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رگزاری فروش وژه با استفاده از روش ارائه دلال
اخرا هنگام که لس راون، سخنران انگزشی شناخته شده در دنیا، دوست و همکار

قدیم من، با سرطان دست به گریبان شد، تصمیم گرفت تا زمان باقیمانده خود را به
سفر کردن محدود کند و درآمد از دست رفته را به وسیله تربیت سخنرانان نو ظهور با

تعریف دوره شغل تربیت سخنران جهانی که لس به مدت بیش از 30 سال از آن
لذت رده ود، جران کند.

او تصــمیم گرفــت روشهــای ارائــه، اســتراژیهای رزرو کــردن، فرمولهــای ایجــاد
محصولاتی که در انتهای سالن سمینار به فروش رسند (مثل CD سخنرانی، کتابها،
روشورها و ...) و اطلاعاتی از ان دست را تدریس کند. مردم مرسیدند: «چرا فردی
با استعداد لس راون مخواهد سار سخنرانان را آموزش دهد، در حال که خودش

هر ساله از سخنرانیهایش میلونها دلار درآمد کسب مکند؟».

«ارائه دلال» وی آخرن آرزوی او ود و عامل موفق از آب در آمد.

تنها در سال اول، سخنرانان بسیاری هزینه سنگن رنامه ده هزار دلاری را رداختند تا
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از لس آموزش ببینند. امروز رخ از آنان جزء ر مقاضترن سخنرانان جهان به
شمار مروند.

 

چرا «ارائه دلال» به مقاعد کردن مشتریان کمک مکند؟
مشتریان تمال ندارند که فکر کنند تنها انگزه شما به عنوان صاحب کسبوکار، به
دست آوردن ول فراوانی از آنها مباشد. ان تفکر ناراحتکننده است؛ اما اگر یک
دلل موجه از چرای پیشنهاد شما وجود داشته باشد، گفتن ماجرا به توجیه کردن
خودتان کمک مکند و پیشنهادتان، قیمت و ادعای ضرورت شما را معتر مسازد.
در حقیقت ارائه دلال در تبلیغات مسقیم بسیار تاثرگذار است. اگر شما دلل

خوی رای ارائه یک پیشنهاد ندارید، پیشنهاد مکنم: یک پیدا کنید.

در مورد آموزش سخنرانان توسط لس راون، توضح ان ایده که او چرا مخواست
دیگران را آموزش بدهد، دشوار ود. بیان دلل اینکه چرا او مخواست چنن کاری را
انجام دهد، باعث شد پیشنهاد وی معترتر و قیمت بالای آن قال قولتر به نظر آید.
ــر درآوردن ــافرت را نظ ــای مس ــولترن جنبهه ــ از معم ــی رخ ــات وی حت تبلیغ
کفشهایش در بازرسی فرودگاه و اقامت در شهرهای متفاوت را توضح مداد. ان

توضیحات به خوانندگان کمک کرد تا لس را فردی مثل خودشان بدانند.

دههها آزمایش بازار ثابت کرده است که بیان استدلال چرای، افراد بیشتری را به
پاسخگوی به پیشنهاد شما ترغیب مکند. ان امر نه تنها به شما کمک مکند تا
وند قویتری با مشتریان بالقوه خود رقرار کنید، بلکه اغلب به پیشنهادتان یک
حس فوریت یا خاص ودن مدهد که خوانندگان را به اقدام فوری ترغیب مکند.

آنها مپندارند که ان موقعیت تکرار نخواهد شد.

درباره تبلیغات خود فکر کنید. چرا شما ان آمیخته محصول یا مجموعه خدمات
خاص را که رایش تبلغ مکنید، پیشنهاد مکنید؟ چرا آن را به ان قیمت پیشنهاد
مکنید؟ چرا آن را هماکنون پیشنهاد مکنید؟ آیا تولید ان محصول یا خدمت به
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پایان رسیده یا از آن در انبار زیاد دارید؟ آیا شما دلال خاص نظر موارد ذل دارید:

- دولت اخرا قوانن بایگانی جدیدی را رای سازمانهای خدمات هداشتی اعلام کرده
است و شرکت ذخره مدارک شما نز سرویس مهم جدیدی را رای پاسخگوی به ان

نیاز ارائه کرده است.

- سفر رنامهرزی شده شما به آسیا به تاخر افتاده است، بناران شما الان دو هفته
آزاد در رنامه خودتان دارید و تمال دارید مشاوره رنامهرزی استراژیک یکساعته

منحصربهفردی را به نصف قیمت انجام دهید.

- تامنکننده شما رای فروش موجودی انبار اضافه و محدودی که رای ارائه به زنجره
تامن ناچز است، با شما تماس گرفته است. در عن حال، الان قیمت ان معامله را

رای مصرفکننده، با ارائه یک تخفیف اسثنائی 78 درصدی، کاهش داده است.

- شما اخرا مجموعهای مجلل از مبلمان فرانسوی قرن نوزدهم متعلق به یک از افراد
سـرشناس هـالوود را بـه دسـت آوردهایـد و بـا وجـود قیمـت بـالای آن، مسـلما اـن
مجموعه رای پیشنهاد به هر کسی بسیار منحصربهفرد است اما شما اول به خریداران
بسیار وفادار خود آن را پیشنهاد خواهید کرد. اساس دلل شما هر چه که هست،

قضیه را بگویید.

 

رگزاری یک فروش خاص ترغیبکننده با «ارائه دلال»
یک از سرعترن راهها رای به دست آوردن درآمد فوری، تبلغ یک فروش وژه ر
اساس یک رویداد منحصربهفرد است که انتظار نمرود تکرار شود. شاید عرضه
محدودی از چزی داشته باشید. شاید مجموعه منحصربهفردی از کالاها را داشته
باشید که در آینده نمتواند تولید شود. شاید یک موقعیت منحصربهفرد در شرکت
مشاورهای شما به وجود آمده که باعث شده یک پیشنهاد اسثنای فقط یکبار در

زندگ ارائه کنید.

مشاوری که با او کار مکردم مشاورههای یکساعتهای را به نصف قیمت پیشنهاد داد
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زرا یک سفر خانوادگ کنسل شده ود و ناگهان یک فرصت آزاد دو هفتهای رایش
به وجود آمده ود. او نرخ مشاوره ساعتی خود را به هر حال افزایش مداد، بناران
کنسل شدن سفر را با قضیه افزایش قریبالوقوع نرخ مشاورههایش، رای ارائه یک

پیشنهاد جذاب، ترکیب کرد.

گالری جواهراتی که من مشاورش ودم، فروش مجموعه جواهرات خود را به صورت
یکبار در سال و به مدت دو روز در فصل هار رگزار مکرد. تبلیغ که من رای گالری
نوشتم داستان هر کدام از جواهرات توضح مداد که آنکه هر کدام یهمتا ودند و
مطمئنا در اولن دقاق باز شدن درها در صح روز اول فروخته مشدند. ما به جای
اینکه فقط جواهرات از پیش خریداری شده را به نمایش بگذاریم و به مرور زمان
بفروشیم، یک رویداد غرواقع به ان مضمون که تمام جواهرات تنها رای یک آخر

هفته آورده مشوند، ترتیب دادیم.

مطمئن شوید که با تاکید ر یک قیمت منحصربهفرد، مشخص کردن تارخ انقضای
پیشنهادتان، موجودی انبار یا موقعیت موجود و ارائه یک راه ساده پاسخگوی رای

خواننده، یک پیشنهاد خاص ارائه مدهید.
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