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 به نام خدای مهربان 

در دنیای پر سرعت امروز که کسب و کارها با سرعت بسیار بالایی در حال تغییرات و ارائه متدهای جدید  
به منظور پیشرفت هستند، اهمیت آموزش و یادگیری مطالب علمی، حرفه و تخصص بر کسی پوشیده  

 نیست.  

سازمان هاست. به    از مهم ترین ارکان پیشرفت، ارتقای سطح دانش و تخصص در افراد و نیروی انسانی
جرات می توان گفت یکی از مهم ترین دغدغه های فعالان حوزه بازاریابی شبکه ای کمبود محتوای علمی و  
کارآمد است. علاقه مندان به یادگیری، برای یافتن محتواهای آموزشی در زمینه بازاریابی شبکه ای دچار  

پیدا کنند که مربوط به سال ها پیش است و    مشقت و سختی می شوند و نهایتا شاید بتوانند مطالبی را
 دیگر کارآمدی لازم را ندارد. 

در ایران ، اقدام به اجرای   MLMسازمان آموزش وست ویژن با هدف ارتقای سطح دانش تخصصی فعالان  
فعالیت های آموزشی و همچنین تهیه محتواهای علمی و تخصصی در قالب ویدئو، پادکست و جزوه می 

 نماید. 

 ر تلاشی است در راستای ارتقاء سطح دانش اعضای سازمان وست ویژن.جزوه زی

 

 با تشکر                                                                                                                                   

 ویژنوست  مدیر سازمان آموزش 

 دکتر رضا ترکی                                   
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 هاسرفصل

   های ارتباطیمهارتمفهوم  ➢
 ایدر بازاریابی شبکه های ارتباطیمهارت ➢
 )بازایابی چندسطحی(   MLM  مهارتهای ارتباطی در ➢
 MLM   ارتباطات دیجیتال در ➢
 تکلیف عملی  ➢

 

 

  (Communication Skills) های ارتباطیمهارت : مفهوم 1فصل 

ارتباطی   تواناییبه مجموعهمهارتهای  از  گفته میای  امکان میها  فرد  به  که  بهشود  و  دهند  مؤثر  طور 
شوند، بلکه شامل  محدود نمی " ها فقط به "حرف زدن مهارتمناسب با دیگران ارتباط برقرار کند. این  

 .گوش دادن، درک و انتقال صحیح پیام نیز هستند

ای هستند که با تمرین  ها مانند عضلههستند. این مهارت  قابل بهبودو    قابل یادگیریهای ارتباطی  مهارت
ها بر روی  گذاریبهترین سرمایه  ها، یکی ازگذاری روی توسعه این مهارتشوند. سرمایهتر میمنظم قوی

 .های زندگی نمایان خواهد شدخودتان است که بازدهی آن در تمام جنبه
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 های ارتباطی اجزای اصلی مهارت ۱.۱

 

 
 

 (Verbal Communication) ارتباط کلامی •

 .واضح، مختصر و متناسب با مخاطب صحبت کردن :صحبت کردن

 .باز و بسته برای درک بهتر استفاده از سوالات  : سوال پرسیدن

 .گویی و ارائه مدرکاستفاده از منطق، داستان : های متقاعدسازی تکنیک

 .سرعت، بلندی، زیر و بمی و تأکیدهای کلامی :لحن صدا 

 

 

 

اجزای اصلی 
مهارتهای 
ارتباطی 

ارتباط 
کلامی

ارتباط 
غیرکلامی

گوش دادن 
فعال

هوش 
هیجانی

مهارت های 
نوشتاری
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 (Non-Verbal Communication) ارتباط غیرکلامی •

