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رای داشتن مشتریان راض 6 راه
1. به شغل و اصول آن افتخار کنید

اگر ان تفکر را نداشته باشید دو راه وجود دارد:
دلایل که باعث شده شما انطور فکر نکنید پیدا کنید و آنها را یک یک رطرف

کنید.
در صورت عدم موفقیت، شغل دیگری پیدا کنید تا بتوانید در زندگ پیشرفت کنید.

 

2. همیشه شاد باشید
همیشه شاد باشید و به ان ترتیب شادی را به دیگران هم منقل کنید. به یاد
داشته باشید که ما لبخند نمزنیم که شاد شویم بلکه چون شاد هستیم لبخند
مزنیم؛ ان حالت زمانی میسر است که ذهن خود را واداریم به چزهای خوب فکر
کند. ان امر زمانی اتفاق مافتد که مطالب خوب بخوانیم و با دوستانی همصحبت
شویم که افکار خوی دارند. مراقب باشید بدون توجه به آنکه ظاهر مشتری چگونه
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است، خوش رفتار یا بد رفتار است، تحصل کرده است یا خر، رفتار انسانی و مثبت
خود را با او حفظ کنید. شاید ان امر سخت باشد اما متوانید ان امر را جز عادات

خود در آورید.

 

3. رفتار خوب را بیاموزید
نام مشتری خود را یاد بگرید و آن را هنگام صحبت به کار رید. مشتری هنگام که

نام خود را مشنود احساس مکند به موسیق دلنشن گوش مدهد.
هرگز با مشتری بیش از حد آشنای و دوستی رقرار نکنید. البته تعن حد و مرز
قدری مشکل است، ان دیگر به هنر شما بستگ دارد که چگونه تعادل رقرار کنید.

مطمئنا راه اشتباهی را ط نخواهید کرد.
هرگز بددهنی نکنید. اگر مسئول فروش باشید از بددهنی ضررهای بسیار خواهید

دید.

 

4. در مقال مشتری همیشه بگویید: بله قربان، به او نگویید
خر قربان

وقتی مشتری مشکل دارد به راههای فکر کنید که متوان به او جواب مثبت داد
حتی اگر لازم ود رای رفع مشکل او نزد همکار دیگری روید یا به قسمت دیگر شرکت

مراجعه کنید.

 

5. هرگز با مشتری بحث نکنید
قاد داشته باشید که همیشه حق با مشتری است. اگر مشتری مشکلن امر اعبه ا
دارد، حال اگر مشکلاش واقع باشد یا حاصل سوءتفاهم فرق نمکند. با گوش
دادن به حرفهای او متوانید سوءتفاهم را درک کنید و آنها را از میان ردارید.
سوءتفاهمها همیشه وجود دارند. اکثر اوقات ان موضوع را نمفهمیم، چون عادت
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داریم وسط حرف مشتری ریم. مشتری به اندازه ما درباره محصولمان آگاهی ندارد.
بحث کردن مثل شعله است، متوانید با موافقت کردن با او شعله را به خاکستر

تبدل کنید یا با بحث کردن شعله را بیشتر فروزان کنید.

 

6. به مشتری قولهای بدهید که متوانید به آن عمل کنید
همیشـه دربـاره زمـان تحوـل، صورتحسـاب خـدمات، خـدمات یدردسـر و انطـور

چزها قولهای به مشتری مدهید.
فکر کنید و مراقب باشید با احتیاط عمل کنید. همیشه خطاها قال جران نیستند.
پس از قولهای که به مشتری مدهید فکر نکنید که همه امور خود به خود پیش
مروند. سع کنید موانع را رطرف کنید. ان را بدانید اگر یک مشتری از پیش شما

ناراض رود با خود چندن مشتری دیگر را نز مرد.

 

زمان آن رسیده که خود را به جای مشتری بگذارید
مشتری رئیس است. او حقوق ما را مردازد  و سود نصیبمان مکند. آنهای که
اـن واقعیـت را درک کردهانـد، تلاش مکننـد همـه کارهـا را بـه هترـن شکـل انجـام
بدهند حتی زمانی که شرایط سختتر و سختتر مشود. مشتری به معنای سود
است بقیه چزها جزئی و فرع است. آن دسته از افرادی که در ارائه خدمات به
مشتری جدی عمل مکنند، همیشه در کار تجارت از بقیه موفقتر هستند. خدمات

خوب فروش را بالا مرد.

