Arrêtez de vendre!  Aidez plutôt vos clientes!


Bonjour 
J'ai remarqué que certaines d'entre vous aviez de la difficulté à vous mettre dans la peau de vos clientes lorsque vient le temps de faire du marketing.  J'ai trouvé un article hyper intéressant de Jean-Pierre Lauzier:

 "Lorsque vous rencontrez un client ou un prospect, que voit-il dans vos yeux?

 Est-ce un signe de dollar ou est-ce votre empathie à vouloir sincèrement l'aider?

 Je demande souvent cette question aux représentantes et toutes me répondent qu'en tout premier lieu, c'est d'aider le client. Pourtant, presqu'à chaque fois que je fais des achats, j'ai comme sensation que mon portefeuille intéresse fortement les vendeurs et je ne perçois pas qu'ils veulent saisir ce que je recherche ou ce dont j'ai besoin.

 Vous-même, lorsque vous allez acheter soit un produit ou soit un service, que ressentez-vous vis-à-vis le vendeur? Est-ce un désir qu'il veut vous aider sincèrement ou est-ce plutôt un certain acharnement dû au fait qu'il veut faire une belle vente?

 Laissez-moi vous poser une autre question. Vendriez-vous à un client qui est prêt à acheter quand vous êtes convaincu qu'il va acquérir le mauvais produit? Si vous refusez de lui vendre, vous n'aiderez pas votre chiffre de vente à court terme, mais par contre, vos chances de succès à moyen et long terme sont très fortes. Laissez-moi vous citer un exemple. "
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