 .ها، تماس چشمیحالت صورت، ژست :زبان بدن

 .لبخند، اخم، تعجب :حالات چهره

 .تکان دادن دست، اشارات سر  :هاژست

 .رعایت حریم شخصی :فاصله فیزیکی 

 (Active Listening) گوش دادن فعال  •

 .پرتیتمرکز روی گوینده بدون حواس :توجه کامل

 .فهمیدن محتوا و احساسات پشت کلمات :درک پیام

 .های طرف مقابلکردن و انعکاس گفتهخلاصه :بازخورد دادن 

 .اجازه دادن به گوینده برای کامل کردن صحبت :کردن پرهیز از قطع 

 (Emotional Intelligence) هوش هیجانی •

 .درک احساسات و دیدگاه دیگران :همدلی

 .های مختلف کنترل احساسات خود در موقعیت :مدیریت هیجانات

 .گروه و روابط پویاییهای درک :آگاهی اجتماعی
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 (Written Communication) های نوشتاری مهارت •

 .سازماندهی منطقی متن :ساختار منظم

 .گذاری صحیح گرامر، املاء و نشانه: رعایت دستور زبان

 .پیام واضح و بدون ابهام  :شفافیت

 .انتخاب سبک مناسب )رسمی/غیررسمی( :تناسب لحن

 های ارتباطیمراحل بهبود مهارت ۱.۲

 شود. ها ارائه میبهبود این مهارت مراحلدر ادامه،  است. های ارتباطی یک فرآیند مستمر بهبود مهارت

 .نقاط قوت و ضعف خود را در ارتباطات شناسایی کنید :خودآگاهی •
 .های آموزشی مطالعه کتاب، شرکت در کارگاه :آموزش •
 .های روزمره موقعیتها در استفاده عمدی از تکنیک :تمرین عملی  •
 . گیری خود سوال کنید از دیگران درباره نحوه ارتباط :بازخوردگیری •
 !ارتباط مؤثر یک سفر است، نه مقصد :تداوم •

 

 ایدر بازاریابی شبکه های ارتباطیمهارت: ۲فصل 

  قابل تقویت و    قابل یادگیری ها  ای است. این مهارتدر بازاریابی شبکه  اکسیر موفقیت  های ارتباطیمهارت
 :به طور مؤثرکه  دهد به شما امکان می هامهارتاین هستند. 

 .ها و احساسات خود را منتقل کنیدها، ارزشایده •
 .ای مبتنی بر اعتماد و احترام بسازیدبا دیگران رابطه •
 ببخشید تا اقدام کنند )خرید محصول یا پیوستن به تیم(دیگران را متقاعد کرده و الهام  •
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  گوید:ی است که میضرب المثل

 "!کنند، نه لزوماً به بهترین محصول اعتماد می ،شناسند و دوست دارند مردم به کسی که می"

 مهم است؟  ای در بازاریابی شبکه چرا ارتباطات ۲.۱

 .ای استارتباطات، قلب تپنده بازاریابی شبکه •
 .بستگی دارد ایجاد اعتماد و  الهام بخشیدن،  متقاعدسازی موفقیت شما به توانایی شما در  •
 .ارتباط ضعیف = از دست دادن مشتری و اعضای تیم •

 فن بیان و کلام مؤثر  ۲.۲

 :تنظیم پیام بر اساس مخاطب

 .روی فواید محصول تمرکز کنید :  مشتری برای  •
 .آزادی زمانی تمرکز کنیدروی فرصت مالی و  :فرد مستعد جذببرای  •

 (Elevator Pitch) ساختار یک ارائه کوتاه ۲.۳

 ".سلام، من ]نام شما[، مشاور سلامتی و ثروت هستم " : معرفی خود  •
 ".کنم هم درآمد داشته باشند هم سالم بمانندبه افراد کمک می":ارزش آفرینی •
 "مندید؟اختیارتان بگذارم، علاقهتوانم اطلاعات بیشتری در می" :دعوت به اقدام •

 :کلمات ضعیف و کلمات قدرتمند  

 کلمات قدرتمند کلمات ضعیف 

 "تونم کمکتون کنممطمئنم می " "شاید بتونم کمک کنم"

 "ولی انقلابیصمح " "یک محصول خوب"

