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   تا تصمیم نگیرید خیس شوید،  
    شنا یاد   نمی گیرید

    نکاتی درباره ارتباط مؤثر در مواجهه با مشتری؛
  دام هایی در مسیر فروش
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تأثیر اینستاگرام  در تبلیغات و بازاریابی

تأثیر اینستاگرام یکی از پر کاربرترین و قدرتمندترین 
شبکه های اجتماعی برای معرفی کالاهای صنایع 

گوناگون در سراسر دنیا می باشد...

 
غواص های توپ جمع کن
تا به حال شده است که در آب های آزاد شنا کنید؟ احتمالاً 
شده است. یا اگر هم نشده است لابد حداقل در دریا آب  تنی 
کرده اید. یا نهایتاً در کنار ساحلش قدم زده اید و...

 
چطور ارزش یک هشتگ را برای پست های خود بسنجیم؟

خیلی از شما احتمالاً تا به حال از هشتگ های مختلفی برای 
پست های خود استفاده کرده اید اما باز خوردی که انتظار 

داشته اید را دریافت نکردید...  
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دام هایی در مسیر فروشنکاتی درباره ارتباط مؤثر در مواجهه با مشتری 

حــال  در  مشــتری 
بیان کــردن نیازش 
هســت و شما را در 
ایــن مــورد خطــاب 
قرار می دهد! شــما 
باید چطور به ایشان 
بــه  کــه  بفهمانیــد 
توجه  حرف هایــش 

دارید
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  تا تصمیم نگیرید خیس شوید،     
شنا یاد نمی گیرید

بســیاری فکر می کنند یک کسب وکار ساده 
و محلــی چه نیازی به تبلیغــات دارد؟ مگر 
می شود با وجود این همه برند قوی و ثروتمند 
کسب وکار نوپا و محلی من هم بگیرد؟ و البته 
پرسش های مشابه دیگری که همگی یک وجه 

اشتراک دارند؛ ناامیدی!
تفاوت ناامیدی و شکست در این است که شما 
در شکست یک تجربه انجام کار دارید که به 
دلایلی به موفقیت نرسیده است اما در ناامیدی 
شما هیچ کاری نکرده اید! هیچ تجربه ای ندارید. 
حتی نمی دانید چه کارهایی را انجام ندهید تا 
به شکست نینجامد. همان طور که می بینید 
انجــام دادن هرکاری، هر ایده ای بر اســاس 
یک دانش و یا اســتفاده از تجربیات دیگران 
مهم ترین بخش از راه موفقیت است. تا تصمیم 

نگیرید خیس شوید، شنا یاد نمی گیرید.
برگردیم به موضوع اصلی، باید بدانید که هر 
کســب و کاری هرچند خرد و کوچک برای 
خود یک دایره تأثیرگذاری دارد، البته بعضی از 
کسب وکارهای خدماتی ممکن است به دلیل 
نیاز نداشتن به مکان ثابت دایره ای به وسعت 
محل زندگی شان داشته باشند. اما تصور کنید 
شــما یک کترینگ محلی راه اندازی کرده اید. 
قطعاً در ماه اول ممکن اســت به دلیل تازگی 
افتتاح از کم بودن مشتری خود خیلی متعجب 
نشــوید اما در ماه ششــم اگر حرکتی برای 
جذب مشــتری نکرده باشید، دوباره بیماری 
ناامیدی به سراغتان می آید. معمولاً ارزان ترین 
روش های تبلیغات یعنی چاپ تراکت دستی 
و انداختن زیر در خانه های محله است. البته 
عبور خودروهای همســایه از روی آن ها و رد 
لاستیک و نهایتاً هم سطل زباله، عاقبت بخش 
عمده ای از پولی است که شما خرج انتشار آن 
کرده اید. تازه اگر خوش شانس باشید و کسی 
که مسئول توزیع آن هاست کارش را درست 
انجام داده باشد. اما راه های بهتری هم هست. 
روزنامه ها و رســانه های محلی بهترین روش 
ممکن برای تبلیغات محلی است. روزنامه ای 
که مخاطب بابت تهیه اش پول خرج می کند، 
حداقل یک روز یا بیشتر عمر مداوم برای بودن 
روی میز مغازه ها، کارمندان اداری، اشتراکات 
خانگــی، مطب های پزشــکان، آرایشــگاه و 
کلینیک هــا و خلاصه هرجایــی که فردی 
دقایقی برای گذراندن وقت خود آن روزنامه رو 
تورق می کند، دارد. پس یادتان باشد ، تبلیغات 
کســب و کار شما ارزشمند تر از آن است که 
یک خودرو از روی آن عبور کند و یا کودکی با 
آن موشک کاغذی بسازد. برای کسب وکارتان 

پرستیژ قائل شوید. 
به امید سفره پر روزی برای همه هموطنانمان

احمـد  یوسـفی صـراف|   دبیـر راهـکار

دیروز گفتیم که توجه، احترام 
و بدرقه ســه عنصر اصلی در 
ارتبــاط مؤثر هســتن و در 
بحث توجه ســه آفت اصلی 
که باعث میشن توجه شما از 
مشتری دور بشه را شمردیم 
که عبــارت بود از، گوشــی 
تلفن همراه، تلویزیون و افراد 
متفرقــه ای که بــدون علت 
خاصی در فضای فروشگاه یا 

دفتر شما حضور دارند.

