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قانون 10 قدم رای جذب مشتری
ررسی کتاب جان مکسول با نام: از گفتوگو تا ایجاد ارتباط

ایجـاد ارتبـاط ارزشمنـد بـا دیگـران منـافع زیـادی دارد. افـرادی کـه روابطـ گـرم رقـرار
مکنند، با مشکلات کمتری مواجه مشوند و از ارتباطات خود بیشتر لذت مرند.
باان‌وجود، ایجاد چنن روابط با دیگران نیازمند گذر از رگبار نشانهها و پیامهای
اسـت کـه هـر روز مـردم را بمبـاران مکننـد. منظـور مـا تبدلشـدن بـه یـک ارتبـاط
رقرارکننده و همدل موثر است، مهارتی که متوانید به خود بیاموزید و از یادگری آن

خشنود شوید.

 

رای ایجاد ارتباط باید گفتوگو کنید
از کجا مفهمید که با دیگران به‌خوی ارتباط رقرار کردهاید؟ آنها هر کاری رای شما
انجام مدهند. به نیک از شما سخن مگویند. با شما ارتباط احساسی رقرار کرده و
به‌راحتی حرفهایشان را مزنند. به شما اعتماد مکنند. درباره دریافت انرژی مثبت از

https://modiresabz.com


2

شما مگویند و از ودن در کنارتان لذت مرند. ایجاد ارتباط ارزشمند با دیگران
منافع زیادی دارد. افرادی که روابط گرم رقرار مکنند، با مشکلات کمتری مواجه
مشوند و از ارتباطات خود بیشتر لذت مرند. باان‌وجود، ایجاد چنن روابط با
دیگران نیازمند گذر از رگبار نشانهها و پیامهای است که هر روز مردم را بمباران
مکنند. منظور ما تبدلشدن به یک ارتباط رقرارکننده و همدل موثر است، مهارتی

که متوانید به خود بیاموزید و از یادگری آن خشنود شوید.

ایجاد روابط صمیمانه به تشخیص و تصدق ارزش دیگران بستگ دارد. تمرکز را از
خودتان ردارید و آن را به افراد اطرافتان معطوف کنید. خودتان را فراموش کنید.
نحوه کنار آمدن با دیگران را بیاموزید. رای داشتن ارتباط هتر با دیگران، با آنها
ر نگرانیهای آنها متمرکز کنید نه مسائل خودتان. سع صحبت کرده و مکالمه را
کنیـد روابـط نفربـهنفر ایجـاد کنیـد، 90 درصـد تمـام رابطههـا در اـن شرایـط ایجـاد
مشوند. مهارتهای خود را در ان حوزه کلیدی تکمل کنید. سپس سع کنید با
اعضای گروهها و نهایتا با حضار جلسه ارتباط رقرار کنید. انجام ان کارها ساده
نیست؛ اما حیاتی است. تصور کنید شخص که با او صحبت مکنید چگونه به ان

سوالات درباره شما پاسخ خواهد داد:

1. آیا به من اهمیت مدهید؟
نشان دهید که واقعا به دیگران اهمیت مدهید. های و هوی درباره نیازهای خود را

متوقف کرده و به نیازهای آنها توجه کنید.

2. آیا متوانید به من کمک کنید؟
فروشندگان زرگ با ان مثل قدیم اما واقع زندگ مکنند: «هچکس دوست
ندارد چزی را به او بفروشند، بلکه دوست دارد به او کمک کنند.» به‌جای اینکه به

دنبال افرادی باشید که به شما کمک کنند، خود به دیگران کمک کنید.

3. آیا متوانم به شما اعتماد کنم؟
عشق میان انسانها حیاتی است؛ اما اعتماد از آن‌هم مهمتر است. اگر مورد اعتماد

نباشید هرگز نمتوانید با کسی ارتباط رقرار کنید.
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رنـامه شمـا ـرای دیگـران مهـم نیسـت؛ امـا کمـک شمـا در پیشـرد رنامههـای آنهـا
رایشان مهم است. رای جلب حمایت دیگران، سریعا از آنها حمایت کنید. ایجاد
ارتباط به همن سادگ است، به شرط که آن را به روشی صادقانه و باورکردنی انجام
ر معنیتر از گفتههای شماست. در حقیقت، واژهها اثر کم دهید. رفتار شما بسیار
در ایجاد ارتباط دارند. مزان اثرگذاری شما به ان بستگ دارد که چقدر از ماهیت

خود را آشکار مکنید.

ایجاد ارتباط مثبت چهار جز دارد:

1. آنچه مردم مبینند: ارتباط بصری
ظاهر شما بسیار بیشتر از واژگان شما اهمیت دارد. آراسته لباس وشید. ظاهری
مرتـب و تمـز داشتـه باشیـد. لبخنـد زنیـد و از حـالات چهـره دوسـتداشتنی و گـرم

استفاده کنید. صاف بایستید و باانرژی حرکت کنید.

