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کلیدهای ایجاد ارتباط موثر در فروش
ع اصلتواند به عنوان یک منشود، روابط مز میان محصولات روزبهروز کمتر متما
رای ایجاد مزیت رقابتی مطرح شود. مردم حتی حاضرند یک جنس نامرغوب را از یک
فروشنده دارای روابط عال خریداری کنند. ارتباطات خوب ر وفاداری مشتریان و تکرار

خرید مافزاید و ان به معنای سود بیشتر است.

مشتریان در فکر خرید جدیدترن محصولات نیستند، بلکه در ی یک مشاور
قالاعتمادند.

 

اعتماد
اعتماد، عامل کلیدی، در رقراری روابط است و مانند چسب، مشتری و فروشنده را به

هم متصل مکند. فروش مدرن ر پایه توانای ایجاد اعتماد بنا شده است.

رای اینکه یک فروشنده موفق شوید، باید از فروش صرف محصولات و خدمات، نه
تنها به سمت فروش راهحلها، بلکه به سوی ایجاد اعتماد و قالاعتماد ماندن،
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تغر موضع دهید. مقاومت، ناشی از عدم اعتماد است. زمانی که مشتری احتیاجات
واقع خود را با شما در میان نمگذارد، کار زیادی نمتوانید انجام دهید. راه غلبه ر
ان وضعیت ان است که اعتماد و اطمینان لازم را به وجود آورید تا مشتری به طور

طبیع، آنچه را که شما باید بدانید، بازگو کند.

 

چگونه اعتماد ایجاد کنیم؟
اگر بخواهید پیام موثری از اعتماد را به مشتریان و افرادی که در اطراف شما هستند

بفرستید، اصول زر را دنبال کنید.

 

دیگران را محور قرار دهید
دیگران را در محور قرار دادن، در واقع به معنای انعطافپذر ودن است. اشتیاق رای
تطق دادن دیدگاهمان با عقاید دیگران یک از مهارتهای مقاعدسازی است. زمانی
کـه مـردم احسـاس کننـد کـه شمـا علاوه ـر علائـق خودتـان، بـه علائـق آنهـا نـز
ماندیشید، کمکم به شما اعتماد خواهند کرد. یک حس علاقه رشوری را رای کمک
به دیگران، رای دستیای به اهدافشان ایجاد کنید و به طور خستگناپذری در مورد
دنیای مشتریان کنجکاوی کنید. مسلما آنچه را که پیشکش کنید چندن رار پس

خواهید گرفت.

رای اینکه به جمع 10 درصد فروشندگان رتر وندید، نه فقط موفقیت در تجارت
خودتان، موفقیت تجارت مشتریان را نز ملاک قرار دهید. زمانی که رای موفقیت

مشتری مکوشید، آنها نز به نوبه خود رای موفقیت شما تلاش خواهند کرد.

 

هترن کار را رای مشتری انجام دهید
در هر موقعیتی بدون غرض هترن کار را رای مشتری انجام دهید؛ بدن معنا که
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چنانچه راهحل شما، رای مشتری مناسب نیست، موضوع را به وی بگویید و توصیه
کنید که باید چه کاری انجام دهد. ممکن است در اینجا رخ معاملات را از دست

بدهید اما مشتری صداقت شما را هرگز از یاد نخواهد رد.

 

گوش کنید
هر چه بیشتر گوش کنید، بیشتر مجذوب اظهارات مردم شده و آنها شما را بیشتر
دوست داشته، به شما اعتماد کرده و خواستار انجام معامله با شما خواهند ود. یک
فروشنده ماهر، وقتی که مشتری صحبت مکند با توجه کامل گوش مکند؛ زرا
زمانی که گوش مکنید متوجه مشوید که چه موضوعاتی رای مشتری اهمیت
دارد. هرگاه با یک مشتری صحبت مکنید در بالای سرش یک ار سفیدی را تصور
کنید که نوشته شده: «کاری کن که احساس کنم مهم هستم». ایجاد ان احساس در

مشتری به اندازه رآوردن نیازهایش کاملا حیاتی است.

ان تصور را ایجاد کنید که شما رای روابط، بیش از فروش ارزش قائلید. ماموریت
شخص شما ان است که هر کار ممکن را رای مشتریان انجام دهید تا آنها مطمئن
شوند که تمام امکانات و مناع سازمان شما رای کمک به حصول اهداف وی از طرق
محصولات و خدماتتان به کار گرفته مشود و ان به معنای مشارکت در حل مشکل

است.

