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Как формировать доверие

Невербальные сигналы (важность — 55%):
Контакт начинается не с того момента, когда вы и ваш собеседник сказали друг другу «Здравствуйте». Частично контакт между вами уже был установлен еще до этого момента. Большую часть информации о нас транслирует наше тело и внешний вид! Вот несколько моментов, на которые хотелось бы обратить внимание при установлении невербального контакта.
· соблюдайте социальную дистанцию (находитесь на расстоянии от 1,2 до 2 метров от собеседника),
· слегка наклонитесь в сторону собеседника и стойте, повернувшись к нему на 45
· поза должна быть открытой,
· доброжелательно улыбайтесь, всегда сохраняйте живое естественное выражение лица,
· поддерживайте с собеседником зрительный контакт,
· жестикуляция должна быть умеренной и непринужденной, походка — уверенной.
Голосовые сигналы (важность — 38 %):
· говорите отчетливо,
· громкость голоса должна быть средней, а тон - низким (именно низкий голос воспринимается как голос уверенного в себе человека),
· говорите не быстро, но и не слишком медленно,
· интонация должна быть уверенной, но доброжелательной. 
Вербальный компонент (важность — 7 %):
Обычно презентацию не начинают с разговора о продажах. В легкой, непринужденной беседе на какие-то общие темы, мы стараемся укрепить доверие между нами и собеседником. Кроме этого, в процессе разговора мы уже можем определить предпочтения человека, его привычки, особенности образа жизни, что и будет основой для последующих предложений с нашей стороны. Еще раз об этом всегда вежливо приветствуйте клиента, обращайтесь к собеседнику по имени, чаще говорите комплименты, научитесь поддерживать разговор «ни о чем», пользуйтесь позитивной лексикой.
