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فنگشویِ ولساز

فنگشویِ ولساز: چطور چیدمان و شلوغِ مز
کارتان، درآمدتان را ۳۰٪ بالا (یا پان) مرد؟

فنگشوی: اتاقک خلبان یا انبار ضایعات؟

تصور کنید سوار هواپیمای شدهاید و به طور اتفاق نگاهتان به
کـان خلبـان مافتـد. روی پنـل کنتـرل، لوانهـای نیمهخـال قهـوه
ریخته، سیمهای هدفون گره خوردهاند، کاغذهای باطله کف زمن
پخش شدهاند و خلبان با کلافگ دنبال دکمه فرود مگردد. آیا
حاضریـد بـا اـن هواپیمـا ـرواز کنیـد؟ قطعـاً نـه. شمـا فـوراً پیـاده

مشوید.
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حالا به مز کار خودتان نگاه کنید. مز یک فروشنده، دقیقاً حکم
«اتـاقک خلبـان» (Cockpit) را دارد. اینجاسـت کـه روازهـای تجـاری
شمـا (تماسهـا) انجـام مشـود، مسـر (مـذاکره) تعـن مشـود و
فرود موفقیتآمز (بستن قرارداد) رخ مدهد. تحقیقات دانشگاه
رینستون نشان مدهد که در همریختگ فزیک، با سیگنالهای
بصـریِ مزاحـم، تمرکـز مغـز را مـدزدد و سـطح هورمـون کـورتزول

(استرس) را بالا مرد.

بسـیاری از فروشنـدگان فکـر مکننـد دلـل کـاهش فروششـان، بـازار
خراب یا قیمت بالاست؛ در حال که دلل واقع، شاید همان کوه
کاغذهای باطله و سیمهای گرهخوردهای باشد که جلوی چشمانشان
است. در ان مقاله، ما از اصول «فنگشوی» (هنر چیدمان رای
جریـان انـرژی) اسـتفاده مکنیـم تـا مـز کـار شمـا را از یـک «انبـار

ضایعات» به یک «ماشن ولسازی» تبدل کنیم.

۱. اصل اول: «فضای سفید» در ذهن مشتری ایجاد
کنید

در فنگشوی اصل وجود دارد که مگوید: «انرژی (چ) رای حرکت
نیاز به فضا دارد.» در فروش تلفنی، ان اصل حیاتی است. وقتی
شمـا گـوشی را رمداریـد، اگـر چشمتـان بـه انـوهی از رونـدههای
نیمهکاره، خودکارهای خراب و یادداشتهای قدیم بیفتد، مغز شما
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بـه صـورت ناخودآگـاه پیـام «کارهـای عقبمانـده» و «اضطـراب» را
دریافت مکند.

اـن اضطـراب، حتـی اگـر خودتـان متـوجه نشویـد، وارد صـدای شمـا
مشـود. صـدای شمـا خـشدار، سـرع و بـدون اطمینـان مشـود.
مشتری پشت خط، ان آشفتگ را حس مکند و به شما اعتماد
نمکند. قانون طلای: روی مز کار شما هنگام تماس، فقط باید ۳
چز باشد: ۱. ازار تماس (تلفن/هدست) ۲. ازار ثبت (لپتاپ یا

دفترچه یادداشت) ۳. آب (رای هیدراته نگه داشتن صدا)

هـر چـز دیگـری (عکسهـای خـانوادگ زیـاد، مجسـمه، رونـدههای
دروز) باید از «میدان دید مسقیم» شما خارج شود. وقتی جلوی
چشمتان خلوت باشد، ذهنتان باز مشود و وقتی ذهن باز باشد،

متوانید اعتراضات مشتری را با خلاقیت پاسخ دهید.

Command) ۲. اصل دوم: موقعیت قدرت
(Position

آیـا مـز شمـا رو بـه دـوار اسـت؟ یـا پشتـان بـه درب ورودی اتـاق
اسـت؟ در روانشناسـی محیـط و فنـگشوی، اـن بـدترن مـوقعیت
ممکن است. وقتی پشت شما به درب (محل ورود افراد) است، مغز
خزندهی شما (بخش بدوی مغز) دائماً در حالت «هشیاری رای خطر»
است، چون نمبیند چه کسی وارد مشود. ان یعنی ۳۰٪ از انرژی
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ذهنی شما صرفِ امنیت ناخودآگاه مشود، نه صرفِ مشتری.

از طرف، زل زدن به دوارِ رورو، حس نبست و محدودیت را القا
مکند. چیدمان ولساز:

پشـت بـه دـوار، رو بـه اتـاق: صـندل خـود را طـوری قـرار دهیـد کـه
پشتان دوار محکم باشد (تکیهگاه و حمایت) و دید کامل به درب

ورودی و فضای اتاق داشته باشید (تسلط و قدرت).

قـدرتِ دیـد: اگـر در فضـای کـار اشتراکـ (Open Office) هسـتید و
نمتوانید جای مز را عوض کنید، یک آینه کوچک روی مانیتور خود
نصب کنید تا پشت سرتان را ببینید. ان کار ساده، حس امنیت و

اعتماد به نفس شما را در مکالمه بازمگرداند.

