Soyez à l'écoute!

 

Bonjour 

Voici une petite citation que je vous conseille d'imprimer en très gros sur une feuille et collez-la dans votre bureau:

Soyez à l'écoute des attentes de vos clientes, pas en attente de leur écoute.
 

C'est une technique vieille comme le mode.  En fait, l'écoute active est la première chose que l'on enseigne en techniques de vente.  Mais l'appliquons-nous vraiment?  Nous avons souvent tendance à répéter le même script à chaque occasion.  Connaissez-vous vraiment les besoins réels de vos clientes?  Demandez-vous toujours à vos clientes ce qu'elles ont vraiment besoin?  Non pas en termes d'achat, mais en termes de service...

Ça vous dit quelque chose?  Un vendeur qui n'arrête pas de parler de caractéristiques et d'avantages d'un produit, mais ce que vous voulez savoir c'est le prix?  Ou pire!  Vous entrez chez un marchand, cherchez quelque chose désespérément, mais personne ne semble là pour vous aider?  Ou tout simplement une vendeuse qui vous ignore lorsque vous courez après... 

Pour vous assurer de bien écouter les attentes de vos clientes, vous pouvez procéder de plusieurs façons.  Voici quelques exemples parmi tant d'autres:

1. Poser des questions ouvertes en préparant une hôtesse pour son atelier: Y a-t-il une technique que vous aimeriez apprendre au prochain atelier?  Quel produit vous intrigue le plus dans le catalogue?

2. Appeler vos nouvelles clientes le lendemain d'un atelier: Avez-vous aimé l'atelier?  Avez-vous des questions sur les techniques que j'ai montrées? 

3. Envoyer un courriel à vos clientes qui sont venues à un cours: Quelle a été votre carte préférée au cours d'hier?  Quelle technique voudriez-vous que nous abordions au prochain cours?

Commencez dès aujourd'hui à pratiquer votre écoute active.

