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جلب اعتماد مشتری بدون وعدههای زرگ
ان مقاله که توسط دومینیک هاروش (Dominique Harroch) نوشته شده است،
به یک پارادوکس اساسی در فروش و بازاریای مردازد: «چرا ادعاهای زرگ مانند

«هترن در جهان» یا «ینقص»، بهندرت منجر به جلب اعتماد مشتری مشوند؟»

همه ما با افرادی مواجه شدهایم که با اغراق و قاطعیت کامل صحبت مکنند؛ اما ان
روش بهجای جذب، اغلب بذر شک را در دل مخاطب مکارد.

ان مقاله توضح مدهد کلید واقع رای جلب اعتماد مشتری، نه در وعدههای
افراط؛ بلکه در استراژی هوشمندانهتر «وعدههای کمتر و ارائه بیشتر» نهفته است.
ان یک رویکرد، مبتنی ر فروتنی و خودآگاهی واقعبینانه است که در بلندمدت،

وفاداری و جلب اعتماد مشتری را تضمن مکند.
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دام صحبت کردن با اغراق
همه ما آنها را دیدهایم. شخص که به شما مگوید «تنها» شرکت بازاریای شایسته
را پیدا کرده، «هترن» محصول که تا به حال ساخته شده را توسعه داده یا هترن
(جای خال را ر کنید!) را خریده است. آنها با قاطعیت و اغراق صحبت مکنند.
اطمینان از آنها مبارد و باانحال، بهجای مقاعد کردن ما، کلماتشان بذر شک را

مکارد.

چرا قولهای زرگ مانع جلب اعتماد مشتری مشوند؟
چرا؟ چون لحظهای که با قاطعیت صحبت مکنید، بیشتر مردم دیگر شما را باور

نمکنند. هرچه ادعا زرگتر و قطعتر باشد، بیشتر شبیه زیادهروی به نظر مرسد.

قول بیش از حد دادن، حتی با نیت خوب، قریبا همیشه نتیجه معکوس مدهد و
مانع زرگ رای جلب اعتماد مشتری محسوب مشود.

خوشرخورد ودن
جایگزن هوشمندانهتر و آرامتر، «وعدههای کمتر و ارائه بیشتر» است. ان استراژی
که رای جلب اعتماد مشتری حیاتی است، ریشه در فروتنی، خودآگاهی واقعبینانه و

یک مهارت اغلب نادیده گرفته شده دارد: «خوشرخورد ودن»

خوشرخورد ودن کیفیتی است که باعث مشود مردم احساس راحتی کنند تا
دیدگاه خود را به اشتراک بگذارند، سوال رسند و با شما تعامل کنند؛ چه یک

مشتری بالقوه، چه همکار یا یک دوست نزدیک.

زمانی که کلمات شما بهجای «اعلام کردن»، «دعوتکننده» هستند، بهجای ساختن
دوار، درها را رای جلب اعتماد مشتری باز مکنید.

 

دام صحبت کردن با قاطعیت
وقتـی چـزی را «هترـن» اعلام مکنیـد، در ذهـن شنونـدهتان اسـتانداردی قریبـا
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غرممکن تعن مکنید. هر چزی کمتر از کمال، شبیه شکست به نظر مرسد؛ حتی
اگر آنچه ارائه دادهاید به طور عینی عال باشد.

تاثر روانی اغراق ر جلب اعتماد مشتری
ان فقط مروط به بازاریای نیست؛ ان روانشناسی انسان است. انتظارات متناسب با
اندازه ادعای شما بالا مرود و وقتی سطح توقع را بیشازحد بالا مرید، خطر یک
کمود اجتنابناپذر را مپذرید. ان رویکرد، فرایند جلب اعتماد مشتری را مختل
مکند. بدتر از آن، استفاده مکرر از قاطعیتها به مردم مآموزد هر چزی را که
مگوییـد نادیـده بگرنـد: «آنهـا همیشـه اینطـور صـحبت مکننـد. تـا نـبینم بـاور

نمکنم».

اثر قاطعیت در روابط شخص
در زندگ شخص، قاطعیتها متوانند ارتباطات را قطع کنند. اگر اعلام کنید: «من
هترن ماشن موجود را رای شوهرم خریدم»، ناخواسته به دوستان مگویید نظر
او فقط متواند نظر شما را تایید کند؛ نه اینکه گفتگو را گسترش دهد. به همن

!سادگ

 

فروتنی: یک مزیت استراژیک رای جلب اعتماد مشتری
فروتنـی بـه معنـای تظـاهر بـه توانـای کمتـر از آنچـه هسـتید، نیسـت؛ بلکـه بـه اـن
معناست که اجازه دهید کار و روابطتان بهجای شما صحبت کنند. وقتی با فروتنی
پیش مروید، ان سیگنال را مدهید که «من به اندازهای اعتمادبهنفس دارم که

اجازه دهم نتاج و تجربیات صحبت کنند».

