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به شهود خود در فروش اعتماد کنید!

در فروش رخورد اولیه تعنکننده بسیاری از موارد است. آن هم نه
رای فروشنده هم. دو راه وجود دارد که ط رای مشتری بلکه فقط
آن فروشندهها موقعیتی را ارزیای مکنند: با شهود و خودخواسته.
آید اما دومرخورد اولیه به دست م ق همانن روش از طراول

راساس تعاملاتی است که با مشتری خواهید داشت.

روشهای رای قویت شهود در فرایند فروش

مطالعات نشان داده است که فروشندگانی که بیشتر به شهود خود
اطمینــان مکننــد متواننــد قضــاوت هتــری نســبت بــه نیازهــای
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مشتریان داشته باشند و فرایند فروش را سرعتر ط کنند. اما یک
فروشنده تلفنی چگونه متواند شهود خود را قویت کند؟ با راه

مدران همراه باشید تا 3 نکته را در ان زمینه ررسی کنیم.

بیش از اندازه فکر نکنید .1

اگر قرار باشه به شهود خود اعتماد کنید یعنی باید بیشاز اندازه فکر
کـردن را کنـار بگذاریـد. هرچـه دربـاره مـوقعیتی بیشتـری فکـر کنیـد
احتمال اینکه به احساس اولیهتان اعتماد کنید کمتر خواهد شد.
البته ان نکته هم قال توجه است که با بیشتر شدن تجربه، شهود
شما هتر عمل خواهد کرد. به مرور زمان شما یاد مگرید که با یک
سری واژگان مشخص نیاز و نوع مشتری احتمال خود را بشناسید و

نسبت به آن واکنش نشان دهید.

دید همدلانه داشته باشید .1

در مقالات قبل راه مدران درباره همدل در فروش صحبت کردیم.
وقتـی پـای ارزیـای کـردن مشتـری در میـان باشـد داشتـن یـک دیـد
همدلانه به نیازهای آنها متواند اهمیت زیادی پیدا کند. اگر جلسه
حضوری با آنها دارید، از طرق زبان بدن، و در تماسهای تلفنی از
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طرق لحن و حالت صدا متوانید احساسات آنها را شناسای کنید و
نسـبت هشـان واکنـش درسـت نشـان دهیـد. بسـیاری از مـا تصـور
مکنیـم کـه همـدل کـردن یـک وژگـ ذاتـی اسـت. در حـال کـه بـا
تمرن متوانید ان مهارت بسیار ارزشمند را در خود توسعه دهید.

به خاطر بسپارید که مشتری هم شهود دارد! .1

اولن تاثری که فروشنده روی مشتری مگذارد هم معمولاً نقش
مهم در تصمیمگری خرید او خواهد داشت. مشتریان به صورت
ناخودآگاه خرید خود را ر اساس احساسی که از شخص فروشنده
مگرند انجام مدهند. نشان دادن همدل نسبت به مشتریان و
درک نیازهـای آنهـا متوانـد اـن احسـاس اولیـه خـوب را در ایشـان
ایجاد کند. ان نکته را به خاطر بسپارید که معرف اولیه شما درباره
خودتان، محصول یا خدمتی که قصد فروشش را دارید متواند
سرانجام ارتباط که قرار است با مشتری خود بسازید را مشخص

کند.

در یک کلام باید بگوییم که هتر است به شهود خود فروش اعتماد
ــام و ــداد و ارق ــط اع ــد فق ــراد تصــور مکنن ــد! بســیاری از اف کنی
اســکریپتهای نــوشته شــده روی کــاغذ هســتند کــه متواننــد در
موفقیت یا عدم موفقیت یک ارائه فروش موثر باشند. در حالیکه
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شهود و احساس ناخودآگاه شما متواند حسای به کارتان بیاید.
پـس احساسـات اولیـه خـود دربـاره مشتریـان را نادیـده نگریـد و از
قدرت آن به نفع خودتان استفاده کنید. اما توصیه مکنیم با تجربه
بیشتـر و آگـاهی و شنـاخت بـالاتر نسـبت بـه فراینـدهای فـروش و
تکنیکهای بازاریای ان شهود را قویت نمایید. ما در راه مدران با
ارائه کتاب و دورههای مرتبط با ان موضوع کنار شما هستیم تا ان

مسر را ط کنید.

پکــج طلاــی کتــاب تمــاس
هـــای میلیـــاردی را از اینجـــا
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