 

ارائه خدمات به مشتری هترن ازار فروش است
کارمندان خود را تشوق کنید تا وقت، توجه و ول خود را در جهت رضایت مشتری
،ساده مشتری راض رسود است. به دلیل صرف کنند. رضایت مشتری کاری آسان و
هترن و اقتصادیترن تبلغ رای تجارت محسوب مشود. مشتری راض دوباره به
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شمـا مراجعـه مکنـد و از اـن راه سـود بیشتـری نصـیب شمـا مشـود. مشتریهـای
وفادار، مشتاق و سودآور خود را بشناسید و به آنها افتخار کنید.

 

در 3 دقیقه اول تمام مسائل روشن مشود
با تحقیقاتی که از مکانهای تجاری به عمل آمده روشن شده است که در سه دقیقه
اول ورود مشتری همه مسائل روشن مشود. تصوری که از شما در ذهن مشتری
شکـل مـگرد در همـن سـه دقیقـه اول اسـت. تجربههـای خـوب در ذهـن مشتـری
تصور خوی مسازد. تجربههای بد در ذهن مشتری تصور بدی مسازد. تلاش کنیم
با ررسی ذهنیتهای مشتریان درباره رفتار خود بیشتر دقت کنیم، البته ان مسئله
فقط مروط به ارائه خدمات به مشتریها نیست، ان نکته در امر فروش هم موثر

است.

 

مشتری دنبال چه چزی است؟
مشتری توقعات زیادی ندارد. او انتظار دارد سر قولهای که به او دادهاید بایستید.

1. خونگرم، خلوص و توجه، وقتی حضور او را نادیده نگرید به اولن قولتان عمل
کردهاید.

2. سرعت عمل و صرف وقت رای حل مشکل که باعث مراجعه او به شما شده
است.

3. رعایت عدالت؛ با تمام مشتریان و مراجعهکنندگان خود رخوردی یکسان داشته
باشید. با افرادی که از قل مشناختید رخورد هتری نداشته باشید، بلکه با آشنایان
نز مثل دیگر مراجعهکنندگان خود رخورد کنید. ان سومن قول است که به

مشتری خود دادهاید.
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شخصیت خوی داشته باشید
سالم باشید، از نظر ذهنی هم سالم بمانید. فردیت و عادات ذهنی، شخصیت شما را
مسازد. فرق نمکند که در کار خود تا چه حد قوی یا ماهر باشید، اگر ذهنی سالم

نداشته باشید و صادق نباشید هرگز به نتیجه خوی دست نمیابید.

 

سخنگوی خوی باشید
هر فردی که در هر اداره یا شرکتی کار کند، باید بتواند درست و خوب با دیگران
صحبت کند. ان کار با کم تلاش عمل مشود. ان طرز فکر را از سر خود رون

کنید که فقط فروشنده باید بتواند خوب با مشتریان صحبت کند.
طرز رخورد از لباس و وشاک مهمتر است. اگر کسی کت و شلوار شما یادش بماند و

لبخند شما را به یاد نیاورد، در ان صورت به اندازه کاف لبخند نزدهاید.

 

شنونده خوی باشید
خوشصحبت ودن امر خوی است؛ اما هر شخص باید ابتدا شنونده خوی باشد. ی
آنکه در صحبتهای مشتری وقفهای ایجاد کنید، حرفهای او را خوب گوش کنید. ان

کار مشکل است اما نتاج خوی در ر دارد.

 

نویسنده و خواننده خوی باشید
مشتری انتظار ندارد رایش متن ادی بنویسید اما انتظار دارد مطالب را واضح و
صحح بنویسید. دست خط شما باید خوانا باشد، اگر مجورید آرام و با حروف زرگ
بنویسید. دستور زبان را درست در نوشتههای خود به کار رید و معقول بنویسید.
شاید شما در گوش دادن به حرف مشتری عال کار کرده باشید و 60% سهم گوش
دادن شما شده باشد و در صحبت کردن 25% حرف زده باشید؛ اما نتوانید بنویسید
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و بعدها بخوانید، در ان صورت مشتری راض نخواهد شد.
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