 "ارزش فوق العاده" "قیمت مناسب"
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 (  چندسطحی)بازایابی  MLM مهارتهای ارتباطی در: 3فصل 

 

 Relationship) "سازنده روابط"نیستید؛ شما یک   (Salesperson) "قاتل فروش"، شما یک  MLM   در
Builder)     حلدهنده راهارائه"و یک" (Solution Provider) وکار  هستید. محصول یا فرصت کسب

  .حلی برای یک مشکل یا تحقق یک آرزوستشما، راه

، حاضرند  اعتماد به شخص شماتبدیل شدن به فردی است که دیگران به دلیل     MLMدر  هدف نهایی
محصولات شما را بخرند یا در تیم شما کار کنند. این تنها با مهارتهای ارتباطی اصیل، صادقانه و مبتنی بر  

 .درک واقعی به دست میآید 

در    پایه و اساس موفقیت  )بازاریابی چندسطحی( نه تنها مهم هستند، بلکه MLM مهارتهای ارتباطی در
بر پایه     MLMوکار محسوب میشوند. برخلاف فروش سنتی که بر روی محصول متمرکز است،  این کسب

 .بنا شده است ایجاد روابط و اعتماد

   MLM  سه رکن اصلی ارتباطات در ۳.۱

 

 

اعتماد

trust

ارزش

value

ارکان اصلی 
ارتباطات در 

MLM

تعهد

commitment
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 پایه و اساس  - (Trust) رکن اول: اعتماد

 اعتماد چیست؟

 :مخاطب به اطمینانایمان و اعتماد یعنی 

 صداقت شما  •
 تخصص شما  •
 قابلیت اطمینان شما  •

 شود؟چگونه اعتماد ساخته می

 :الف( صداقت و شفافیت

 . توانید انجام دهیدقول دادن فقط آنچه می •
 . گفتن حقایق حتی وقتی به نفع شما نیست •
 . پذیرش اشتباهات و یادگیری از آنها •

 :مثال عملی 

 
  "اول درآمد میلیونی خواهید داشتحتماً در سه ماه ": غلط ❌

 
 "بینیدبا کار مستمر و پیگیری، معمولاً در سه ماه اول نتایج اولیه را می" : صحیح ✅

 :ب( تخصص و دانش

 تسلط کامل بر محصولات  •
 آگاهی از بازار و رقبا  •
 توانایی پاسخگویی به سوالات تخصصی •
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 :ج( قابلیت اطمینان 

 انجام تعهدات در زمان مقرر •
 های به موقع به پیامپاسخگوی •
 حضور منظم در جلسات تیم •

 دلیل ماندگاری - (Value) رکن دوم: ارزش .۲

 ارزش چیست؟

 .کندکه مخاطب از ارتباط با شما دریافت می منافع ملموس و ناملموسی ارزش یعنی 

 : MLM انواع ارزش در

 :الف( ارزش آموزشی

 های فروش آموزش مهارت •
 آموزش مدیریت زمان •
 ارتباطات مؤثرآموزش  •

 :ب( ارزش حمایتی

 پشتیبانی فردی  •
 راهنمایی در مشکلات •
 مشاوره رایگان •

 :ج( ارزش اقتصادی 

 درآمد بالقوه  •
 محصولات با کیفیت  •
 ها جویی در هزینهصرفه •
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 :د( ارزش اجتماعی

 شبکه ارتباطات جدید •
 های سازنده دوستی •
 احساس تعلق به یک جامعه •

 چگونه ارزش ایجاد کنیم؟

 :داشتچشمقانون دادن بی

 مطالب آموزشی رایگان ارائه دهید  •
 بدون توقع پاسخ، به سوالات جواب دهید  •
 تجربیات شخصی خود را به اشتراک بگذارید  •

 :مثال عملی 

 . وکار، یک دوره رایگان آموزشی ارسال کنیدقبل از معرفی فرصت کسب •
 . ارائه دهیدبدون درخواست خرید، راهکارهایی برای حل مشکل مخاطب  •

