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3 منع اصل درآمد از همایش
در همایشهـا افـراد بیشتـری را در یـک سـالن جمـع مکنیـم و ـرای آنهـا سـخنرانی
مکنیم. تعداد شرکتکنندگان همایش متواند ن 100 تا چند هزار نفر باشد. در
همایشها معمولا ان امکان وجود ندارد که حضار مشارکت کنند یا سوال رسند.

مدتزمان همایش متواند از چند ساعت تا چند روز کامل باشد.

اگر همایشهای چهار ساعته رگزار کنید، دیگر نیازی به پذرای ناهار نیست. ساعت
همایش متواند از 9 صح تا 13 باشد. یا از 15 تا 19 بعدازظهر باشد. ان موارد کاملا
به سلیقه شما بستگ دارد. ول معمولا همایشهای که صح آغاز مشود رضایت

بیشتری ایجاد مکند.

هر همایش سه منع درآمد دارد که بسیاری از مدرسها از ان سه مورد بهخوی
استفاده نمکنند.
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1. بلیت ورودی
متوانید از هر شرکتکننده رای شرکت در همایش مبلغ دریافت کنید. اگر اول کار
هستید و هدف شما شناساندن خودتان و رندسازی است، ان مبلغ را بسیار کم یا
حتی رایگان درنظر بگرید. البته اگر همایش رایگان نباشد در کیفیت حضار تاثر

مگذارد و افراد ارزشمندتری شرکت خواهند کرد.

وقتی معروفتر شدید متوانید مبلغ را افزایش بدهید. البته شاید استراژی کاملا
متفاوتی را در پیش بگرید. مثلا تصمیم بگرید قیمت همایش بسیار بالا باشد تا

باعث جلبتوجه افرادی شود که شما را نمشناسند.

 

2. محصولات سخنران
شاید یک از تفاوتهای مهم مدرس معمول با مدرس مرجع در همن مورد باشد.
مدرس مرجع حتما محصولاتی دارد که حضار متوانند خریداری کنند و بعدا استفاده
کنند. موضوع فقط آن نیست که با فروش محصولات سود بیشتر ایجاد کنیم. نکته
مهم آن است که وقتی مخاطب علاقهمند به یادگری بیشتر است و محصولاتی

نداریم، روند یادگری او را کند مکنیم و او را وسط کار رها مکنیم.

شخصا در همایشهای زیادی شرکت کردهام که سخنران تابهحال هچ محصول تولید
نکرده است. وقتی در پایان همایش حضار علاقهمند به سخنران مراجعه مکنند و
درخواست آموزشهای بیشتر مکنند سخنران مگوید هنوز فرصت نکرده محصولاتی

تولید کند.

اگر مخواهید مدرس مرجع باشید، باید محصولاتی تولید کنید و در همایشها
عرضه کنید. به ان نوع فروش، «فروش ته سالن» مگویند. در انتهای سالن قسمتی
وجود دارد که مزهای زرگ قرار دارد و محصولات روی آن چیده شده است. سخنران
متواند توصیه کند که حضار محصولات خاص را تهیه کنند. البته اگر پیشنهادی هم

ارائه ندهد علاقهمندان خودشان محصولات را خریداری مکنند.
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اگر تازهکار هستید و مخواهید از همایش بیشترن سود را ایجاد کنید متوانید
مبلغ ورودی را بسیار پان بگذارید، در حدی که هزینهها وشش داده شود و تمرکز را
ر فروش محصولات بگذارید. بسیاری از مدرسان مرجع دنیا استراژی آغازشان ان
وده که همایشهای ارزان یا حتی رایگان رگزار کردهاند. افرادی که اصلا مدرس را
نمشناسند، بهدلل قیمت پان یا رایگان ودن همایش در آن شرکت مکنند و
تحتتاثر قرار مگرند. حضار به ان نتیجه مرسند که سخنران ر موضوع تسلط
دارد. همن باعث مشود محصولاتی را خریداری کنند و کمکم به هواداران آن مدرس

وندند.

 

3. حامیان همایش
اگر تعداد شرکتکنندگان همایش قالتوجه باشد، رخ از شرکتها و سازمانها
حاضر مشوند رای معرف بیشتر و رندسازی خودشان، از همایش شما حمایت

کنند.

حمایت متواند مال باشد، یعنی مبلغ به شما ردازند و احتمالا در محل همایش،
تبلیغاتی از خودشان را به نمایش بگذارند. البته شاید از شما بخواهند کاغذها و اقلام

تبلیغاتی را در کیف شرکتکنندگان همایش قرار بدهید.

البته حمایت متواند گونههای دیگری داشته باشد. مثلا حام، سالن همایش را
رای شما تهیه کند و هزینههای آن را مقل شود. رخ از حامیان حاضرند تمام
شرکتکنندگان همایش را تامن کنند. یعنی مثلا قول مدهند از طرف آنها 300 نفر

در همایش شرکت خواهند کرد و مبلغ بابت ان موضوع به شما مردازند.

گاهی رسانهها و خرگزاریها حاضر مشوند حام رسانهای همایش شما شوند. یعنی
هچ ول نمردازند ول همایش شما را در رسانههای خودشان تبلغ مکنند.
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تعن استراژی مناسب
دیدیم در رگزاری همایش سه منع اصل درآمد داریم که مجموع آنها باید سود
مناسی ایجاد کند. رای افزایش سود یک از ان سه مورد شاید لازم باشد سود

حاصل از موارد دیگر را کاهش دهیم. البته ان موضوع الزام نیست.

مثلا بلیت همایش متواند مبلغ بسیار کم باشد تا بتوانیم افراد بیشتری را ثبتنام
کنیم. با تعداد ثبتنامهای بیشتر، حامیان مال علاقه بیشتری رای همکاری با ما
ن است که مبلغ بلیت را افزایش دهیم و حامخواهند داشت. البته یک راهکار ا

مال نداشته باشیم.
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