2. آنچه مردم درک مکنند: ارتباط ذهنی
رای ایجاد ارتباط با دیگران تجارب شخص واقع خود را رای آنها بازگو کنید تا از آن
استفاده کنند، آن را احساس کرده و به آن احترام بگذارند. انطور به موضوع نگاه
کنید: «وقتی خودتان را پیدا کنید، مخاطبان خود را نز پیدا خواهید کرد.» ان جمله
چـارلز لافتـون بـازیگر معـروف اواسـط قـرن بیسـتم اسـت. یک‌بـار کـه او در مهمـانی
کریسمس در لندن شرکت کرده ود، مزبان از همه خواست تا سرود کریسمس را با
هم بخوانند، لافتون به‌صورت حرفهای سرود مزامر 23 را از ر خواند که منجر به
تشوقهـای گـرم اطرافیـان شـد. نفـر بعـدی زنـی سـالخورده ـود کـه در صـندل خـود
خوابیـده ـود. وقتـی دوسـتانش او را بیـدار کـرده و مـاجرا را رایـش شـرح دادنـد، او
به‌صورت صادقانه اما کاملا غرحرفهای شروع به خواندن همان سرود کرد: «خداوند
شبان من است، محتاج به هچ‌چز نخواهم ود» وقتی اجرای او به پایان رسید، همه
مگریستند. چرا اجرای او عکسالعمل احساسی قویتری را نسبت به دکلمه آراسته
یـک بـازیگر رانگیخـت؟ لافتـون انگـونه توضـح داد: «مـن سـرود را مشناسـم، او

مفهوم آن را مشناسد».
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3. آنچه مردم حس مکنند: ارتباط حسی
نگـرش بـاعث جذابیـت بیشتـر یـک سـخنران نسـبت بـه سـخنران دیگـر مشـود. اگـر

بااحساس و مطمئن باشید، مردم به‌سوی شما جذب مشوند.

4. آنچه مردم مشنوند: ارتباط زبانی
از واژگان مثبت به هترن نحو استفاده کنید. به گفته مارک توان توجه کنید:
«تفاوت ن واژه نسبتا صحح با واژه صحح بسیار زرگ است و مانند تفاوت ن

نور کرم شبتاب و نور رعدورق است».

 

رای ایجاد ارتباط انرژی بگذارید
رای ایجاد ارتباط با دیگران باید انرژی واقع از خود نشان دهید. اگر منتظر هستید تا
آنها پیشقدم شوند، تنها خواهید ماند. به‌جای منتظر ماندن رای به وجود آمدن
موقعیت عال رای شروع رابطه، فرصت را غنیمت شمارید؛ اما ناگهانی اقدام نکنید،
آنچه مخواهید انجام دهید یا بگویید را از قل آماده کنید. صور و فارغ از خود

باشید.

نصیحت سام والتون یعنی «قانون 10 قدم» را  در رار افراد زندگ خود به‌کارگرید.
کارمندان فروشگاه والمارت ان تعهد را ر اساس باورهای والتون بنا نهادهاند: «من
رسما عهد مبندم که هر بار مشتری به 10 قدم من رسید، لبخند زنم، به چشمان او
نگاه کنم و به او خوشامد بگویم.» رای شناخت افراد انرژی بگذارید؛ اما خود را

بیشازحد خسته نکنید.

حتی اگر ارتباطگر قدرتمندی باشید، داشتن روابط محکم با افراد محترم که متوانند
اعتبارشان را با شما قسیم کنند، امتیاز است. دکتر فل مکگرا روانشناس تلوزون
ایالاتمتحده با همن روش معروف شد. او در رنامه تلوزونی اُرا وینفری شرکت
کرد و اُرا به بینندگان خود نشان داد که نظری مثبت درباره او دارد، درنتیجه بینندگان
نز به او بسیار توجه کردند. البته اعتبار فقط منوط به ان نیست که «چه کسی را
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مشناسید»، بلکه به «دانستهها» و یافته‌های شما نز بستگ دارد. دستاوردهای
رجسته و چشمگر، تحسن افراد را رانگیخته و روابط را گسترش مدهد.

 

یافتن وجه مشترک
هترن راه ایجاد ارتباط با دیگران پیدا کردن وجه اشتراک با آنها است. رای مشخص
کردن وجوه اشتراک خود با افرادی که مایلید با آنها ارتباط رقرار کنید، درباره آنها

بیشتر بیاموزید. متاسفانه، رخ به یک یا چند دلل زر ان کار را دشوار مدانند:

1. خودبینی: من دانستهها، خواستهها و احساسات دیگران را
مدانم

وقتی به دیگران به‌صورت کل نگاه کنید، اغلب دچار اشتباه مشوید. درباره مردم نظر
کل ندهید و فکر نکنید نمتوانید چزی از آنها بیاموزید. دیگران حتما متوانند

شما را شگفتزده کنند.