 عامل تداوم  - (Commitment) رکن سوم: تعهد  .۳

 تعهد چیست؟

 :شما در پایداری و استمرارتعهد یعنی 

 ارتباط با تیم  •
 پیگیری اهداف  •
 وکار توسعه کسب •
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 :سطوح تعهد 

 :الف( تعهد به خود

 رشد شخصی مستمر  •
 یادگیری مداوم •
 انضباط فردی  •

 :ب( تعهد به تیم

 حمایت از اعضای تیم  •
 گذاری زمانی برای آموزش دیگران سرمایه •
 پذیری در قبال موفقیت تیم مسئولیت •

 :ج( تعهد به مشتریان

 خدمات پس از فروش عالی •
 پیگیری رضایت مشتری •
 حل سریع مشکلات  •

 :نمایش تعهد در عمل

 :برای تیم

 "جلسه آموزشی داریم ۱۰هر شنبه ساعت  " •
 "دهمجلسه کوچینگ رایگان ارائه می ۱۰برای هر عضو جدید، " •
 "دهمهای شما پاسخ میساعت به پیام ۲۴همیشه تا " •

 :برای مشتری

 "روزه داریم  ۳۰گارانتی بازگشت وجه " •
 "پشتیبانی تلفنی رایگان حتی پس از خرید" •
 "مشاوره رایگان برای استفاده بهینه از محصول " •
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 تعامل سه رکن با یکدیگر 

 :معلولی رابطه علت و 

 شودبا ارائه ارزش مستمر، اعتماد ساخته می   :اعتماد /ارزش  .1
 یابدبا ایجاد اعتماد، تعهد طرفین افزایش می  :تعهد  /اعتماد  .2
 شود تر ایجاد میهای عمیقبا تعهد مستمر، ارزش  :ارزش  /  تعهد  .3

 تمرین عملی برای تقویت این سه رکن 

 هفته اول: تمرکز بر اعتماد 

 دهید و حتماً انجام دهید قول کوچک  ۳ •
 بپذیرید   یک اشتباه خود را •
 موقعیت، کاملاً شفاف باشید  ۵در  •

 هفته دوم: تمرکز بر ارزش 

 مطلب آموزشی رایگان منتشر کنید ۳ •
 های اجتماعی پاسخ دهید سؤال در شبکه ۱۰به   •
 را بدون چشمداشت حل کنید ر خص دیگش یک مشکل •

 هفته سوم: تمرکز بر تعهد

 برنامه منظم هفتگی برای تیم تعیین کنید  •
 قول قدیمی خود عمل کنید   ۳به  •
 . یک سیستم پیگیری منظم ایجاد کنید  •
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 (Sponsoring/Recruiting) مهارتهای ارتباطی برای جذب اعضای جدید  ۳.۲

 .بخشی داردبستگی به توانایی شما در متقاعدسازی و الهام است. موفقیت MLM این بخش، قلب تپنده

این مهمترین مهارت است. به جای اینکه فقط منتظر باشید   :(Active Listening) شنود فعال  •
ها، آرزوها و  نوبت حرف زدن شما شود، واقعاً به صحبتهای طرف مقابل گوش دهید. به دغدغه
وکار باشد، نه  مشکلاتش پی ببرید. هدف شما باید درک "دلیل" او برای پیوستن به یک کسب

"فروش"   بزنید   ٪۲۰گوش دهید،   ٪۸۰ . ایدهفقط  "چقدر   .حرف  )مثلاً  عمیق  پرسیدن سوالات  با 
 .دوست دارید شغل دومتان درآمد داشته باشد؟"(، نیازها، آرزوها و دردهای فرد را کشف کنید

 

 چیزی که باید انجام دهید چیزی که نباید انجام دهید
 وجود گوش دهید با تمام  فقط منتظر نوبت خود برای حرف زدن باشید 

