La primera impresión vende

Sólo tenemos una oportunidad para causar una primera impresión, y aunque suene trillado, las primeras impresiones cuentan mucho para nuestros clientes. Para ser bien recibido y escuchado, siempre debemos proyectar una buena imagen que sea atractiva a nuestros clientes actuales y potenciales.

Mantener una buena imagen personal no es nada nuevo y por ello muchos vendedores se procuran mantener bien vestidos y arreglados, y eso ayuda a abrirse paso en el mundo de la competencia. Pero no lo es todo cuando se trata de la imagen de negocios, también es imprescindible una buena imagen del “equipo de trabajo” como lo son el portafolios, las tarjetas personales, pluma, la folletería, etc. las cuales deben proyectar profesionalismo y que somos dignos de la confianza de nuestro cliente.

Proyectar la imagen del éxito es necesaria para tener éxito; una buena imagen va de la mano de un aumento en las ventas.

Por ejemplo, imaginemos un vendedor que llega a nuestra casa para ofrecernos una alarma. Nadie esperaría que una persona que vende productos de puerta en puerta estuviera vestido como para ir a una cena de gala, sin embargo ésta persona viene mal vestida con la camisa sin planchar, manchada de comida. Por si fuera poco, tiene dos botones de la camisa abiertos, mostrándonos una camiseta percudida y unos pantalones arrugados. Baja de una enorme pick up vieja llena de calcomanías de todos los partidos políticos y publicidad de cuanto negocio se le atravesó; el vehículo tiene algunos golpes en los costados y el vidrio del frente levemente estrellado. En lugar de traer portafolios, lleva en la mano lleva un fólder lleno de folletos desordenados y mal doblados del producto que nos viene a ofrecer. 

Una persona con éstas características que se presenta a vender cualquier producto, aunque sea muy amable y profesional en su relación comercial, tiene grandes desventajas comparado con un vendedor con una imagen profesional y bien cuidada.

Aunque parezca difícil de creer, el mensaje que envía una persona así es el siguiente: “Si ésta persona no tiene el cuidado necesario por su persona y su negocio, ¿qué puedo esperar del trabajo para el que lo voy a contratar?”.

Los detalles son muy importantes cuando se trata de la imagen del vendedor. Los clientes no solamente observan la forma en que se arregla el vendedor, también lo que le rodea. Piense en lo que distrae a sus clientes y repele a los compradores.

Vale la pena revisar todo lo que rodea su servicio personal a fondo. Mejores su imagen y proyecte éxito y profesionalismo en su persona, con ello inspirará confianza, credibilidad… y, por supuesto, más y mejores ventas.
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