۳. اصل سوم: مدریتِ «سمتِ راست و چپ»
(جریان ثروت)

در فنگشوی مز کار، هر بخش از مز انرژی خاص دارد. بیایید ان
را با فرآیند فروش تطق دهیم:

سمت چپ (گوشه ثروت): گوشه سمت چپ و بالای مز، نماد ثروت
است. اینجا نباید سطل آشغال یا کاغذهای باطله باشد! اینجا جازه
فروش ماه قل، گیاه سز (بامو یا پتوس) یا تارگت فروش ان
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ماهتان را بگذارید. چزی که با دیدنش حس «رشد» پیدا مکنید.

سمت راست (گوشه ارتباطات): اینجا محل قرارگری تلفن یا لیست
تماسهایتـان اسـت. اـن منطقـه بایـد همیشـه تمـز و در دسـترس
باشد. اگر دست راست هستید و تلفن سمت چپ است و سیم آن
از روی کورد رد مشود، همن «گره خوردگ» کوچک، در طول روز

صدها بار وقفه عصی ایجاد مکند.

نکتـه حیـاتی: هرگـز رونـدههای مشتریـانی کـه «نـه» گفتهانـد یـا
روژههای شکستخورده را روی مز نگه ندارید. آنها انرژی منف و
حس شکست دارند. آنها را در کشو یا زونکن بایگانی کنید. روی

مز فقط جای «فرصتهای جدید» است.

فنگ شوی
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Ergonomics of) پادشاهی ۴. اصل چهارم: صندل
(Confidence

شاید باور نکنید، اما صندل شما مسقیماً روی درآمدتان تاثر دارد.
اگر صندل شما جرجر مکند، راحت نیست یا باعث مشود قوز
کنید، دیافراگم شما فشرده مشود. وقتی دیافراگم فشرده شود،
نفسگری ناقص است و صدای شما ضعیف، نازک و بدون کارزما
شنیده مشود. فروشندهای که روی صندل لم داده یا قوز کرده،
صدای خسته دارد. فروشندهای که صاف نشسته و پاهایش محکم

روی زمن است، صدای قدرتمند و مقاعدکننده دارد.

اقدام فوری: همن امروز صندل خود را روغنکاری یا تنظیم کنید.
ارتفاع مانیتور را طوری تنظیم کنید که مجور نباشید سرتان را پان
بگرید. وقتی سر بالاست، مسر گلو باز است و کلمات با قدرت
رتـاب مشونـد. شمـا بایـد پشـت مـز حـس «پادشـاهی» داشتـه

باشید، نه حس «کارمندی که منتظر پایان ساعت کاری است».

Desktop Feng) ی دیجیتال۵. اصل پنجم: فنگشو
(Shui

در دنیـای امـروز، مـز کـار واقعـ مـا، صـفحه مـانیتور ماسـت. آیـا
ــود شــده و ــر از صــدها آیکــون، فالهــای دانل  دســکتاپ شمــا
اسکرنشاتهای نامرتب است؟ آیا مرورگرتان ۲۰ تب باز دارد؟ ان

https://rahemodiran.com/


7

«آلودگ بصری دیجیتال»، قاتل سرعت تصمیمگری است. هر بار که
مـانیتور را روشـن مکنیـد و بـا اـن صـحنه روـرو مشویـد، مغزتـان

فریاد مزند: «چقدر کار نکرده دارم!»

پاکسازی دیجیتال رای درآمد بیشتر: ۱. قانون ۳ تب: هنگام تماس
با مشتری، فقط تب CRM ، تب اطلاعات محصول و نهایتاً ایمل باز
باشـد. تبهـای خـری، واتـساپ وب و اینسـتاگرام را ببندیـد. هـر
نـاتیفیکیشن، ۱۵ دقیقـه تمرکـز عمـق را از ـن مـرد. ۲. والـر
هدفمنـد: پسزمینـه دسـکتاپ را تصـوری از «هـدف نهـای» خـود
بگذارید (ماشن مورد علاقه، خانه رویای، یا مقصدی که مخواهید
سفر کنید). ان تصور، سوختِ ناخودآگاه شما رای تحملِ شنیدنِ

«نه»های متوال است.

نتیجهگری: مز شما، سکوی رتاب شماست

ممکن است فکر کنید تمز کردن مز یا جابجا کردن صندل، تاثری
در بستن قرارداد میلیاردی ندارد. اما فروش، بازی انقالِ انرژی است.
اگر انرژی محیط شما راکد، آشفته و سنگن باشد، شما رای فروختن
باید  ۱۰رار بیشتر انرژی مصرف کنید. اما اگر محیط شما «جریان»
(Flow) داشتــه باشــد، کلمــات راحــتتر جــاری مشونــد، ذهنتــان

شفافتر است و ول راحتتر به سمت شما مآید.

یک ضربالمثل ژاپنی مگوید: «محیط را تمز کن تا ذهنت تمز
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شود.»

همن الان به مزتان نگاه کنید: اولن چزی که باید دور رزید تا
مسر ول باز شود، چیست؟

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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