 

2. تکر: نیازی به دریافتن دانستهها، خواستهها و احساسات
دیگران ندارم

هسته ایجاد ارتباط، اهمیت دادن و توجه به دیگران و تلاش رای درک آنها است.

 

 .3یتفاوتی: به دانستهها، خواستهها و احساسات دیگران
اهمیتی نمدهم

افرادی که چنن احساسی دارند، فقط ر خودشان تمرکز مکنند و احتمالا نمتوانند
با دیگران ارتباط رقرار کنند. به گفته جرج کارلن کمدن: «امروز دانشمندان اعلام
کردند که درمانی رای یتفاوتی یافتهاند. باانوجود، آنها ادعا کردهاند که هچکس

کوچکترن علاقهای به آن نشان نداده است.»
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4. کنترل: نمخواهم دیگران دانستهها، خواستهها و
احساسات  مرا بدانند

اگر خود و دانش خود را از کارمندانتان درغ کنید، انتظار تضعیف روحیه آنها را
داشته باشید. به مطلب «تاسف زردست» نوشته جیم لاندی درباره «نادانی که رای
فردی دستنیافتنی کار مکند ... و کارهای غرممکن رای فردی نمکنشناس انجام

مدهد» توجه کنید.

مرتکب چنن اشتباهاتی نشوید. با دیگران وقت بگذرانید. گوش دهید. علائق آنها
را بشناسید. درباره چزهای که دوست دارند و دوست ندارند از آنها سوال کنید.
تحسن و توجه نشان دهید. با گفتن اینکه اغلب مانند آنها فکر مکنید، رای
احساسات آنها ارزش قائل شوید. نشان دهید که مانند آنها و حام آنها هستید.

 

از شفافیت، شوخطبع و لبخند استفاده کنید
جان بکِل در کتاب «قدرت واژگان کوچک» منویسد: «آموزش به‌ندرت ر مبادله
نظرات به‌صورت ساده و شفاف تاکید مکند. آموختههای ما در زبان انگلیسی به ما
ن است. بعضنچنهم کنیم. واقعا ادهد که چگونه مسائل را پیچیده و میاد م
افراد فکر مکنند که باید به روشی بسیار پیچیده سخن بگویند یا بنویسند تا دیگران
فکر کنند که آنها دانا هستند و مطلب مهم رای گفتن دارند؛ ول موضوع دقیقا
رعکـس اسـت. ـرای رقـراری مکـالمه و ایجـاد ارتبـاط، از افکـار و ایـدههای سـاده و
قالفهم استفاده کنید. البته ان کار خیل هم ساده نیست. به گفته پاسکال بلز
ریاضیدان: «من ان نامه را طولانیتر از حد معمول نوشتهام؛ زرا وقت کاف نداشتم

تا آن را مختصرتر کنم.»

ـرای جلبتـوجه و احتـرام، اطلاعـات و داسـتانهای آمـاده کنیـد کـه بـامزه، محـرک
احساسات، انگزاننده یا مفید باشند. هدف شما ان است که مردم را بخندانید، به
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احساسات آنها نفوذ کنید، به آنها انگزه دهید و زندگشان را سادهتر کنید. رای
رنده شدن، ر اساس استراژی ان سهگانه با آنها گفتوگو کنید: «مبحث را ساده
کنید، آن را آرام بگویید، لبخندی ر لب داشته باشید.» سپس از ان 5 دستورالعمل

روی کنید:

1. با مردم از موضع یکسان سخن بگویید نه از بالا
هچکس دوست ندارد دیگران با او رئیسمآبانه رفتار کنند.

 

2. مسقیما به اصل موضوع ردازید
وقتی شما چزی رای گفتن دارید، دقیقا همان را بگویید.

 

3. بارها و بارها و بارها و بارها آن را بگویید
در غر ان صورت مردم ارزش مبحث شما را درک نخواهند کرد. دانل پینک نویسنده
توضـح مدهـد: «سـه واژه در ایجـاد ارتبـاط بـا دیگـران حیـاتی اسـت: 1.شجـاعت،

2.شوخطبع، و 3.تکرار.»

 

4. واضح سخن بگویید
درباره موضوع چزی نگویید و ننویسید مگر زمانی که پیام خود را شناختید. رداشت

مخاطب چزی است که خود درک مکند و نه آنچه شما مگویید.

 

5. کمتر سخن بگویید
هچکس دوست ندارد که صحبت سخنران طولانی شود. جان مکسول به‌عنوان
سخنران رنامهای که در شروعشده ود قول داد: «من پیتزای سخنرانی خود را ارائه
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مدهم، اگر آن را در کمتر از 30 دقیقه به دست شما نرساندم، لازم نیست ول به
من رداخت کنید.» و ان کار را در کمتر  از 30 دقیقه انجام داد.
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