  تمرکز اولین اصل فروش 
این  بــا  اینکــه چطور  خب 
مــوارد برخورد کنیم موضوع 
این یادداشــت نیســت ولی 
خودش یک بحث مفصله که 
با اجازتون می گذریم ازش که 
بعداً به صــورت کامل بهش 

بپردازیم.
حالا که متوجــه این آفت ها 
شــدیم بایــد ســعی کنیم 
دیگه در دامشــان نیوفتیم و 
توجهمان در فضای فروشگاه 
یا دفتر کار به رسالت اصلیمان 
یعنی کســب درآمد متمرکز 
باشه. بعد از عبور از این دام ها 
باید روش هایی که به دیگران 
نشــون میده داریم بهشــان 

توجه می کنیم را مرور کنیم.

  دربرابر مشتری بایستید
اولین مــورد تغییر وضعیته، 
چــون فروشــگاه کاربردی تر 
هســت فروشــگاه را مثــال 
می زنیم، دوســتانی که دفتر 
کار دارند لطف کنند و مثال ها 
رابرای خودشان تعمیم بدهند.

مشتری وارد فروشگاه میشه، 

اگر نشســتید بایســتید، اگر 
ایستادید چند قدم به سمت 
مشــتری گام برداریــد، اگر 
صورتتان سمت دیگر فروشگاه 
هست، تمام بدنتان را به سمت 
مشتری بچرخانید )دقت کنید 
که چرخش چشم ها یا گردن 
کافی نیســت، تمام بدن باید 
بچرخــه( این اولیــن گام در 
بیان توجه هست.گام دوم بعد 
از این تغییر وضعیت شــروع 
مکالمه اســت، ســعی کنید 
شما جمله اول را بیان کنید. 
جمله تان می تواند شامل سلام 
و خوشامد باشه. راستی لبخند 
یادتان نــره! در کلیه مراحل 

لبخند به لب داشته باشید.

  به حرف مشتریتان
 گوش دهید

رســیدیم  مرحله ای  به  حالا 
که اولین جملات از ســوی  
مشتری شــروع میشه. حالا 
باید چه کنیم؟ باید علاوه بر 
حرکاتمــان در کلاممان هم 
توجه باشد. مشتری در حال 
بیان کردن نیازش هســت و 
شــما را در این مورد خطاب 
قرار می دهد! شما باید چطور 
به ایشــان بفهمانیــد که به 
حرف هایــش توجــه دارید، 
پیشنهاد می کنم راه های زیر 
را امتحان کنید و معجزه اش 

را ببینید:
1- حتماً با مشــتری هایتان 
کنید،  برقرار  چشمی  ارتباط 
توجه داشته باشید که ارتباط 
چشمی با زل زدن فرق داره!

2- کمی به سمت مشتریتان 

خم بشید.
3- با حرکــت گردن طوری 
که نشان دهنده عجله نباشد، 
شــنیدن حرفای مشتری را 

تأیید کنید.
4- وقتی صحبت تمام شــد 
از دل خــود چند تا ســؤال 
بپرســید که مشتری متوجه 
بشــه واقعاً صحبت هایش را 

شنیدید.
5- در یک جمله بخوام بگم، 
هم مخاطب فعال باشید، هم 
شــنونده فعــال البته خیلی 
موارد دیگه هم هست که یک 
تحقیق کوچک روی اینترنت 
به  نتایج جالبی  بکنید حتماً 

دست میارید.

  یک مشورت
 درست دهید

خب حالا که تونستیم شروع 
و ادامــه خوبــی در برقراری 
ارتباط با مشــتریمان داشته 
اساس  بر  بتوانیم  باید  باشیم 
یک  شــده  داده  اطلاعــات 
مشاوره درست رو بهش ارائه 
بدیــم. تا اینجا مــرور کنیم 
که چی یــاد گرفتیم، ارتباط 
مؤثر شامل ســه مرحله بود 
و در قدم اولــش باید توجه 
رو یــاد بگیریــم، یعنــی به 
که  بدهیم  نشان  مخاطبمان 
تمام حواسمان بهش هست، 
در ادامه یاد گرفتیم که صرفاً 
حرکات بدنی کافی نیست و 
کلاممان هم باید نشانگر این 

توجه باشه.
با ما همراه باشید تا فردا ادامه 
مبحث توجه را با هم مرور کنیم.

...................

 مدل 
مو فقیت

|  یاسر سلیمانی   
| کارشناس فروش
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