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:(Nice Guy Syndrome) «سندروم «پسر خوب
چرا فروشندگان مودب و خجالتی، فقر

ممانند؟

:(Nice Guy Syndrome) «سندروم «پسر خوب
چرا فروشندگان مودب و خجالتی، فقر

ممانند؟

مقدمه: منطقه دوستانه (Friend Zone) در فروش

آیا تا به حال رایتان پیش آمده که یک جلسه فروش فوقالعاده
داشته باشید؟ یک ساعت تمام با مشتری صحبت کردهاید، با هم
خندیدهایـد، در مـورد فوتبـال و وضعیـت آبوهـوا گـپ زدهایـد و
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مشتری در پایان گفته است: «واقعاً از صحبت با شما لذت ردم،
شما انسان بسیار محترم هستید.» شما با خوشحال و اطمینان از
اینکـه فـروش بسـته شـده، شرکـت را تـرک مکنیـد. امـا بعـد چـه
مشود؟ تلفنها یپاسخ ممانند، پیامها سن (Seen) مشوند
و خری از خرید نیست. و بدتر از آن، چند روز بعد مفهمید که آن
مشتری، محصول مشاهی را از رقیب شما خریده است؛ رقی که

شاید نصف شما هم «خوشاخلاق» نوده است!

چرا ان اتفاق مافتد؟ پاسخ در یک پدیده روانشناختی خطرناک
.(Nice Guy Syndrome) نهفته است: سندروم پسر خوب

بسـیاری از فروشنـدگان (چـه مـرد و چـه زن) بـا اـن بـاور غلـط ـزرگ
شدهاند که «اگر مودب باشم، اگر هر چه مشتری خواست بگویم
چشـم، و اگـر بـا او دوسـت شـوم، او از مـن خریـد خواهـد کـرد.» امـا
حقیقت تلخ بازار ان است: مشتریان دوست دارند با «پسر خوب»
ناهار بخورند، اما از «متخصص قاطع» خرید مکنند. ان مقاله به
شمـا نشـان مدهـد کـه چگـونه اعتیـاد بـه «تاییـد شـدن» توسـط
دیگران، حساب بانک شما را خال نگه داشته است و چگونه باید از

یک سرویسدهنده خجالتی به یک مشاور قدرتمند تبدل شوید.

۱. تفاوت حیاتی: «مودب ودن» در رار «حرفهای
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ودن»

اولن سوءتفاهم که باید رفع کنیم ان است: درمان سندروم پسر
خوب، تبدل شدن به یک آدم یادب، گستاخ یا رخاشگر نیست.
مشکـل پسـر خـوب، ادب او نیسـت؛ مشکـل او «نیـاز بیمـارگونه بـه

تایید» (Need for Approval) است.

فروشنـدهای کـه دچـار اـن سـندروم اسـت، بیـش از آنکـه نگـران حـل
مشکل مشتری یا بستن قرارداد باشد، نگران ان است که: «نکند
مشتـری از دسـت مـن نـاراحت شـود؟»، «نکنـد فکـر کنـد مـن آدم
ولرستی هستم؟»، «نکند اگر قیمت را بگویم، شوکه شود؟». ان
ترس درونی باعث مشود که فروشنده در لحظات حساس مذاکره،

عقبنشینی کند.

پسر خوب: «قیمت محصول ما ۱۰ میلون تومان است، اما اگر
رایتـان زیـاد اسـت، متـوانم بـا مـدرم صـحبت کنـم تـا تخفیـف

بگرم…» (عقبنشینی قل از حمله).

فروشنده حرفهای: «قیمت ان سرمایهگذاری ۱۰ میلون تومان
است. با توجه به مشکل که حل مکند، ان منصفانهترن نرخ

بازار است. روش رداخت شما چگونه است؟» (قاطعیت).

مشتریان به صورت ناخودآگاه، «ترس» را و مکشند. وقتی شما از
قیمت خودتان دفاع نمکنید، مشتری نتیجه مگرد که یا محصول
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شما ارزشش را ندارد، یا شما به خودتان اعتماد ندارید. در هر دو
صورت، خریدی انجام نمشود.

The) «ی از مدل «فروشنده چالشگر۲. درسها
(Challenger Sale

متو دیکسون و رنت آدامسون در تحقق معروف خود که در کتاب
«فروشنـده چـالشگر» منتشـر شـد، هـزاران فروشنـده B2B را ررسـی
کردند. آنها فروشندگان را به ۵ دسته قسیم کردند که یک از آنها
«سازنــدگان رابطــه» (Relationship Builders) یــا همــان «پســران
خوب» ودند. نتیجه تحقق تکاندهنده ود: در فروشهای پیچیده

و دشوار، گروه «پسران خوب» بدترن عملکرد را داشتند.

در مقاـل، گـروه «چـالشگران» (Challengers) بیشترـن مـوفقیت را
کسب کردند. چالشگران کسانی هستند که: ۱. دیدگاه جدیدی به
مشتـری آمـوزش مدهنـد. ۲. مشتـری را وادار بـه تفکـر مکننـد. ۳.
کنتــرل مکــالمه را در دســت مگرنــد و از فشــار آوردن (بــه روش

درست) نمترسند.

مشتری امروز به دنبال یک دوست جدید نیست؛ او به دنبال کسی
است که جرات کند به او بگوید: «آقای مشتری، روشی که الان دارید
اسـتفاده مکنیـد اشتبـاه اسـت و بـاعث ضـرر شمـا مشـود.» پسـر
خـوب هرگـز اـن جملـه را نمگویـد چـون مترسـد مشتـری نـاراحت
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شـود. امـا چـالشگر مگویـد و اعتمـاد مشتـری را (بـه عنـوان یـک
متخصص دلسوز) جلب مکند. احترام، بالاتر از محوبیت است.