 سؤال بپرسید برای درک بهتر  وسط حرف دیگران بپرید 
 احساسات طرف مقابل را درک کنید به پاسخ خود فکر کنید 

 

به جای توضیح دادن یکطرفه، با پرسش سوالات درست، ذهن طرف   :پرسش سوالات قدرتمند  •
 .مقابل را درگیر کنید

 اید که چطور  درگیر کند. مثلاً: "آیا تا به حال به این فکر کردهسوالاتی بپرسید که ذهن فرد را            

 "رسند؟دیگران با چند ساعت کار در هفته به درآمدهای بالا می           

 "اید محقق کنید؟چه آرزویی دارید که به خاطر محدودیت مالی نتوانسته“

 "چقدر برای رسیدن به استقلال مالی انعطاف در روش کار دارید؟“
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داده :(Storytelling) گوییداستان • به  نمیمردم  گوش  اعداد  و  داستانها  ها  عاشق  اما  دهند، 
وکار آشنا  را بگویید. چه مشکلی داشتید؟ چگونه با این کسب  داستان شخصی خودتان  .هستند

ترین و  چه تغییری در زندگی شما ایجاد کرده است؟ داستان شما صادقانهوکار  کسبشدید؟ این  
 .تاثیرگذارترین ابزار شماست

به جای تمرکز روی جزئیات فنی پلن درآمدی، یک   :(Painting the Vision) اندازارائه چشم •
توانند بسازند، ترسیم کنید. بر روی "چرایی" آنها تاکید  که می یتصویر واضح و جذاب از آیندهای

 و...(، کنید )مثلاً آزادی مالی، زمان بیشتر برای خانواده 

این به معنای بحث کردن نیست، بلکه به معنای   :(Handling Objections) مدیریت اعتراضات •
گوید "وقت ندارم"، پاسخ شما نباید "چرا وقت ندارید؟"  هاست. وقتی کسی میدرک و رفع نگرانی

ضای  کنم، همه ما مشغله داریم. جالب است که بسیاری از اع باشد. بلکه بگویید: "کاملاً درک می
برنامه یک  با  اما  داشتند،  را  احساس  همین  دقیقاً  ابتدا  در  هم  ما  هفتگی تیم  ساده  ریزی 

 "...توانستند

سرمایه اولیه  شما پاسخ دهید: "   ".گذاری ندارمکافی برای سرمایه"پول    گوید:یا وقتی کسی می
 توانید برگردانید". چطور می کم است. بیایید محاسبه کنیم

 مهارتهای ارتباطی برای فروش محصول ۳.۳

 ."گذاری" است تا "فروشندگی، فروش محصول بیشتر شبیه "اشتراکMLM  در

نباشید، نمی :شور و اشتیاق واقعی • کنید.  اگر خودتان عاشق محصول  را متقاعد  توانید دیگران 
شما باید به محصولات خود ایمان داشته    .شماست استفاده شخصی از محصول بهترین تبلیغ  

 .باشید و از کارایی آنها مطمئن باشید. این اعتماد به نفس در کلام شما نمایان میشود

 ."چرا" میخرند پرسند"چی" میخرند، بلکه می پرسندیمردم نم :تمرکز بر فواید، نه ویژگیها •

o ویژگی: "این شامپو حاوی ویتامین E است." 

o   فایده: "این شامپو به موهای شما درخشش و نرمی بینظیری میدهد، طوری که هر بار
 ".از دیدن آن در آینه لبخند میزنید
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به جای گفتن "این محصول عالیه"، بگویید "وقتی از این کرم استفاده   :گذاری تجربیاتاشتراک •
 .روش بسیار معتبرتر است  این  .کردم، بعد از دو هفته متوجه شدم پوستم شادابتر به نظر میرسه" 

کردن • "امتحان  جواب   ": پیشنهاد  معمولاً  محصول،  بزرگ  سبد  یک  فروش  برای  آوردن  فشار 
دهد. پیشنهاد دهید یک یا دو محصول را امتحان کنند. این کار ریسک خرید را برای مشتری نمی

