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بازاریای عصی و فروش حضوری
مطالی که درباره فروش حضوری گفته مشود جدید نیستند؛ ول آزمایشهای

بازاریای عصی آن را تایید مکند و اهمیت آن را نشان مدهد.

 

لبخند زدن
یک از اولن آموزشهای که به فروشندگان و کارکنان بخش پشتیبانی داده مشود
لبخند زدن به مشتریان است. تاثر ان کار شاید خیل بیشتر از چزی باشد که فکر

مکنید.

تحقیقـات آقـای وینکِلمـن در سـال 2004 نشـان داد کـه وقتـی مشتریـان در معـرض
عکسهای قرار مگرند که در آنها افرادی در حال لبخند زدن هستند، تمال آنها
به خرید بیشتر مشود. البته از هزاران سال قل همه مدانستند که فروشنده
خوشرخـورد و شـاد نسـبت بـه شخـص بـداخلاق و اخمـو بیشتـر خواهـد فروخـت.
تحقیقات آقای وینکلمن در دانشگاه کالیفرنیا نشان داد که حتی یک لبخند مختصر
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که توجه چندانی جلب نمکند باعث مشود چهره فرد هتر به خاطر سرده شود.

نکته جالب آن است که نه تنها فروشندهای که لبخند مزند باعث افزایش فروش
مشود؛ بلکه عکسهای که در آن شخص لبخند مزند نز تاثر مثبتی ر رفتار خرید

خریدار مگذارد.

 

تحسن مشتری
مورد عجیب دیگر در فروش حضوری آن است که تحسن مشتری، فروش را افزایش
مدهد. نکته جالی که در کارگاههای آموزشی مدرسز دیدهام آن است که هرگاه
یکـ از شرکتکننـدگان پاسـخ بسـیار خـوی بـه سـوالات مدهـد و مـورد تحسـن و
تشوق قرار مگرد در فرم نظرسنج اعلام مکند کارگاه عال ود. همچنن افرادی
وجود دارند که مجور مشوم با دیدگاههای آنها مخالفت کنم. ان افراد اغلب از

کارگاه رضایت چندانی ندارند.

اگر تحسن، واقع و صادقانه باشد متواند اثرگذار باشد. فرض کنید فردی با لباسی
بسیار زیبا وارد یک لباسفروشی شده است. کاف است به او بگوییم لباس شما
نشان مدهد بسیار خوشسلیقه هستید، پس ترجح مدهم هچ توضیح ندهم
و مطمئـن هسـتم خودتـان هترـن گزینـه را خواهیـد یـافت. اـن تحسـن متوانـد

احتمال خرید مخاطب را افزایش دهد.

 

تمرکز ر یک موضوع
هنگام فروش فقط درباره یک موضوع یا محصول صحبت کنید و وسط توضیحات
هچگاه به مشتری پیشنهاد جدیدی ندهید. بیشتر ترفندهای شعبدهبازی در همن
نکته خلاصه مشود که شعبدهباز تمام توجه شما را به یک مکان مثلا دستش جلب
مکند و شما هچ توجهی به اطراف ندارید و در ان فاصله تغراتی انجام مشود

که در خارج از کانون توجه شما است.
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در فروش مانند شعبدهبازها عمل کنید. مغز قدیم نمتواند به طور همزمان ر
چندن سوژه متمرکز شود. حتی با کاهش مزاحمتهای محیط مانند صداهای بلند و

... متوانید بیشتر بفروشید.

هنگام ارائه توضیحات، اجازه ندهید مشتری در حال انجام چند کار همزمان باشد.
مشتری شاید در حال ارسال پیامک باشد و از شما بخواهد به توضیحات خود ادامه
دهید. هترن کار ان است که توضیحات را متوقف کنید و از او درخواست کنید که

پس از انجام کارش به شما گوش بدهد.

 

تشابه فروشنده و خریدار
مشتریان دوست دارند از افرادی خرید کنند که شبیه خودشان باشند. اگر فروشنده
هستید به لباس و ظاهر خود اهمیت بدهید. اگر مشخصات ظاهری و سنی شما با
مشتری بسیار متفاوت باشد، حس خوی نسبت به شما نخواهند داشت. اگر بازار
هدف شما نوجوانان هستند وشیدن کت و شلوار تاثری منف مگذارد و ان
ذهنیت را ایجاد مکند که شما فردی شبیه خودشان نیستید و نمتوانید شرایط
آنها را درک کنید. حال اگر مشتریان شما مدران شرکتها هستند و اغلب کت و

شلوار موشند هتر است شما هم ظاهری متناسب با آنها داشته باشید.

 

https://modiresabz.com