 

پس از فروش با مشتری تماس بگرید
در دورههای آموزش فروش، وقتی از شرکتکنندگان مخواهیم کسانی که پس از
فروش با مشتریان تماس مگرند، دستهایشان را بالا رند. معمولا در حدود 15 تا
20 درصد ان کار را انجام مدهند. وقتی سوال مکنیم که چرا پس از فروش، با
تلفن آن را پیگری نمکنید، اغلب مگویند ممکن است ارادی وجود داشته باشد و
محصول یا خدمت شاید دقیقا آن چزی نباشد که مشتری توقعش را داشته است؛
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اما آن یک فرصت از دست رفته محسوب مشود. هچ چز بیش از اینکه فروشنده
پس از فروش با مشتری تماس بگرد یا شخصا در محل حاضر شود، باعث استحکام
روابط خریدار و فروشنده نمشود. همیشه ان کار را انجام دهید. به وژه زمانی که

اشکال وجود داشته باشد.

 

روراست باشید
اگر مدانستید که قرار است گفتار و کردارتان در روزنامههای فردا به طور دقق
نگاشته شود، آیا همن روش را رمگزیدید؟ کلامتان را همچون عهد و پیمان محکم
کنید؛ مثلا اگر مگویید: «صح پنجشنبه سفارش شما آماده خواهد ود.» طرف
مقابلتان را از ان امر مطمئن کنید تا آنها بتوانند رای آن روز رنامهرزی کنند.

قالاعتماد ودن شما است که پایههای اعتماد و احترام را بنا منهد.

 

مودب باشید
یک از وژگهای افراد مودب که موجب مشود به آنها اعتماد کنیم ان است که
رفتـار خوشاینـد، شایسـته و پسـندیده آنهـا بـاعث محوبیتشـان مشـود. آنهـا
دوستداشتنیتر به نظر مرسند و ما مشتاق انجام معامله با آنها هستیم حتی اگر
موفق به فروش نشدید یا مشتری با لحن نامناسی با شما صحبت کرد، باز ادب و
نزاکت خود را حفظ کنید. هرگز نگذارید مشتری احساس رنجش یا ناراحتی کند.
خونسردی خود را حفظ کرده و سع کنید به طور عاقلانه کشف کنید که عیب کار کجا
وده است. فقط به ان علت که بازنده شدهاید لهای پشت سرتان را خراب نکنید،

در غر ان صورت موقعیتهای دیگری را هم در آینده از دست خواهید داد.

 

قدردان باشید
ارتباطات مستمر موجب مشود تا روابط، عادی و یاهمیت فرض نشوند. رای
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مشتریان پیام تشکر بفرستید: «ما به خرید شما ارج منهیم و از شوه شما در رخورد
با ما بسیار سپاسگزاریم.» قدرت پیام تشکر فوقالعاده است؛ زرا یک قدم فراتر از
تلفن کردن است و دریافتکننده پیام، متوجه مشود که رای تهیه پیام تشکر وقت
و انـرژی بیشتـری نسـبت بـه تلفـن کـردن، صـرف کردهایـد و از اـنرو محبـت شمـا را

فراموش نخواهد کرد.

 

مردم ابتدا شخصیت فرد را مخرند
توانای ایجاد اعتماد رای رقراری ارتباط بسیار حیاتی است؛ اما رای ان که ان روش
موثر واقع شود، مهارت دیگری نز باید کسب شود و آن روشی است که با افراد در

سطح فردی (شخص) ارتباط رقرار کنیم.

در زمان ایجاد ارتباط با مردم، هرگز ر تفاوتهای میان خودتان تاکید نکنید. در عوض
روی شباهتها، وجوه اشتراک، نقطه نظرات مشابه و عملکردهای همسان تاکید

کنید.

تمثیل کهن از قانون تشدید در موسیق وجود دارد. اگر یک از تارهای گیتار را
بکشید و نزدیک گیتار دیگری نگه دارید، با اینکه آن دو هچ تماسی با یکدیگر ندارند
اما همان تار در گیتار بعدی نز شروع به لرزش مکند. ر همن قیاس، انسانها
کسانی را که با آنها در یک طول موج هستند، دیدگاههایشان را درک کرده، توافق

نظر و علاق مشترک داشته باشند، دوست دارند.

به یاد داشته باشید اگر «پس از اولن فروش» ارتباط ایجاد نکنیم، فروشهای بعدی
هم صورت نخواهد پذرفت.

 

یک از عوامل که رقبایتان هرگز قادر به قلید آن نیستند، نحوه ارتباط شما با
مشتریان است

اعتماد، شرط اولیه رای وفاداری است و در نهایت وفاداری است که موجب تکرار
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معاملات مشود. سع کنید در ایجاد اعتماد فوقالعاده باشید.
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