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سه فرمول رای فروش
"اگر فروش ندارید، مشکل از محصول شما نیست، مشکل از خودتان است."

استی لادر

با استفاده از سه فرمول زر نه یک بار، نه دو بار، بلکه بقیه عمرتان به سود رسید.
اـن فرمولهـا ـرای نـامه فـروش 20 صـفحه‌ای، فیلـم تبلیغـات فـروش 1 دقیقـهای و
سخنرانی 10 دقیقهای در مورد فروش جوابگو هستند. از آنها متوان همیشه و

همهجا رای تهیه پیامهای فروش استفاده کرد.

 

فرمول شماره 1

مشکل پیش روی مشتری را تعریف مکنید.

مشکل را بدتر جلوه مدهید و مشتری را مضطرب مکنید.

مشکل را با ارائه محصول یا خدمات خود بهعنوان راهحل، حل مکنید.
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نکته مهم ان است که مشکل را بدتر کنیم. خیل بدتر! آشفته کردن مشتری جادوی
ان فرمول است، همانطور که رای یک نامه فروش 20 صفحهای کار مکند، رای
ایمل یک صفحهای که رای فروش محصول مفرستید عمل مکند. شما آنها را با

مشکل که دارند، ملاقات مکنید؛ اما آنها را با مشکلشان تنها نمگذارید.

 

مثال مشاور املاک
مشکل را بیان کنید. "شما مخواهید املاک و مستغلات را خریدوفروش کنید و

سود رید، مثل بقیه."

اضطراب ایجاد کنید. رای اینکه مسائل را بدتر کنید، هر بار که یک از آن سمینارهای
فروشی که در سطح شهر رگزار مشود همیشه، هزاران نفر در تلاشاند تا معاملات
سودمندی انجام دهند، معاملاتی که شما هر روز تلاش مکنید آنها را جوش دهید.

پس نهتنها یافتن یک خانه خوب رای خرید خیل سخت است بلکه ممکن است در
صورت یافتن خانهای باز هم نتوانید آن را بخرید؛ زرا همه تازهکارها مالاند ول
بیشتری رای معاملات ردازند. بناران در نهایت پیش از آنکه شما حتی بتوانید

معاملهای بکنید، تمام سود به آنها مرسد.

ن کارگاه مخفداریم. ا رای شما راهحل راهحل را ارائه دهید. "خوب، خوشبختانه
مشاورهای املاک است که به شما کمک مکند معاملات را قل از اینکه وارد بازار
شوند پیدا کنید. محصول ما به شما نحوه یافتن معاملات و نز نحوه تامن مال و
انجام معاملات را پیش از اینکه دیگران حتی بدانند معاملهای قال انجام وجود

داشته را نشان مدهد."

 

فرمول شماره 2
اگر سود سه رار مخواهید ان کار را انجام دهید. ان یک پیام مثبت است. وقتی
مخواهید ر منفعت و نه ر مشکل تمرکز کنید از ان روش استفاده کنید: در مورد
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منفعت، منفعت و منفعت و پسازآن درباره رفتار مورد انتظارتان از آنها صحبت
کنید.

 

مثال خریدوفروش املاک و مستغلات
"اگر مخواهید معاملات عال انجام دهید، اگر مخواهید قل از هر کس دیگر
معاملات را پیدا کنید و مخواهید همیشه بدون دردسر معاملات خوی پیدا کنید،

پس باید هشت مشاورهای املاک را ررسی کنید. به ان دلل که..."

 

فرمول شماره 3
(علم رنامهرزی عصی کلام – مطالعه در مورد  NLP ن فرمول ازل: ا /ل/ بعدق

اینکه چگونه زبان باعث مشود مردم اقدام عمل کنند)، استفاده مکند.

از قــل شــروع کنیــد. در مــورد اینکــه همهچــز الان چگــونه اســت صــحبت کنیــد.
بهطورمعمول مشکل، سوال، مانع یا مواردی وجود دارد که باعث نارضایتی آنها

مشود.

بعد را معرف کنید. به آنها بگویید که تصور کنند زندگ چگونه خواهد ود. در
NLP، به ان روش آینده پیمای گفته مشود. "زندگ، شرایط، شغل، ازدواج یا هر
چز دیگری را به محض از ن رفتن موارد منف تصور کنید." زمانی که آن تصور را که
در آن مشکلات حلشـده، سـوالات جـواب داده یـا موانـع رداشتـه شدهانـد، نقـاشی
کردید؛ آنها از احساس نارضایتی به احساس خوشبختی مرسند. حالا زمان آن است

که محصول خود را به ان احساس خوب وند زنید.

ل. "ان مسر رسیدن به آنجاست. ان محصول است. ان خدمات است. ان نحوه
ر کردن فاصلهای است که ن اینجا تا آنجای که مخواهید باشید، وجود دارد."
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مثال خریدوفروش املاک و مستغلات
از قل شروع کنید. بیایید انطور در نظر بگریم که مخاطب شما در مورد یافتن
معاملات سوال دارد. "اینجا جای است که شما در حال حاضر هستید. نمتوانید
قل از بقیه معاملات را پیدا کنید. شما هر روز آگهیها را ررسی مکنید. اما مشکل

اینجاست که همه افراد همن کارها را مکنند."

بعد را  معرف کنید. "تصور کنید که اگر افراد واجد شرایط پشت سر هم با شما تماس
مگرفتنــد و از شمــا مخواســتند بــا آنهــا معــامله کنیــد. زنــدگ کــاری شمــا در
سـرمایهگذاری در املاک و مسـتغلات چگـونه مشـد؟ شمـا منـاع مـال نامحـدودی
دارید، بناران متوانید تمام معاملاتی که همیشه مخواستید را انجام دهید.
متوانید هترن معاملات را انتخاب کنید، بقیه را به سرمایهگذاران دیگر ارجاع دهید

و رای هر معاملهای که آنها انجام مدهند، کمیسون دریافت کنید."

ـل. "بگذاریـد بـه شمـا نشـان دهـم چگـونه متوانیـد بـه اینجـا رسـید. بـا هشـت
مشاورهای املاک، قادر خواهید ود ان کار را انجام دهید. منظور من ان است

که..."

 

ان فرمولها افراد را از طرق فرایند ذهنی آماده خرید مکند. هر سه فرمول را
امتحان کنید تا بفهمید کدام رای مخاطب شما هتر کار مکند.

 

["message_box text_color="light]
منع: کتاب « اسرار تبلغ نویسی»

نویسنده: جیم ادواردز
ناشر: سخن گستر  

ترجمه: ساسان جعفرنیا
   [message_box/]

https://modiresabz.com


5

 

https://modiresabz.com