 .دهدکاهش می

 تیم چینگکو مهارتهای ارتباطی برای رهبری و 4.۳

 .جذب افراد، نگهداری و رشد دادن آنها از جذب اولیه مهمتر استپس از 

گذارد.  شما "کاپیتان قایق" هستید. نگرش شما مستقیماً بر کل تیم تاثیر می :انرژی و نگرش مثبت  •
 .همیشه پرانرژی و امیدوار باشید، حتی در شرایط سخت

موفقیتهای کوچک اعضای تیم  کنند.  افراد برای قدردانی و دیده شدن تلاش می :تشویق و تقدیر  •
 .آنها تقدیر کنید از  را )حاول اولین فروششان( جشن بگیرید و

)از طریق گروه :ارتباط مستمر و موثر  • ارتباط باشید  با تیم خود در  های واتساپ،  به طور منظم 
تماس تلفنی، جلسات آنلاین(. این ارتباط فقط برای دادن آموزش نیست، بلکه برای ایجاد انگیزه  

 .حس تعلق است و

بودن • دسترس  آنها   :قابل  به  کار  این  بپرسند.  را  سوالاتشان  تا  باشید  تیم  اعضای  دسترس  در 
 .احساس امنیت و پشتیبانی میدهد

دهید.  شما نمیتوانید چیزی را آموزش دهید که خودتان انجام نمی :(Walk the Talk) الگو بودن •
 .بهترین عضو تیم از نظر فروش و فعالیت باشید
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 مهارتهای عمومی و ضروری   5.۳

توانایی درک احساسات خود و دیگران. بدانید چه زمانی باید صحبت   : (EQ) هوش هیجانی •
 .کنید، چه زمانی سکوت کنید و چگونه با افراد مختلف با شخصیتهای متفاوت ارتباط برقرار کنید

باز و   :زبان بدن مثبت • لبخند زدن، حالت بدن  ایجاد  برقراری تماس چشمی،  مطمئن، همه در 
 .اعتماد موثرند

خودداری کنید. مفاهیم را به زبان   از اصطلاحات تخصصی و پیچیده :ساده و واضح صحبت کردن •
 .ساده و قابل درک برای همه بیان کنید

 مهارتهای کلیدی فراتر از کلمات  6.۳

با سرعت خودش پیشرفت می :صبر و شکیبایی  • برای  هر کسی  گیری، شما و  نتیجهکند. عجله 
 .تیمتان را ناامید میکند

احتمالی، سرمایه:  صداقت و شفافیت • نکنید. در مورد درآمدهای  بزرگنمایی  را  گذاری  هیچ چیز 
 .اولیه و زحمت مورد نیاز کاملاً شفاف باشید. اعتماد، باارزشترین دارایی شماست

 .. یک نسخه برای همه وجود ندارد با هر فردی به شیوه خودش ارتباط برقرار کنید : پذیری انعطاف •

 چه کارهایی را نباید انجام داد؟ )خطاهای مهلک ارتباطی( 

 "!سه ماهه میلیونر میشوی" : قول دادن نتایج غیرواقعی •
 .باعث فرار افراد میشود :اجبار و اصرار بیش از حد •
 .شودهیچکس جذب یک فرد منفی نمی :بافیغُر زدن و منفی •
 .نشانه بیاحترامی است :دیگرانقطع کردن صحبتهای  •
 .در پوشش، صحبت و زمانشناسی :ای برخورد کردن غیرحرفه •
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 نکته طلایی:  

را میخرند، سپس محصول و    شما هستید، نه فقط فروش. مردم  ساختن رابطه، شما در حال  MLM در
 .فرصت شما را

کنید و   کار  آنها  ارتباطی مانند عضله هستند؛ هرچه بیشتر روی  قویتر میشوند.  مهارتهای  کنید،  تمرین 
یک ماراتن است، نه دو سرعت. با صبر، پشتکار و ارتباطات مؤثر و صادقانه، میتوانید   MLM موفقیت در