رابطه فروتنی و خوشرخورد ودن
فروتنی همچنن شریک نزدیک رای خوشرخورد ودن است. وقتی نظرات خود را
بهعنوان تجربیات شخص بهجای احکام نهای ارائه مدهید، دیگران را به اشتراک
گذاشتن تجربیات خودشان دعوت مکنید. ان هم در جلسه با مشتری، جای که
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گشادهروی باعث جلب اعتماد مشتری مشود و هم هنگام نوشیدن قهوه با یک
دوست، جای که گشادهروی و تواضع باعث نزدیک مشود، صادق است.

اصل «وعدههای کمتر و ارائه بیشتر»
اگر قول «هترن در جهان» را بدهید، تنها یک راه رای رآورده کردن انتظارات وجود

دارد: «اینکه واقعا هترن در جهان باشید».

اما اگر قول چزی محکم و قال اتکا بدهید، سپس از آن فراتر روید، یک شگفتی
لذتبخش خلق مکنید. ان رویکرد، هسته اصل جلب اعتماد مشتری پایدار است.

قواعد کلیدی رای ارائه فراتر از انتظار
ان جوهره «وعدههای کمتر و ارائه بیشتر» است:

انتظارات دستیافتنی و قال باور تعن کنید.

از زبانی استفاده کنید که دعوتکننده نظرات باشد؛ نه فقط موافقت.

به طور مداوم کم فراتر از آنچه قول دادهاید روید.

اجازه دهید دیگران بهجای شما تعریف و تمجید کنند.

به مرور زمان، ان ترکیب از اعتبار و خوشرخورد ودن به رند شخص شما تبدل
مشود. مردم مدانند شما ادعاهای زرگ را بهسادگ مطرح نمکنید و ان هترن
روش رای جلباعتماد مشتری است؛ زرا مدانند از تعامل با شما در ان فرایند لذت

خواهند رد.

 

آسیبهای ظریف زرگنمای
حتی اگر قصد ندارید متکر به نظر رسید، اظهارات زرگ و قطع متوانند اثرات
ناخواستهای داشته باشند. کلماتی مانند «هترن»، «کامل» و «یرقیب» فقط چزی
را توصیف نمکنند؛ بلکه ان سیگنال را مدهند: «من هتر مدانم، تمام تحقیقات
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را انجام دادهام و هچ چز دیگری قال مقایسه نیست».

ان سیگنالدهی، مخالف مسقیم فرایند جلب اعتماد مشتری است. ان دقیقا نقطه
مقاـل خوشرخـورد ـودن اسـت. اـن کـار بـا دلسـرد کـردن همکـاری، گفتگـو را در
محیطهای کاری مبندد. در زندگ شخص، باعث مشود دیگران احساس کنند

سلیقهها یا تجربیاتشان فقط متواند «درجه دو» باشد.

 

جلب اعتماد مشتری بدون هیاهو
کمتر قول دادن بهمعنای پنهان کردن مهارتها یا نتاج شما نیست. جلب اعتماد
مشتری به ان معنا است که دستاوردهای خود را به واقعیت گره زنید و آنها را

بهگونهای قاببندی کنید که طرف مقال را به بحث دعوت کند.

نمونههای از اظهارات اعتمادساز
اظهاراتی مانند:

«ان قویترن گزینهای است که تابهحال پیدا کردهایم».

«من واقعا از ان لذت ردم، کنجکاوم بدانم شما چه فکری خواهید کرد».

ان رویکرد نهتنها از اغراق و خودنمای دوری مکند؛ بلکه زمینهای رای گفتوگو و
،شخص سازد. چه در محیط کاری و چه در زندگبا دیگران فراهم م ارتباط واقع
چنن رفتاری شما را به شخص تبدل مکند که دیگران بهطور طبیع تمال دارند با

او وارد تعامل شوند.

