
مـــــدارمشــتـــری

بــا مـشــتـــــــــــــری رک و 
راســـــــــــــت بــاشــیـــــــد

فکر کن دم در مغازه ایستاده‌ای و منتظری که 
مشتری سر و کله‌اش پیدا شود.

این‌ انتظارها برای زمانی است که محصول را 
تولید کرده‌ای و در بحث کیفیت آن‌ همه چیز 
را لحاظ کرده‌ای. سردر مغازه را چسبانده‌ای 
و چنـد آگهـی هـم پخش کـرده‌ای. حـالا اگر 
مشتری بیاید، دیگر خودت هستی و مشتری، 
و باید او را متقاعد کنی تا از تو خرید کند. اینجا 
هنر خاص شماست که او را قانع کنی. این کار 
نه خیلی سـخت و نه خیلی راحت اسـت، فقط 

کافی است فوت‌وفنش را بلد باشی.

�تا از آقا یوسف و لباس‌فروشی‌اش فاصله نگرفته‌ایم، یک 
چشـمه از هنرهـای دیگـرش را هـم بگویـم کـه خیلـی در 
خاطر‌جمعـی و اعتمادکردن مشـتری مؤثـر بود. می‌گفت 
»ببر بپوش، اگر خوب نبود، تا فردا برگردان!« هر وقت یاد 
این ماجرا می‌افتم که چقدر مادرهای در و همسایه برای 
بچه‌هایشان لباس می‌آوردند تا بپوشد و اگر خوشش نیامد 
برگردانند، به معجزۀ کار آقا یوسف ایمان می‌آورم. از آن‌همه 
لباس، شاید پنج درصد هم بر نمی‌گشت. همه‌اش فروش 
می‌رفت. این هم یک هنر بود که می‌گذاشت مشتریانش 

به‌طور آزمایشی از محصول استفاده کنند. حتماً شما هم 
از این پیراهن‌های رسمی داخل جعبه خریده‌اید! معمولًا 
مغازه‌دار حتی نمی‌تواند آن را از جعبه بیرون بیاورد و برای 
همین، از اینکه ‌اندازه‌ات باشد، مطمئن نمی‌شوی. اینجا آقا 
یوسف چند دست لباس را در اندازه‌های متفاوت از همان 
پیراهن‌ها داخل اتاق پرو دارد و برای اینکه خیالت راحت 
باشد، می‌دهد بپوشی تا از اندازۀ پیراهن مطمئن شوی.

�شما چطور؟ می‌توانید کاری کنید مشتری محصولتان را 
آزمایشی امتحان کند؟! در این صورت او را قانع کرده‌اید.

	� متقاعدکردن مشتری یعنی بتوانی به او ثابت کنی کالای تو 
از بقیۀ رقیبان بهتر است. قرار نیست کلاه سر کسی بگذارید، 
فقط باید از کیفیت واقعی و خوبی محصولتان و حتی رضایت 
مشـتریان قبلی بگویید. انتظار که ندارید مشـتری علم غیب 
داشـته باشـد و با همین علمش از خوبی محصول شـما آگاه 
شـود؟! پس باید خیلی شـفاف برایش توضیح دهید تا بداند. 
حتی بعضی از مشـتریان هسـتند که در خریدکردن خیلی با 
احتیـاط برخـورد میک‌ننـد و تا زیروبم یـک کالا را در نیاورند، 
خریـد نمیک‌ننـد. چـه کسـی بهتـر از شـما که خبـرۀ کار خود 
هستید و می‌توانید با صداقت اطلاعات مفید در اختیارشان 

بگذارید.
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مـحـمــــد آقـاجــانپـــور

کلمات به قلب و ذهن  �
مشتری می‌نشینند 
و راحت نظرش را 
جلب می‌کنند. پس در 
استخدام کلمات خوب 
دقت کنید

بفرمایید ببینید
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ک�لمات به قلب و ذهن مشتری می‌نشینند و راحت نظرش را جلب 
میک‌ننـد. پـس در اسـتخدام کلمـات خـوب دقـت کنیـد. مثاًل این 
محصـول »منحصربه‌فـرد« اسـت، یا اینکـه این لباس بـرای افراد 
»خاص« استفاده می‌شود، حس منحصربه‌فردبودن را به مشتری 
می‌دهد. مثال دیگر »آسان‌بودن یا آسانک‌ردن« کارها با این محصول 
است. الان در خیلی از تبلیغات می‌بینید که همه‌شان روی ویژگی 
سادهک‌ردن کارها با محصولشان تمرکز کرده‌اند. آدم‌ها به‌طور کلی 
دوست دارند کارهای سخت و پیچیده‌شان ساده شود. کافی است 

این حس را از محصول شما بگیرند.

� تا به حال پارچه‌فروشی رفته‌اید؟ احتمالًا هنرجویان طراحی دوخت 
خـوب بداننـد چـه می‌گویم! تـا تقی به توقی می‌خـورد، صاحب مغازه 
طاقه‌های پارچه را پشـت سـر هم برایتان ردیف میک‌ند و در دسـتش 
می‌تاباند تا پارچه از توپش باز شود و شما ببینید! اصلًا هم از این کار 
خسته نمی‌شود. از صبح تا شب و برای هر مشتری همین کار تکرار 
می‌شـود. تعجـب نـدارد، ایـن راه و روش متقاعدکـردن مشـتری در 
کسب‌وکار پارچه‌فروشی است. او هرچقدر هم سخنران خوبی باشد 
و از جنـس اعال و طـرح زیبـای پارچه‌هایش با آب‌وتـاب تعریف کند، 
نمی‌تواند به‌اندازۀ اینکه مشـتری پارچه را دسـت بزند و زیبایی‌اش را 
بـا چشـم خـود ببیند، مؤثر باشـد. پس تا حد ممکن بگذارید مشـتری 

جنس را ببیند.
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�وقتی می‌خواهید کسی را قانع کنید، خیلی ساده‌اش می‌شود 
اینکـه بایـد دلیل قانعک‌ننده برایش ارائه دهید. بله. همین‌قدر 
سـاده. پس شـما هم برای محصولتان باید دلایل قانعک‌ننده 
داشـته باشـید و همان‌ها را به مشتری ارائه دهید. مثلًا اینکه 
ایـن وسـیله می‌توانـد 30 درصـد در مصرف بـرق صرفه‌جویی 

کند، یا مثال‌هایی شبیه به این.
�شـما بـه قانعک‌ـردن مشـتریانتان در آینـده فکـر کرده‌اید؟! در 
شمارۀ بعد از روش‌های دیگر متقاعدسازی برایتان می‌گویم.

�وارد لباس‌فروشی آقا یوسف شده بودیم که از قدیمی‌های بازار 
بـود و بـه قول کاسـب‌ها چشـمش عیـار بود. همین که سـبک 
لباس‌پوشـیدن )تیپ( و ظاهرت را می‌بیند، یکی دو تا سـؤال 
می‌پرسـد کـه چه‌جـور لباسـی می‌خواهـی و...، بعـد بلافاصله 
چنددست لباس پیشنهاد می‌دهد، با طرح‌ها و رنگ‌های متنوع 
که از ظاهرت و از پاسخی که به سؤالاتش داده‌ای، می‌فهمد 
به دلت می‌نشیند و خوشت می‌آید. این همان فوت کوزه‌گری 
آقا یوسف برای متقاعدکردن مشتری بود. نصف محله هم به 
سلیقۀ آقا یوسف لباس می‌پوشیدند! سعی کنید به مشتریانتان 

پیشنهادهای خوب بدهید. این عالی است!
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