.به یک رهبر موفق تبدیل شوید

 

 MLM ارتباطات دیجیتال در  :4فصل 

این فصل  ها در عصر حاضر است. در  مهارت  ترینمهمترین و حیاتییکی از   MLM ارتباطات دیجیتال در
 . شود یک راهنمای کامل و کاربردی ارائه می

 ۸۰/۲۰استراتژی کلی: قانون  

 کنندهمحتوای باارزش، آموزشی و سرگرم ۸۰٪ •
 محتوای تبلیغاتی و فروش ۲۰٪ •
 ، نه یک فروشنده مزاحم مرجع قابل اعتمادتبدیل شدن به یک  : هدف •

 نحوه استفاده از هرکدامهای اصلی و پلتفرم 4.۱ 

 برای نمایش سبک زندگی و محصولات -اینستاگرام          

 پشت صحنه کار، استفاده شخصی از محصول :هااستوری  •
 های کوتاه، سوال و جواب، معرفی محصولآموزش :هاریل  •
 داستان موفقیت، نتایج مشتریان، مطالب آموزشی :ها پست •
 دعوت کردن جلسات پرسش و پاسخ، مهمان  :لایو •
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 برای ارتباط شخصی و مدیریت تیم -اپ واتس    

 :قوانین طلایی •
o های عمومی عضوگیری نکنیدهرگز در گروه 
o  ابتدا پیام شخصی بفرستید و اجازه بگیرید 
o ( ۹صبح تا   ۹ساعات مناسب  )شب 
o محتوای ارزشمند به اشتراک بگذارید 

 سازیگروهبرای ارتباطات گسترده و  -فیسبوک      

 دهی، اشتراک موفقیت آموزش، انگیزه :گروه خصوصی تیم •
 بخشگویی، مطالب الهامداستان :های عمومیپست •
 ارائه فرصت، سمینارهای آنلاین :فیسبوک لایو  •

 برای آموزش تخصصی -یوتیوب    

 آموزش استفاده از محصولات •
 سمینارهای آموزشی ضبط شده  •
 مصاحبه با اعضای موفق تیم •

 انواع محتوای دیجیتال مؤثر 4. ۲

 الف( محتوای آموزشی 

 "MLM نکته برای افزایش فروش در ۳" •
 "چگونه اولین تماس را بگیریم؟" •
 "های مقابله با اعتراضات رایجراه" •

 بخشب( محتوای الهام

 داستان موفقیت اعضای تیم •
 های انگیزشی قول نقل  •
 اهداف و دستاوردهای شخصی •
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 ج( محتوای تعاملی 

 ها نظرسنجی •
 برانگیز سوالات بحث •
 ها مسابقات و چالش •

 اتوماسیون هوشمندانه )بدون رباتیک شدن(  4. ۳

 انجام ندهید انجام دهید

 ارسال پیام اتوماتیک خوشامدگویی Buffer/Hootsuite ریزی محتوا با برنامه

 پیست کردن پیام برای همه کپی های استاندارد برای سوالات رایج پاسخ

 اسپم کردن پیام در ساعات نامناسب  یادآوری پیگیری در تقویم 

 ساختار ارتباط دیجیتال مؤثر 4. 4

 (Attract) جذب:  ۱مرحله 

 های اجتماعی محتوای ارزشمند در شبکه •
 های مرتبط گذاری زیر پستکامنت •
 حل برای مشکلات رایجارائه راه •

 (Engage) تعامل: ۲مرحله 

 هاپیامها و پاسخ به کامنت •
 دعوت به محتوای ارزشمندتر  •
 پرسش و پاسخ غیررسمی  •

 (Convert) تبدیل: ۳مرحله 

 دعوت به کانال/گروه خصوصی  •
 ارائه وبینار معرفی  •
 تماس تلفنی شخصی •
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 بندی و فرکانس ارتباطاتزمان 4. 5

