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چهار روش انگزه دادن به فروشندگان
اگر شما کارآفرن یا مدر فروش هستید، چهار روش رای انگزه دادن به فروشندگان

و دریافت عملکرد هتر از آنها وجود دارد.

 

1. توجه مثبت یقیدوشرط
شاید ان زرگترن هدیه‌ای باشد که بتوان به شخص دیگر داد. ان موضوع ن

همسران، والدن و فرزندان، دوستان و خانواده و در همه روابط دیگر مصداق دارد.

قریبا همه با ترس از شکست، طردشدگ و تردید زرگ مشوند. انقادهای مخرب
دوران کودک منجر به زرگترن رنج احساسی مشود که «من به اندازه کاف خوب
نیستم». ان احساس ر همه بخشهای زندگ اثر مگذارد و باعث کاهش عملکرد،

اثربخشی، شادی و هرهوری مشود.

باانحال، وقتی افراد احساس کنند دیگران آنها را دوست دارند و مپذرند و آنها
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را قضاوت، ارزیای یا نقد نمکنند، احساس راحتی، آرامش و شادی دارند. مزان
عزتنفــس فــرد، تعنکننــده ســطح عملکــرد او اســت. تــوجه و پــذرش مثبــت و
یقیدوشرط، موجب افزایش عزتنفس و هود تصور فرد از خودش مشود؛ در

نتیجه، در همه کارها بهخصوص در فروش مثبتتر و ثابتقدمتر مشود.

نقطه مقال توجه مثبت یقیدوشرط، انقاد، شکایت یا محکوم کردن شخص رای
انجام یا انجام ندادن کار است. یک واژه یا نگاه منف شما متواند هرهوری فرد را در

کل روز کاهش دهد. همیشه مثبت و حام باشید.

 

زیک2. تماس ف
افراد بهشدت تحتتاثر تماس فزیک با دیگران قرار مگرند. کارهای سادهای مثل
دست دادن گرم و دوستانه، زدن روی شانه فرد رای تشکر از کار یا حرف خوب یا
حتی لمس شانه او هنگام عور از راهرو از ان دست هستند. لمس آرام دست یا
بازوی شخص هنگام صحبت باعث مشود احساس ارزشمندی و نزدیک بیشتری به

شما پیدا کند.

من در روانشناسی فروش فهمیدهام، اگر هنگام صحبت یا خندیدن دست خریدار را
لمـس کنیـد، علاقـه و اعتمـاد بیشتـری بـه شمـا پیـدا مکنـد. وقتـی در تحقیقـات
کنترلشده به فروشندگان آموزش دادند پانتر از آرنج خریدار را لمس کنند و پس از
ــه خــاطر ــداران اصلا آن موضــوع را ب ــب خری ــدار را رســیدند، اغل آن احســاس خری
نمآوردنـد. فقـط فروشنـده را بیشتـر دوسـت داشتنـد و پیشنهادهـایش را بیشتـر

مپذرفتند.

اـن موضـوع در همـه روابـط انسـانی صـحت دارد. دسـت دادن، روی شـانه فـرد زدن،
دست یا مچ او را لمس کردن همگ پیام محبت، اعتماد و اطمینان را منقل مکنند.
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3. تماس چشم
استفان کاوی در کتاب «هفت عادت افراد مردمان موثر» اشاره مکند هر شخص یک
مخزن احساسی دارد که باید به شکل منظم با پیامها و تماسهای مثبت دیگران ر
شود. او مگوید هر بار فرد چزی را در ان مخزن احساسی انبار مکند، شادتر،

مثبتتر و ارزشمندتر مشود.

او همچنن مگوید با انقاد از افراد یا گفتن سخنان منف، مخزن احساسیشان را
خال مکنید و باعث کمود احساسی در آنها مشوید. اگر بخواهید به همان

سطح عملکرد بالا رگردند، باید ان کمود را جران کنید.

