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  ×   هنر ارتباط  ×    ×  احمدرضا برخورداري  ×  

راه هاي جلب مشتري 

»صداقت«جوابميدهد
در شمارة قبل دربارة روش های متقاعدکردن مشتری صحبت کردیم. گفتیم، از مهم ترین و البته پیچیده ترین کارهای هر صاحب کسب وکار، قانع کردن فردی 
است که به او مراجعه کرده است تا کالا یا خدمات را از او بخرد تا به  اصطلاح به مغازة کناری نرود! در شمارة قبل پنج فن این کار را با هم مرور کردیم. در 

اینجا قصد داریم بقیة روش های راضی کردن مشتری را برای شما مطرح کنیم:

تابهحالدرمســابقاتفوتبالديدهايدکهيکگروهممکن
اســتخيلیخوبهمبازیکردهباشد،امادرنهايتيکگل
همنزند؟يامســاویکردهياحتیبازیراواگذارکردهباشد!
گروههايیکهزيادپاسمیدهند،اماحملهنمیکنندونتيجه
نمیگيرند،توپرامیتوانندباخودشانبهخانهببرند،امابازی
راگروهمقابلبردهاست!همينراکسبوکارتصورکنيد.شما
ممکناستساعتهادرموردکيفيتيکمحصولبامشتری
صحبتکنيد،امادرنهايتمشتریراضینشودوخريدنکند.
شــمازيادصحبتکردهايد،اماگلنزدهايــد!میدانيدچاره
چيســت؟نتيجه.بهجایصحبتکردن،نتيجةاســتفادهاز

محصولرانشانشدهيدوگلبزنيد.
هنرجويانصنايعچوبيامبلمان،وقتیکاروکاسبیخودشان
راراهمیاندازند،وقتیمشتریمیآيد،بهجایاينکهازنرمیو
راحتیمبلبرايشصحبتکنيد،بگوييدرویمبلبنشيندو
راحتیآنراببيند.بگذاريدتجربهونتيجةاستفادهازمحصول

شماراببيند.اينکارمعجزهمیکند.

نتیجه مهم است 1
شايدبگوييداينموضوعکهبامتقاعدسازیارتباطیندارد!اما
اشتباهمیکنيد.شکستشمادرمقابلمشتریايناستکه
مشتریازشماخريدنکند.شايدبگوييداتفاقتلخیاست.اما
اگرشــماآدمیحرفهایوبلدکارباشيد،میتوانيدازهمين
موضوعهممشتریجذبکنيد.چطور؟باصداقت.صداقت
هميشــهجوابمیدهد.اگرکيفيتمحصولتانزيادمناسب
نيســت،میتوانيدباادبياتیمناسببهمشتریبگوييداين
محصولبرایشــماماندگاریزيادیندارد.حالااگرمشتری
دنبالمحصولیباکيفيتمتوسطباشد،ازشماخريدخواهد
کردواگرهمباتوضيحشماازخريدمنصرفشود،بهخاطر
اينصداقتوحساعتمادیکهبهشــماپيداکردهاست،باز
همبهکسبوکارشماسرمیزند.بدترينشکستايناستکه
مشتریازشماخريدنکندوازشمامتنفرشود.دومیمهمتر
ازاولیاست.باخريدمحصولبیکيفيت،مشتریممکناست
ازشماخريدهمکردهباشد،اماازشمامتنفرخواهدشدواين

رابهبقيههممنتقلخواهدکرد.
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معمولًاآدمهاباکسانیکهشبيهخودشانباشندراحتترند
وزودتــرارتباطمیگيرند.خودبهخودحساعتمادهمزودتر
شــکلمیگيرد.اينرامیدانســتيد؟خب،اگرمیدانيدکه
میتوانيدازهميــنروشبرایمتقاعدکردنمشــتریتان
اســتفادهکنيد.البتهکهبايدکمیباهوشباشيدوزوديک

نقطةاشتراکبينخودتانومشتریپيداکنيد.
فرقینمیکندکوچکباشــديابزرگ.مثلًااينکههمشهری
باشيد،يااينکهطرفداريکگروهفوتبالباشيد،ياحتیاينکه
دربارةيکرنگلباسعلاقةمشــترکداشتهباشيد.ياحتی
ازيکمدلخوشــتانبيايد.هرکدامازاينهامیتواندراهی
برایايجادشــباهتیبينشماومشتریباشد.ادامةماجرارا

هممیدانيد!
البتهمراقبباشيدفيلمبازینکنيد!آدمهاباهوشهستندو
فرقفيلمبازیکردنوصداقترابهسرعتتشخيصمیدهند
وايــنمیتواندکاملًاماجرارابرعکسکندوتلاششــمابا

شکستمواجهگرددوشخصيتشماراخرابنمايد.

3 راحت بودن

اينکهفلانکارپايانکارنيست،بلکهشروعکاراست،جملهای
کليشــهایاســتکهاحتمالًابارهابهگوشــتانخورده.اما
کليشهایبودنيکجملهدليلبراشتباهبودنشنيست.بسياری
ازصاحبانکسبوکارفکرمیکنندهمينکهکالاياخدماتشان
رافروختند،ديگربايداستراحتکنند،چونکاربزرگیکردهو
خستهشدهاند.اماشمادرارتباطدرستبامشترینبايدفقط
بهدنبالفروختنکالايتانباشيد.هدفشمانبايدفروشباشد،
بلکهبايدايجادبهترينتجربهبرایمشتریباشد.معنیاشاين
استکهمشتریبايدتجربةايدئالیازمراجعهبهشماداشته
باشد؛بهايندليلکهشمابايدسعیکنيدمشتريانتانرابه
مشتریوفادارتبديلکنيد.اينطورهمخودشدوبارهبهسراغ
شمامیآيدوهمديگرانراتشويقمیکند.پسچنينگنجی
رانبايدراحتازدســتبدهيد.سعیکنيدبرایمشتريانتان
خدماتپسازفروشفراهمکنيد.ضمانتبرگشتدرصورت
خرابی،ضمانتکارکردمحصول)گارانتی(،ارســالرايگان،
نصبرايگان،تحويلدرمنزل،تعويضکالاوخدماتیشبيهبه
اينمواردمیتوانندارتباطخوبشمابامشتریرا،حتیبعد

ازاينکهازمغازةشمارفتهاست،حفظکنند.
شماعلاوهبرداشتنتخصصدرحرفهوشغلخودتان،بايدبه
ابزارارتباطدرستبامشتریوروشهایقانعکردنمشتری
هممسلحشويد.بهاصطلاحمشتریمدارباشيد.دراينصورت
میتوانيدکسبوکارموفقیبرایخودتانوديگرهمکارانيا

نيروهایزيردستتانبسازيد.
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