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"אגורה"מודל 
ידע תמורת הרשות לדוור•

o = כל מה שאתם מכירים באינטרנט–בגדול
oערך גדול לקורא בעלות אפסית עבורנו

:דיוור מתמשך•
oבסיס להדדיות ואוטוריטה, נותן ערך ומייצר אמון
oמדגים את הערך הפוטנציאלי של המומחיות
o להפוך לקהל" להבשיל"מאפשר לחבר קהילה
o מאפשר להציג לקהל מגוון הצעות ולתפוס אנשים

בשלבים שונים
o  מייצר נכס עסקי חשוב-לאורך זמן



...יש רק בעיה אחת
...בדעיכה" מודל אגורה"היעילות של •

oמוכר ומזוהה מיידית

o סבלנות/ גודש מידע וחוסר זמן

o מאוד שימושי–ועדיין

רצף מכירה מהיר וממוקד-התחליף  •
oהיכרות מעולה עם הקהל

o קטלנית'כתיבה שיווקית'

o זמןפילוח מדוייק והצגת ההצעה הנכונה לכל פלח בכל

ולמזלנו המודל עדיין מספיק טוב, אתם לא שם•



? מה כדאי להציע להם–אז 
"המדריך החינמי"•

oחומר שמלמד משהו שקהל היעד רוצה לדעת
oרלוונטי לספר
oבלי לתת -יוצר התחברות , בונה אוטוריטה, תורם ערך

יותר מדי
oשונה מהספר, נותן ערך מיידי, מושך מיידית: יתרונות
oמחייב איזון בין חיבור לספר  , חומר נוסף לכתוב: חסרונות

לבין לשמור על סקרנות וערך לספר עצמו

"פרקים ראשונים"•
oחייבים להכיל תוכן משמעותי ובעל ערך
oבפני עצמם, לפחות חלקית, מסוגלים לעמוד



אפשרויות נוספות

(:אפשר בלעדיה-שאי" )הרשימה"•
o הצעדים להשיגX

"מפת תהליך"•

o הטעויות להימנע מהן כאשר עושיםY

oהמשאבים המועילים ביותר

לא דווקא שלנו•

(משהו...)תוכנה לביצוע / כלי •



תכולת המדריך החינמי
(הרלוונטי)הסיפור האישי •

הצגת הבעיה והכאב שהיא גורמת  •

:אחד או יותר מהמרכיבים הבאים•
oהטעויות הנפוצות

o  ומדוע הם לא מספקים-הפתרונות המוכרים

o  תובנה מועילה

oהפתרון שלנו

"מה צריך לעשות"דגש על •

!לא פתרון מלא–" איך לעשות"•



"פרקים ראשונים"תכולת 
(הרלוונטי)הסיפור האישי •

הצגת הנושא/הקדמה •

ערך•

עניין•

"טעם של עוד"•

הבטחה להמשך•

בקשות/ שאלות / הזמנה לתגובות •



דף הנחיתה
מכיל מנגנון לאיסוף פרטי מתעניינים•

מנגנון למשלוח המידע למתעניינים•

את החומר החינמי" מוכר"•

oכי תמיד יש להם את ברירת המחדל



מכתב המכירה
הוא כל נוסח של פניה ישירה  " מכתב מכירה"•

לקוח פוטנציאלי לבצע / המיועדת לגרום ללקוח 
:פעולה רצויה

להירשם לתפוצה שלנו•

לעשות לנו •

לקנות משהו•



נוסחא הפשוטה למכתב מכירה
הבהר למי אתה פונה1.

ציין את הבעיה שלהם2.

הסבר מדוע מה שהם עושים כרגע כדי לפתור את 3.
הבעיה לא יצליח

ספר להם איך גילית מה כן מצליח4.

הסבר להם בדיוק איך להשיג את זה5.



הבהר למי אתה פונה. 1
חסוך מעצמך בזבוז זמן ואנרגיה בכך שתסנן •

מראש את אלו שרלוונטים עבורך



ציין את הבעיה שלהם. 2
זו שאנחנו רוצים לפתור  –כמובן –" הבעיה"•

.חידוד נוסף של קהל היעד. עבורם

לבסס , לעורר הזדהות, הזדמנות ליצור אמפטיה•
להזכיר את הצורך שלהם  , וכמובן)אוטוריטה 

(.בפתרון



מה שהם עושים לא יצליח. 3
הצלחה-משחרר אותם מאשמה ואחריות לאי•

פוסל את האפשרויות האחרות ומשאיר את הפתרון שלנו  •
כאפשרות הטובה ביותר

רשימה של כל הצעות המתחרים עם הסבר : דרך אפשרית•
(השוואת תפוחים לתפוזים)מה לא טוב בכל אחת 



איך מצאת את הפתרון. 4
.'זול וכו, מהיר, טוב, מדוע הוא קל, מה הפתרון•

ומדוע הם לא , (הסיפור האישי)איך מצאת אותו •
לא כדאי להם לנסות למצוא אותו בעצמם/ יכולים 

(מידע ועדויות תומכות)? מדוע שיאמינו לך•

מה התועלות עבורם•



איך להשיג לעצמם. 5
מחיר, הבהרת הערך, הצעה•

היפוך סיכון, אחריות, בונוסים, רציונל למחיר•

קריאה ברורה לפעולה והסבר על התהליך•

.ב.תמיד כדאי להוסיף נ–. ב.נ•



תרגיל
זכרו את המסר הממוקד שלכם•

?מה החלטתם לתת חינם לנרשמים•

איזו בעיה זה ? מה התועלת העיקרית עבורם•
?יפתור

כתבו עכשיו טיוטה מהירה למכתב המכירה•
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משהו על שיתופי פעולה
כבר  , הקהל שאתם רוצים להגיע אליו נמצא בקשר•

ארגונים כלשהם/ עסקים / עם אנשים –היום 

מהירה וזולה להגיע את הקהל  , הדרך הכי קלה•
:הזה היא בשיתוף פעולה עם אותם גורמים

oהמלצה ישירה

oהפניה

oפתיחת האפשרות מצדכם לפנות לקהל

?  מי הם–אז קודם כל •



?מה האינטרס שלהם
?מה יש לכם שהם עשויים לרצות•

ניתן למנף את הספר  ( ואיך)האם –וספציפית •
?לצורך זה
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התשתית והשיחה
התקנת הלוג  / דומיין / השלמת מחקר מילות מפתח •

(ופרופילים נוספים)באתרים וקישור לדפי הפייסבוק 

וקישור למערכת  " מדריך החינמי"-בניית דף הנחיתה ל•
הדיוור

פרסום פוסט ראשון עד סוף החודש•

אימיילים ראשונים במערכת האוטומטית לרשימת •
הדיוור

המשך ההתקדמות  + הכתיבה משלוח תוכנית •
פ התוכנית"עריכה ע/ בכתיבה 


