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سه نکته رای موفقیت در فروش
راهکار شماره 1: الگوهای ذهنی مخاطب را به هم رزید

سوالات، بحثهای متفرقه و واقعیتهای اجتماع را پیش بکشید. به ان ترتیب
ذهن مخاطب تحریک مشود و سلولهای خاکستری مغز به فعالیت وادار مشوند.
الگوهای که در ذهن قرار دارد، از ن مرود و حواس مخاطب متمرکز مشود.
رسـیدن سـوال بسـیار مفیـد اسـت؛ زـرا ذهـن را در حـالت پاسـخگوی و آمـادگ در
مآورد. تاثر روانی راهکار شماره 1 همن است که ذهن مخاطب را تحریک مکند تا

رای شنیدن حرفهای شما آماده شود.

 

راهکار شماره 2: روی مشکل مشتریان تمرکز کنید
آیا موضوع اصل صحبتهای شما «ارائه راه حل» است؟ به ان ترتیب به فروش خود
صدمه خواهید زد. به تبلیغات اطراف خود بنگرید. همه آنها به سهولت استفاده،
فراگری و رتری محصول خود اشاره مکنند. به ان عبارات بسیار رداخته شده
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اسـت. در صـورتیکه اـن مفـاهیم بایـد در پـس زمینـه قـرار بگرنـد. در ملاقاتهـا و
مکالمات حضوری نز باید به ان موضوع توجه شود. مردم تا زمانی که مشکل خود را
درک نکنند اهمیتی به راهحل شما و وژگهای آن نمدهند. قل از اینکه راهحل
خـود را مطـرح و روی آن پافشـاری کنیـد، مطمئـن شویـد کـه مخـاطب شمـا مسـئله و
مشکل خود را کاملا حس کرده و درگر آن شده است. با دوباره طرح کردن مسئله،
مشتری را متوجه اهمیت موضوع کنید. هنگام که شنونده با حرکات سر خود شروع
به تایید مسائل و مشکلات مطرح شده کرد، زمان ارائه و فروش راهحل فرا رسیده

است.

 

راهکار شماره 3: یک تصور ذهنی رای مشتری ایجاد کنید
فرض کنید که یک طراح کلاه مخواهد رای محصولات خود تبلغ کند. جمله «من
یک طراح هستم و طرحهای من توسط تولیدکنندگان مختلف به بازار عرضه شده
است» خیل تکراری و یتاثر خواهد ود. هترن راه ارائه تصور ذهنی به مخاطب
است. در ان مثال او متواند از کلاهی که هنرپیشه معروف سینما در یک از فیلمها
به سر گذاشته ود، آغاز کند و وقتی ان تصور در ذهن شنونده تشکل شد، بگوید
که طراح آن کلاه توسط او انجام شده است. ان روش را متوان در صحبت کردن با
یک فرد یا یک گروه به کار گرفت. مردم افکار خود را با تصاور به خاطر مسپارند. به
همن علت امروزه آرمها و تصاور تبلیغاتی بسیار کارا شدهاند. نفوذ به بخش
تصوری مغز، قویترن راه رای ایجاد ارتباط با افراد است. راهکار شماره 2 و 3 را
ادغام کنید تا مخاطب تصور روشنی از مشکل خود را در ذهن داشته باشد؛ در ان

صورت نیازی به هچ کار دیگری نیست. خود آنها به سراغ شما خواهند آمد.

 

آیا استفاده از هر 3 راهکار ضروری است؟
جواب ان سوال منف است. شما متوانید از یک یا دو راهکار در جهت هدف خود
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استفاده کنید؛ در واقع، ممکن است یک از ان روشها در مورد به خصوص شما و
نتیجهای که مخواهید بگرید، به کار نیاید. وژگ ان 3 مورد ان است که در عن

سادگ حداکثر تاثر را دارند.

به ساختار ان مقاله نگاه کنید. فرض کنید که ان مقاله مقدمهای رای شروع یک
سخنرانی در مورد فروش در یک شرکت زرگ صنعتی ود. من از مسائل مروط به آن
صنعت خاص سخن نگفتم، بلکه صحبت خود را از ان سوال شروع کردم که آیا شما
از ان 3 راهکار رای فروش استفاده مکنید؟ و به ان ترتیب توجه شما را به خود
جلـب کـردم. شمـا نـز در صـحبت کـردن بـا افـراد مختلـف متوانیـد از همـن روش
استفاده کنید. در ضمن، ان کارها نه فقط رای پیامهای شفاهی بلکه در هر خرنامه،
تبلیغات، وبسایت و هر مکانی که شانس جذب مشتریان جدید وجود دارد، قال

استفاده هستند.
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