ این 

برند فردی جدید خود، ذهنیتی که دیگران از شما دارند با ذهنیتی که دوست 

 دارید داشته باشند چه فرقی دارد؟ 

 بندی برای فرآیند ساخت برند جدول زمان

بندی فرآیند ساخت برند شما، یک ماتریس هفته به هفته و ماه به  جدول زمان

شود.  های ارتباطی فرآیند ساخت برند فردی را شامل می ماه است و تمام کانال

تواند باعث سازماندهی شود که هرچیزی لازم است تا هر  این جدول، زمانی می

ند، در آن وجود داشته باشد. های ارتباطی اثربخشی داشته باش کدام از این کانال

به عبارت دیگر، تقویم کلی کارهایی است که باید در فرآیند ساخت برند خود 

 استفاده کنید. 

 بندی شما باید این موردها را دارا باشد: جدول زمان

 های ارتباطی فرآیند ساخت برند. کانال .5

 ها و زمان سررسید مرتبط با هر کانال ارتباطی فعالیت .1

 ها تقسیم شده است. برای هر ماه از سال که به هفتههایی  ستون .5

رسد، این جدول کتاب  شده به اتمام می ی کارهای نوشته هنگامی که برنامه

ی کلی برای هر نوع فعالیتی.  آید؛ یک برنامه مرجع بازاریابی شما به حساب می

اید این جدول باشد. ب بینید باید نخستین چیزی را که میزمانی که هر روز صبح، 

وکار شما به حساب بیاید، و چیز  های بازاریابی کسب ی تمام فعالیت محرک اولیه
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عجیبی که هست این که مطمئن هستید حتی وقتی از دفتر کار خود دورید، 

شود کمتر وقت خود را به فروش بگذارید و  شوند. این باعث می کارها انجام می

بروید. تا حد ممکن،  سازی کنید، صحبت کنید و به تعطیلات بیشتر شبکه

های فرآیند ساخت برند فردی خود کنید. این  خودتان را کمتر درگیر فعالیت

شود وقت آزاد بیشتری را برای مسافرت، استفاده از تعطیلات یا تمرکز  باعث می

دهید، صرف کنید: فراهم کردن خدمات  روی آنچه به بهترین شکل انجام می

 ن باز هم به سوی شما بازگردند.شود هنرجویا ارزشمندی که باعث می

 از برند خود پشتیبانی و از آن دفاع کنید

زا، پرهزینه و شاید کمی ترسناک باشد. اما به انتهای مسیر  قبول دارم که استرس

اید. بروشورهای شخصی خود را  رسیدید. برند فردی جدید خود را ایجاد کرده

 د.ای سایت خود را راه انداخته وباید،  توزیع کرده

 توانید در طول یک ماه انجام دهید کارهایی که می

فرسا به نظر  کارهای زیادی برای ایجاد یک برند فردی لازم است که شاید طاقت

ی شروع خواهد بود؛  کنید، نقطه بیایند. زمانی که استراتژی برند خود را کامل می

 و این فهرست برای شروع شما کافی است:

و طراحان گرافیک و وب باشید تا به شما  به دنبال مشاوران تبلیغاتی .5

 کمک کنند ابزارهای فرآیند ساخت برندتان را به وجود آورید.
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های اجتماعی را آغاز کنید و به دنبال ارتباطاتی باشید  حضور در شبکه .1

 که در آینده به درد شما بخورد.

نمای بیرونیِ خود را که شامل دفتر کار، طرز پوشش و ظاهر فیزیکی  .5

 شود، متناسب با برندتان از نو طراحی کنید. می

 ساله برای فرآیند ساخت برند اختصاص دهید. ای یک بودجه .2

 کنند، مشخص کنید. هایی که برند فردی شما را تعریف می ویژگی .1

 های تجاری را چاپ کنید. لوگو خود را طراحی و کارت .1

 هایی با کیفیت بالا بگیرید. عکس .1

 اندازی کنید. را راه  طراحی و آنسایت خود  ی ابتدایی از وب یک نسخه .1

مرتبط تبلیغ کنید. های اجتماعی ها و شبکه سایتدر  .2
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