Señales de compra

Es común que los vendedores con poca experiencia cometan el error de evitar el cierre de la venta. Ya tienen al cliente convencido y deseoso de comprar, pero no se animan a pedir la firma del contrato. Esto sucede porque el vendedor no ha podido interpretar las señales de compra del cliente, y en lugar de cerrar la venta, continua con su presentación, hablando acerca de los beneficios de su producto.

Cuando una persona envía señales de interés por comprar, el vendedor debe dar el siguiente paso y llevarlo nauralmente hacia el cierre final. Algunas de las señales que enviamos cuando queremos comprar son las siguientes:

1) Se la pasan observando un producto en específico.

Cuando la persona está observado una y otra vez un producto en especial, especialmente si maneja una amplia gama, posiblemente esté interesado. Seguramente necesita que le ayude con alguna duda o un pequeño “empujoncito” para que se anime a comprar.

Mientras más tiempo dedica la persona a observar el producto, mayor interés tiene por él. 

2) Busca una persona que le ayude.

Si ve una persona que está en su tienda observado a su alrededor, véalo a la cara y sonríale. Si es correspondido de la misma forma, póngase a sus órdenes y empiece su labor de venta.

3) Pregunta sobre las condiciones de venta.

Si le ofreció su ayuda y el cliente le hace preguntas sobre los detalles el producto, es más probable que tengan interés en comprarlo. Más aún si le preguntan cómo funciona y para qué sirve. Aproveche ésta oportunidad para asesorarlo en su compra y comente sobre las opciones de pago que dispone.

4) Preguntan por el precio.

Es una excelente señal de compra. Puede decirles cuánto cuesta y preguntarles cuánto desearía gastar. Esto le abrirá opciones para venderle productos de mayor precio o productos que satisfagan mejor sus necesidades.

5) hablan del producto como si lo fueran a usar.

Toman el producto en sus manos y hablan de él como si lo estuvieran usando. Dan a entender un sentido de propiedad. 

Usted también puede ayudar haciendo que se imaginen usándolo, utilizando palabras que los hagan sentirse dueños del producto.

5) Le piden opinión a otra persona.

Generalmente buscan confirmar sus percepciones sobre el producto. Incluso puede ser una buena oportunidad para venderle a la otra persona. 

6) Tocan el dinero.

Si tocan su cartera o la bolsa, es una señal definitiva de compra. Ayúdelos a terminar la compra y evite decir cosas que puedan detener el proceso de compra. Recuerde que del “plato a la boca se cae la sopa”.
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