 

مثالهای تجاری: از وعدههای  افراط تا جلب اعتماد مشتری
ادعای اغراقآمز جایگزن اعتمادساز چرا ان کار مکند؟ «ان هترن محصول در

بازار است». «ان قویترن گزینهای است که تابهحال رای کمک به تماسهای
خدمات مشتری پیدا کردهایم.» سطح بالای را تعن مکند؛ اما فضای رای هود
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باق مگذارد و شما را قال باور مکند. «هرگز معاملهای هتر از ان پیدا نخواهید
کرد». «ما فکر مکنیم ان در مقایسه با سه رقیب رتر بازار، ارزش بسیار خوی ارائه

مدهد». بهعنوان نظر قاببندی مشود؛ نه واقعیت. از بستن بحث جلوگری
مکند. «ان محصول کامل است و هچ نقص ندارد». «ما سخت کار کردهایم تا

هرگونه مشکل را به حداقل رسانیم و با تیم عال مهندسانمان به هود ادامه
خواهیم داد». ضمن اعتراف به واقعیت، اعتمادبهنفس را نشان مدهد (که رای
جلب اعتماد مشتری کلیدی است). «هچکس دیگری نمتواند ان کار را مثل ما
انجام دهد». «در اینجا نحوه رویکرد متفاوت ما نسبت به دیگران آمده است». ر

ارزش منحصربهفرد تمرکز مکند؛ بدون اینکه رقبا را نادیده بگرد. «ان زندگ شما را
تغر خواهد داد». «مشتریان به ما گفتهاند که ان مفیدتر از آن چزی وده که
انتظار داشتند». از تایید اجتماع رای جلب اعتماد مشتری استفاده مکند؛ نه

خودستای.
 

گفتگوهای روزمره: از قاطعیت تا خوشرخوردی
ادعای اغراقآمز جایگزن خوشرخورد (صمیمانه) چرا ان کار مکند؟ «ان بدون
شک هترن رستوران شهر است» «من واقعا ان مکان را دوست داشتم. کنجکاوم

بدانم شما چه فکری خواهید کرد». یک اعلامیه را به دعوتی رای تجربه مشترک
تبدل مکند. «ان خندهدارترن فیلم است که تابهحال ساخته شده». «من

نتوانستم جلوی خندهام را بگرم. نمدانم آیا رای شما هم به همان اندازه خندهدار
خواهد ود». واکنش شما را به اشتراک مگذارد بدون اینکه انتظار غرممکنی ایجاد

کند. «ان سفر شگفتانگزترن کاری خواهد ود که تابهحال انجام دادهاید». «من از
رفتن به آنجا لذت ردم. فکر مکنم شما متوجه چزهای خواهید شد که من

ندیدم». فضای رای دیدگاه طرف مقال باق مگذارد. «باید ان را بخوانی - ان
زرگترن کتاب تمام دوران است». «من از ان یک خیل لذت ردم. دوست دارم نظر

شما را در مورد آن بشنوم». تمرکز را از قضاوت به کنجکاوی تغر مدهد. «من
سالهاست باغبانی مکنم و دقیقا متوانم به شما بگویم چه چزی بکارید». «شما
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سالهاست باغبانی مکنید. شما اول چه چزی مکاشتید؟» به تخصص آنها
احترام مگذارد و آنها را به گفتگو دعوت مکند.

 

نگاه بلندمدت
ثبات ر نمایش غلبه مکند. یک ارائه اسثنای پس از یک ادعای زرگ ممکن است
رای لحظهای تحتتاثر قرار دهد؛ اما ان قابلیت اطمینان مداوم است که وفاداری و

جلب اعتماد مشتری را به ارمغان مآورد.

اهمیت خوشرخورد ودن
خوشرخورد ودن باعث مشود ان ثبات راحتتر دیده شود؛ زرا مردم مخواهند
به تعامل با شما ادامه دهند. آنها به یاد مآورند چگونه باعث شدید احساس کنند
شنیده شدهاند و بخشی از گفتگو هستند؛ نه اینکه فقط چگونه ادعای خود را مطرح

کردید.

نمایش آتشبازی زبان اغراقآمز را رها کنید. اعتباری ر اساس وعدههای متواضعانه،
کنجکـاوی واقعـ و عملکردهـای فراتـر از انتظـار بسازیـد. در درازمـدت، مـردم بـه یـاد
نخواهند آورد چقدر بلند صحبت کردید؛ بلکه به یاد مآورند چقدر به قول خود عمل

کردید. ان اساس جلب اعتماد مشتری در بلندمدت است.

نکته نهای
گفتن اینکه «من هترن را دارم» یا «من هترن هستم»، متواند باعث شود مردم
مودبانه لبخند زنند در حال که در دل به شما شک دارند؛ اما به اشتراک گذاشتن
اینکه «ان چزی است که من متوانم ارائه دهم» و گفتن آن بهگونهای که باعث
شود احساس کنند بخشی از گفتگو هستند، باعث مشود بهاحتمالزیاد شما را باور
کنند و بخواهند با شما کار کنند. ان روش، جلب اعتماد مشتری را بسیار سادهتر

مکند.

اگر دنبال روشهای موثر رای جذب مشتریان جدید، بهوژه از رقبای خود هستید،
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توصـیه مکنیـم مطـالعه مقـاله «4 روش فـروش بـه مشتریـان دیگـران» را از دسـت
ندهید.
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