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قدرت تلقن در فروش
مردم به شدت از عناصر محیط اطرافشان تاثر مپذرند. ان عناصر هچجا به اندازه
فرایند فروش مهم نیستند. با تعن دقق آن دسته از عناصر تلقن که در کنترل شما
است و سپس با به کارگری متناسب آنها در گفتوگوهای فروش، اثری دائمتر و

مثبتتر ر رفتار خرید مشتری احتمال مگذارید.
کارهای وجود دارد که انجامشان متواند اثری ناخودآگاه، تلقینی و قوی ر رفتار
مشتری احتمال داشته باشند. به یاد داشته باشید که «همه چز مهم است!» هر
کاری که در گفتوگوی فروش انجام مدهید یا مفید است یا مضر. هر عمل یا حرف
شما در حضور مشتری یا شما را به فروش نزدیکتر میکند یا از آن دور مکند. همه

چز مهم است.

 

اهمیت شخصیت
نخستن عامل تلقن، شخصیت شما و نوع رابطهتان با مشتری است. وقتی مثبت،
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گرم و دوستانه هستید و رفتاری شاد دارید، اثر مثبتی ر مشتری مگذارید؛ در نتیجه
بیشتر مشتاق شنیدن سخنان شما است و راحتتر مقاعد مشود.

عمق باور شما به خوی محصول، خدمت یا شرکتان نز اثر تلقینی قوی و مثبتی
دارد. وقتی اعقاد به خوی محصول را با اشتیاق واضح رای کمک به هود زندگ یا
کار مشتری ترکیب مکنید، مشتری ناخودآگاه و به شدت تحت تاثر قرار مگرد و

مقاعد مشود.

 

اهمیت صدا
واضح سخن گفتن اثر تلقینی بسیار قدرتمندی دارد. افرادی که بلند حرف مزنند و
رای گفتن واژگان انتهای هر جمله تُن صدایشان را بالا مرند، اثرگذاری بیشتری

نسبت به افرادی دارند که تن صدایشان پان است.
وقتی با شفافیت و اعتمادبهنفس سخن مگویید، ارزش محصول یا خدمتان بیشتر
مشود و از محصول فردی که آن را با صدای آهسته معرف مکند، ارزشمندتر بهنظر

مرسد. طرز بیان و شوه سخن گفتن شما باید محکم و واضح باشد.

 

اهمیت ظاهر
اثر ظاهر شما ر مشتری بسیار مهم است. 95 درصد تاثر اولیه شما ر مشتری مروط
بـه لباسهایتـان اسـت. انسانهـا عمیقـا دیـداری هسـتند. کارشناسـان معقدنـد کـه

قضاوت اولیه درباره شما در چهار ثانیه اول نخستن ملاقات صورت مگرد.
هنگام ملاقات با مشتری ظاهری جذاب داشته باشید و خوب لباس وشید. لازم
نیست خوشهیکل یا بسیار زیبا باشید. فروشندگان با ظاهر معمول از فروشندگان

زیبا و جذاب موفقترند، زرا گروه دوم حواس مشتری را رت مکنند.
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رای موفقیت لباس وشید
شما باید «رای موفقیت لباس وشید.» باید هترن ظاهر ممکن را داشته باشید.
باید لباس و آرایش مناسب و جذای داشته باشید. شخص موفق به نظر آیید که
رای شرکت موفق کار مکند و محصول موفق را مفروشد حتی افراد بد لباس و
یتوجه به تناسب اندام، دوست دارند با کسانی معامله کنند که از ان مشخصات

رخوردارند.
وقتی فروشنده جوانی ودم، بد لباس موشیدم و اهمیت اثر ظاهر ر مشتریان را
نمدانستم. یک روز فروشنده ارشد مرا کناری کشید و رسید آیا مایلم چند نکته
درباره ظاهرم به من بگوید. خوشبختانه من اصلا مغرور نودم. به او گفتم خوشحال

مشوم رای موفقیت بیشتر پیشنهاداتی بدهد.
او کنارم نشست و توضیحاتی درباره لباس کاری مناسب داد. آموزش او را تا امروز به
یاد دارم. از آن به بعد سع کردم راهن و شلوار هماهنگ وشم، کفشهایم را
واکـس زنـم و لبـاس مناسـبتر و زیبـاتری ـوشم. بلافاصـله فهمیـدم مـردم احتـرام
بیشتری به من مگذارند، با دقت بیشتری به حرفهایم گوش مدهند و بیشتر خرید

مکنند. ان نصاح چشمانم را ر حقیقت باز کرد.

 

اثرگذاری اولیه
افراد در چهار ثانیه نخستن تاثر را از شما مپذرند و سپس مجموعه تاثراتی که
از شمـا گرفتهانـد را در مـدت 30 ثـانیه جمعبنـدی مکننـد. پـس از آن وارد مرحلـهای

مشوند که روانشناسان آن را «تمال به تایید» منامند.
آنها دنبال دلایل هستند تا اثر اولیهای که از شما گرفتهاند را توجیه کنند. اگر
ظاهرتـان در 30 ثـانیه اول اثـری خـوی ـر مشتـری نگـذارد، مخـالف جریـان آب شنـا

مکنید و باید رای جلب توجه و احترام مشتری سخت تلاش کنید.
ان موضوع هنگام ارتباط با افراد موفق رجستهتر است، زرا از دیگران منقدتر

هستند و شما را دققتر قضاوت مکنند.
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محصولتان را به هترن شکل معرف کنید
چهارمن عنصر تلقن، محصول است. محصولتان را به هترن وجه معرف کنید. همه
مطالب فروش باید تمز، مرتب و جذاب باشد. مشتری فکر مکند که کیفیت مطالب

فروش نتیجه مسقیم کیفیت محصول است. باید آنها را درجه یک نشان دهید.

آژانسهای املاک بازاری فوقالعاده رای افرادی به شمار مآیند که در «چیدمان
منزل» خره هستند. متخصص وارد خانهای مشود که رای فروش گذاشته شده و
پیشنهاد مدهد مبلمان یا چیدمان را عوض کنند، فرشها و رویه کابینتها را عوض
کنند و خانه را مرتب کنند تا زیباتر و جذابتر به نظر آید. ان تاثر دیداری، اثر
فوقالعـادهای ـر جذابیـت خـانه، قیمتـی کـه خریـدار مـردازد و سـرعت فـروش آن

مگذارد.
ر اساس اصل قدرت تلقن، هر چزی که مشتری مبیند، مشنود یا احساس

مکند ر تصمیم خرید او یا نخریدن اثر مگذارد. همه چز مهم است.
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