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رگزاری سمینار رایگان – روشی ینظر رای بازاریای
اگر حرفه شما طوری است که معمولا مشتریان در منطقه شما یا در شهر خودتان
ساکن هستند، آنها را به سمینار یا کارگاههای کوتاهمدت دعوت کنید تا از نزدیک
کیفیت محصول یا خدمات شما را ببینند، بدون آنکه مجور به صرف هزینه شوند.
سالنهای زیبای، کتابفروشیها، فروشندگان لوازم کاموتر و ... متوانند اقدام به
رگزاری سخنرانیها، دورههای کوتاهمدت یا سمینارهای رایگان کنند و مطمئن باشند

که عدهای از حاضران به خرید کالا ترغیب خواهند شد.

اگر فروشنده وسایل هستید که خریدار، خود متواند آن را نصب و راهاندازی کرده و
از آن اسـتفاده کنـد، متوانیـد کلاسهـای رایگـان نصـب و راهانـدازی رگـزار کنیـد و

همچنن مزایای داشتن محصول و استفاده از آن را نشان دهید.

پس از رگزاری دوره، متوانید مشتریان را ترغیب به آغاز روژه یا کاری کنید و ازار
مورد نیاز را به فروش رسانید.

اگر کار شما ارائه خدمات است، در ان دورهها متوانید توانایهای خود را به
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وضوح توضح دهید و به مشتریان نشان دهید که با استفاه از خدمات شما چه
سودی خواهند رد و زندگ آنها چگونه آسانتر خواهد شد.

اگر در فهرست خود، افرادی وجود دارند که رای خرید محصولات شما تحقق کردهاند
ول تا به حال از شما چزی نخریدهاند، متوانید سخنرانی مخصوص رای ان افراد
ترتیب دهید و موانع خرید آنها را رطرف کنید. احتمال خرید انگونه افراد بسیار
زیاد است، زرا قبلا در فکر خرید از شما ودهاند، ول عامل باعث انصراف آنان شده

است.

رگزاری سمینارهای حضوری، روشی فوقالعاده رای آشنای و ایجاد روابط دوستانه با
مشتریـان اسـت. همچنـن فرصـت خـوی ـرای شمـا اسـت تـا مشتریـان را از نزدیـک
بشناسید و اطلاعاتی را در مورد آنها به دست آورید، نظرات آنها را درباره کار خود
بدانید و دلال خرید یا نخریدن کالای خاص را دریابید. همچنن در ان جلسات،
متوانید افرادی را رای اعطای نمایندگ یا همکاریهای دیگر و حتی استخدام بیابید.

 

پیشنهاد مدر سز
رگزاری دورههای رایگان، یک از هترن روشهای بازاریای و فروش هستند.

به سمینار به عنوان فرصتی رای فروش بنگرید

وقتی در حال آماده شدن رای رگزاری سمینار یا دوره هستید، با ان دید به موضوع
نزدیک شوید که هدف شما فروش محصول و کسب درآمد است. پیشنهاد خود را به

دقت تنظیم و قیمت آن را تعن کنید، درآمد حاصل را قریب زنید.

تبلیغات، فهرست قیمت و اطلاعات لازم رای ارائه را آماده کنید تا به حاضران بدهید.

ی و فروش ایجاد کنید تا مشتریان بتوانند خرید را به سادگرای پاسخگو روشی
انجام دهند؛ مثلا از سیستم پاسخگوی خودکار تلفنی، وبسایت یا شخص به عنوان

فروشنده استفاده کنید و روش خرید را به حاضران توضح دهید.

https://modiresabz.com


3

از هر رسانه تبلیغاتی رای اعلام رگزاری سمینار رایگان استفاده کنید. با ارسال ایمل
به اعضای وبسایت، متوانید آنان را مطلع سازید، حتی متوانید با مجلات وابسته
به زمینه کاری شما، تماس بگرید و خر رگزاری سمینار را به آنان بدهید تا در مجله

چاپ کنند.

 

سمینارها و دورهها را به درآمد تبدل کنید
کارگاهها و سمینارهای موفق معمولا حاوی اطلاعات باارزش و عمل رای حاضران
هستند. سپس رگزارکنندگان یک مرحله جلوتر مروند و محصولات یا خدماتی را
معرف مکنند که متوان بلافاصله آنها را خریداری کرد. رای دستیای به حداکثر

فروش متوان:

1. در انتهای اتاق یا سالن اقدام به فروش محصولات کنید
تمام محصولات و خدمات لازم رای به کارگری مطالب گفته شده در سمینار را به

صورت یک بسته کامل درآورید و آن را به فروش رسانید.

2. پیشنهاد مشاوره با قیمتی وژه بدهید
اگر کار شما ارائه مشاوره است، مثلا کانون تبلیغاتی دارید، مشاور بازاریای هستید یا
در زمینههای دیگر مشاوره مدهید، تمام خدمات مشاورهای خود را در فهرستی
یادداشت کنید و با تخفیف وژه به حاضران ارائه دهید. متوانید به افرادی که
خدمات مشاورهای را مخرند، هدایای باارزش بدهید، مثلا یک دوره آموزشی یا

مشاورهای را ر روی سیدی به آنها جازه دهید.

3. یک رنامه پیشرفته بفروشید
شما متوانید دورهای اینترنتی، مقالات کارردی یا رنامهای را بفروشید که بلافاصله
پس از پایان سمینار شروع مشود؛ مثلا در یک سمینار رایگان یکساعته متوانید
درباره روشهای بالا ردن فروش اینترنتی  آموزش دهید و رای ساعت دوم سمینار

بلیط بفروشید و به جزئیات و نکات عمل ردازید.
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4. کارگاههای یکروزه بفروشید
اگـر در سـمینار ایـدههای را معرفـ مکنیـد، متوانیـد بـا فـروش دورههـای فشـرده
یکروزه، به روشهای عمل ان کار ردازید. حتی متوانید فهرست دقیق از

مطالی که در دوره یکروزه ارائه مشوند را تهیه کنید و به حاضران بدهید.

5. بازاریای تلفنی به حاضران
پـس از چنـد روز بـا افـرادی کـه در دورههـای شمـا حـاضر شدنـد و هـچ محصـول را
نخریدند، تماس بگرید و پیشنهاد خود را ارائه دهید. حتی متوانید رای ان دسته

از حاضران پیشنهاد خاص تهیه کنید و با آنها در میان بگذارید.

 

در مکانهای دیگر درباره کسبوکارتان سخنرانی کنید
رگزاری دورهها و کارگاهها را به محل کار خود محدود نکنید. باشگاهها، انجمنها،
حتی سازمانها و شرکتها نز محل مناسی رای ارائه سخنرانی هستند. انگونه

سخنرانیها روشی ینظر رای بازاریای و افزایش فروش هستند.
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