۳. سه علامت که نشان مدهد شما در دام «پسر
خوب» هستید

اگر مطمئن نیستید که به ان سندروم مبتلا هستید یا نه، به ان
سه نشانه در رفتار خود دقت کنید:

الـف) مشـاوره رایگـان یپایـان (Free Consulting) شمـا ساعتهـا
وقت مگذارید، رووزالهای طولانی منویسید، راهحلهای فنی
مدهید و تمام دانش خود را در اختیار مشتری مگذارید، بدون
اینکه هچ تعهدی از او گرفته باشید. شما امیدوارید مشتری بگوید:
«وای، چقدر به من لطف کردی، بیا ان ول مال تو.» اما مشتری
معمولاً مگوید: «ممنون بابت اطلاعات.» و سپس با اطلاعات شما

مرود تا از رقیب ارزانتر خرید کند.

ب) گوشهـای شـاد (Happy Ears) پسـر خـوب فقـط چزهـای را
گویـد: «خیلـشنـود کـه دوسـت دارد بشنـود. وقتـی مشتـری مم
محصول جالی است، حتماً ررسی مکنیم»، پسر خوب ان را به
عنـوان «بلـه» تلقـ مکنـد. یـک فروشنـده حرفـهای در اـن لحظـه
شکـاک اسـت و مرسـد: «وقتـی مگوییـد ررسـی مکنیـد، دقیقـاً
منظورتـان چیسـت؟ چـه مـوانع ممکـن اسـت بـاعث شـود اـن کـار
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انجام نشود؟»

ج) عذرخـواهی ـرای قیمـت وقتـی نـوبت بـه اعلام قیمـت مرسـد،
صـدایتان مـلرزد، سـرع صـحبت مکنیـد یـا بلافاصـله پیشنهـاد
تخفیف مدهید. شما طوری رفتار مکنید که انگار دارید دست در
جیـب مشتـری مکنیـد. اـن رفتـار، ارزش محصـول شمـا را در ذهـن

مشتری ناود مکند.

۴. درمان سندروم: چگونه از «منطقه امن» خارج
شویم؟

رای درمان ان سندروم، باید سیمکشی مغزتان را تغر دهید. در
اینجا ۳ تکنیک عمل رای تبدل شدن به یک فروشنده قاطع آورده

شده است:

تکنیک اول: قرارداد اولیه (Upfront Contract) ان تکنیک از متد
فروش «سندلر» مآید. در ابتدای جلسه، قوانن بازی را مشخص
کنیـد تـا مجـور نشویـد نقـش بـازی کنیـد. بگوییـد: «آقـای مشتـری،
بیایید ۲۰ دقیقه با هم صحبت کنیم. اگر دیدیم محصول ما به درد
شما نمخورد، من راحت به شما مگویم و شما هم راحت به من
بگویید “نه”. اگر هم مناسب ود، درباره قدم بعدی صحبت مکنیم.
موافقید؟» با ان کار، شما ترس از “نه” شنیدن را از ن مرید و

به خودتان و مشتری اجازه مدهید صادق باشید.
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تکنیـک دوم: نـه گفتـن را تمرـن کنیـد یـک فروشنـده خـوب کسـی
نیست که به همه مشتریان سرویس دهد. یاد بگرید که مشتریان
رمنطقرمرتبط را رد کنید. وقتی مشتری تخفیف غرتوقع یا غ ،بد
مخواهد، با آرامش و لبخند بگویید: «متاسفم، نمتوانم ان کار را
انجام دهم. ان در حق مشتریان دیگر ما که قیمت کامل را رداخت
کردهاند، یانصاف است.» قدرتی که در یک «نه» محترمانه وجود

دارد، ده رار بیشتر از یک «بله» ذلیلانه است.

تکنیک سوم: سکوت استراژیک بعد از اینکه قیمت را اعلام کردید،
یا درخواست خود را مطرح کردید، ساکت شوید. فروشندگان مبتلا
به سندروم پسر خوب، نمتوانند سکوت را تحمل کنند و شروع به
حرف زدن (و امتیاز دادن) مکنند. قیمت را بگویید و دهان خود را
ببندید. اولن کسی که حرف زند، بازنده است. به مشتری اجازه

دهید با فشار روانی قیمت کنار بیاید.

نتیجهگری: انتخاب ن «فقرِ محوب» و «ثروتمندِ
محترم»

مشتریان شما کودکان خردسال نیستند که نیاز به نوازش داشته
باشند؛ آنها مدران و افراد بالغ هستند که مشکلاتی جدی دارند و
به دنبال راهحل هستند. پسر خوب ودن، در واقع نوع خودخواهی
است؛ زرا شما به جای تمرکز ر حل مشکل مشتری (حتی اگر دردناک

https://rahemodiran.com/


8

باشد)، ر حفظ احساسات خودتان (ترس از رد شدن) تمرکز کردهاید.

از امـروز تصـمیم بگریـد کـه «نقـابِ پسـر خـوب» را رداریـد. مـودب
باشید، اما مطع نباشید. دلسوز باشید، اما ضعیف نباشید. وقتی
شروع به ارزش قائل شدن رای خودتان، زمانتان و تخصصتان کنید،
معجزهای رخ مدهد: مشتریان نز شروع به ارزش قائل شدن رای
شمـا مکننـد و اـن ارزش، خـودش را در فیشهـای وارـزی نشـان

خواهد داد.

آیا حاضرید ریسک کنید که مشتری «کمتر» شما را دوست داشته
باشد، اما «بیشتر» به شما احترام بگذارد و از شما خرید کند؟

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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