 استوری  ۱۵-۱۰پست در روز +  ۲-۱  :اینستاگرام •
 بار در هفته  ۴-۳های گروهی حداکثر پیام  :اپواتس •
 پست در روز + لایو هفتگی ۱   :فیسبوک •
 ایمیل در هفته برای تیم  ۲-۱  :ایمیل •

 اشتباهات مهلک در ارتباطات دیجیتال 4. 6

 های یکسانپیام اسپم کردن •
 دهیبودن در پاسخ ایغیرحرفه •
 منظم برای محتوا  نداشتن برنامه •
 منفی انتقاداتپاسخ سریع به  •
 جنبه انسانی کار  فراموش کردن  •

 سنجش اثربخشی ارتباطات دیجیتال 4. 7

  نرخ تعامل •
 های دریافتی تعداد پیام •
 رشد اعضای تیم •
 افزایش فروش محصولات  •
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 مونه برنامه هفتگی ارتباطات دیجیتال ن 

 فیسبوک  اپ واتس اینستاگرام روز

 لایو آموزشی انگیزشیپیام  پست آموزشی شنبه

 پست داستان موفقیت  - استوری پشت صحنه  یکشنبه 

 - جلسه گروهی تیم  ریل آموزشی  دوشنبه

 نظرسنجی  - پست محصول شنبهسه

 - اخبار تیم  لایو سوال و پاسخ  چهارشنبه

 پست آموزشی - استوری مشتری راضی  پنجشنبه 

 - پیام شخصی به تیم  پست تعطیلات جمعه 

 

 طلایی پایانینکات  
 . اما حریم شخصی خود و دیگران را حفظ کنید -  همیشه در دسترس باشید  •
 .کنندمردم افراد واقعی را دنبال می - اصالت داشته باشید  •
 . آیدنتایج یک شبه به دست نمی - صبور باشید  •
 . ها دائماً در حال تغییرندتکنولوژی و الگوریتم - یادگیری مستمر  •
 "کند؟همیشه بپرسید "این محتوا چه ارزشی برای مخاطب ایجاد می - تمرکز بر ارزش •

در دنیای دیجیتال، شما برند شخصی خود هستید. هر پیام، هر پست و هر تعامل،   :به یاد داشته باشید 
 !وکارتان استنماینده شما و کسب
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 تکلیف عملی . 5فصل 

 وکار(نفر غریبه صحبت کنید و فقط از آنها سؤال بپرسید )بدون معرفی کسب ۵با  :این هفته .1
 .نفر به اشتراک بگذارید ۳داستان شخصی خود را بنویسید و آن را با  :هفته آینده .2
 .نفره ارائه دهید ۵برای یک گروه کوچک  :یک ماه آینده .3

 :چک لیست خودارزیابی 
 دهم؟آیا به حرف مخاطب گوش می .1
 پیامم واضح و مختصر است؟آیا  .2
 آیا زبان بدنم باز و دوستانه است؟ .3
 دهم؟آیا به اعتراضات با آرامش پاسخ می .4

 
، شما "سفیر برند" خود هستید. هر ارتباط شما  MLM   به یاد داشته باشید که در :طلایی نکته 

 !اصالت شماست. موفقیت در گرو ارتباطات مؤثر و پایدار است دهندهنشان

 

 

 منابع پیشنهادی برای مطالعه بیشتر: 

  (The Business of the 21st Century) سفری به اعماق شبکه. 1
 اثر رابرت کیوساکینویسنده: 

  (How to Talk to Anyone) چگونه با هر کسی در هر جایی صحبت کنیم؟ .2
 ل لوندزاثر لینویسنده:            

شبکه  .3 بازاریابی  در  مؤثر   Effective Communication in Multi-Level) ای ارتباط 
Marketing)  

 دکتر مایکل مایدانی نویسنده:            
 
 

 

 