یک از راههای ر کردن مخزن احساسی دیگران، تماس چشم است. وقتی فردی از
تیم شما مخواهد صحبت کند، با دقت به او گوش دهید. از نظر دادن یا گفتن
ایدههای خود اجتناب کنید. روبهرویش بنشینید، به چشمانش نگاه کنید، سر تکان

دهید، لبخند زنید و نشان دهید ارزش زیادی رای او و نظراتش قائل هستید.

همیشه به افراد یا چزهای توجه مکنید که بیشترن ارزش را رایتان دارند. وقتی
هنگام صحبت دیگران با نگاه گرم و مهربان به آنها توجه مکنید، احساس ارزشمندی

و اهمیت بیشتری مکنند و سع مکنند هترن فرد ممکن باشند.

 

4. توجه دقق
توجه دقق، به فروشنده احساس ارزشمندی و اهمیت مدهد. ان توجه دقق را با

اجرای چهار مهارت گوش دادن نشان ‌دهید.

نخست، با دقت و بدون ایجاد مزاحمت گوش دهید. روبهروی فرد بنشینید، به جلو
خم شوید و چنان به او توجه کنید انگار هچ کاری مهمتر از گوش دادن به حرفهای

او در دنیا وجود ندارد.

دوم، قل از پاسخ دادن تامل کنید. وقتی طرف مقال مکث مکند تا فکرش را جمع
کند یا نظر شما را رسد، 3 تا 5 ثانیه سکوت کنید. مکث کردن سه مزیت دارد.
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نخست، وسط حرف او نمرید؛ زرا شاید بخواهد حرفش را ادامه دهد. دوم، به او
نشان مدهید حرفش مهم وده و با دقت به آن توجه مکنید. سوم، گفتار، افکار و
احساسات طرف مقال را عمقتر درک مکنید. همه ان مزایا را فقط با کم مکث

به دست مآورید.

سوم، سوالاتی رای شفاف شدن موضوع رسید. هرگز گمان نکنید حرف طرف مقال
را کــاملا فهمیدهایــد یــا منظــورش را بهدرســتی درک کردهایــد. در عــوض، رســید
«منظورتان چیست؟» سپس صورانه منتظر پاسخ بمانید. طرف مقال منظورش را
بازتر مکند که هم فرصت شما رای گوش دادن را افزایش مدهد و هم باعث ایجاد

عزتنفس در او مشود.

شخص که سوال مرسد کنترل را در دست دارد. هرچه در گفتگو سوالات بیشتری
رسید و با دقت بیشتری گوش کنید، کنترل بیشتری ر جریان گفتگو و احساسات
طرف مقال دارید. سوال رسیدن، تکنیک قدرتمند در مذاکره است که فرصت گوش

دادن بیشتر و فروش بیشتر را فراهم مکند.

چهارم، آن را به زبان خودتان بازگو کنید. ان کار هترن آزمون خوب گوش دادن
است؛ یعنی هنگام صحبت شخص مقال نشان دهید با دقت به او گوش مکنید، نه

اینکه به موضوع دیگری فکر مکنید یا منتظرید حرفش را تمام کند.
چزی شبیه ان بگویید «اجازه دهید مطمئن شوم حرفتان را درست فهمیدهام. شما

چنن چزی گفتید و منظورتان ان ود. درست است؟»

وقتی بتوانید حرفهای فرد را به زبان خودتان بازگو کنید، به او ثابت مکنید با دقت
گوش کردهاید؛ زرا به او و حرفهایش اهمیت مدهید.

خودانگاره و تصور فروشنده از خودش با رفتار شما تعن مشود. پس با افرادتان
خوب رفتار کنید. رفتار و گفتار شما باعث کاهش یا افزایش عزتنفس و عملکرد
فروشنده مشود. فروشندگان باید پس از هر تعامل با شما احساس هتری به خود

پیدا کنند.
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