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مقدمه 

“موفقیت سرنخ دارد”

بله، درست است، ولی شکست هم سرنخ دارد. سال 1972 بود و من تازه وارد 

حرفه ی بازاریابی شبکه ای شده بودم. سعی می کردم قرار ملاقات بگذارم، ولی 

مشتری احتمالی می گفت، »نـه.« سعی می کردم با مشتری های احتمالی سر 

صحبت را باز کنم، ولی آنها به سرعت موضوع بحث را عوض می کردند و دنبال 

بهانه می گشتند تا از من خداحافظی کنند. من آگهی دادم که دنبال مشتری 

من  پیشنهاد  به  که علاقه ای  ولی مشتری ها جواب می دادند  “جدّی” هستم، 

ندارند.

سرنخ این شکست ها چه بود؟

همه ی صحبت های من با این جمله ی ثابت شروع می شد که این کار فوق العاده 

است. این جمله مشتری احتمالی را وادار می کرد که بگوید، »نـه.« تکرار مکرر 

این جمله ی غلط و نسنجیده در خطاب به هر مشتری احتمالی جدیدی مشکل 

را حل نکرد. مشکل این بود که از کلمات غلط استفاده می کردم.

تغییری  هیچ  نکردم،  عوض  را  )یخ شکن ها(  صحبتم  ابتدای  کلمات  وقتی  تا 

که  است  شما  دست  در  کتابی  حالا  نیامد.  وجود  به  من  کاری  وضعیت  در 

یخ شکن های تجربه شده و جواب داده را در اختیارتان می گذارد تا دنباله ی سرنخ 

شکست را نگیرید.

تام شرایتر )الِ بزرگ(
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اوه! وای! آخ!

• »تو برنامه ای برای درآمد اضافی داری؟«
• »من تو یه کار عالی با محصولات عالی با شرکت عالی با طرح بازپرداخت 

عالی با آموزش های عالی... هستم.«
• »تا حالا فکر کردی که چه گزینه هایی برای پول درآوردن داری؟«

موفق  داری  دوست  خوردی.  شکست  کارت  تو  همه ش  که  »معلومه   •
باشی؟«

• »دوست داری توی این اوضاع اقتصاد داغون اوضاع مالی تو معرکه باشه؟«
• »نکنه می خوای تا آخر عمرت کارمند بمونی؟«

• »دوست داری از چند جا درآمد خوب داشته باشی؟«

بله، اینها یخ شکن هایی هستند برای شروع صحبت، ولی خیلی خیلی بد 
هستند. حتا اگر این مثال ها بلافاصله با واکنش منفی مشتری احتمالی همراه 
انتخاب  احتمالی  مشتری  به  نزدیک شدن  برای  را  درستی  راه  قطعاً  نباشند، 

نکرده ایم.

صحبت  بد  ما  که  است  این  مشکل  می کنیم.  صحبت  مردم  با  همه  ما 
می کنیم.

ما ترسی نداریم که با مردم صحبت کنیم. خیلی راحت می گوییم، »سلام، 
حالت چطوره، چه خبر؟«

ولی بین اینکه بگوییم:
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9 تام شرایتر )الِ بزرگ(

»سلام، حالت چطوره؟ چه خبر؟«
و بگوییم:

»می خوای توی بازاریابی شبکه ای کار کنی؟«
فرق زیادی هست.

و این فرق زیاد ما را می ترساند. سخت است که از صحبت دوستانه سراغ 
صحبت کاری و معرفی کسب وکارتان بروید و این حس به شما دست ندهد که 
که مخاطب تان شما را فروشنده ی سمج و پررو ببیند. ما باید “یخ را بشکنیم” 

و کارمان را جوری معرفی کنیم که از نظر اجتماعی پذیرفته باشد. 

انجام دهیم، کارمان را  اگر ندانیم که چطور مؤدبانه و جذاب این کار را 
محرمانه نگه می داریم، و هیچ کس از کسب وکار ما باخبر نمی شود و کسی هم 

وارد کسب وکار ما نمی شود.

و  کنیم،  خراب  دیگران  با  را  رابطه مان  که  نمی خواهیم  ما  طرفی،  از 
نمی خواهیم که از فامیل و آشنا سوءاستفاده کنیم. اما اگر روش مان را درست 
نکنیم، اگر ندانیم که چه کار باید بکنیم، دیگر کسی برای صحبت کردن باقی 

نمی ماند.

به این راز جالب دقت کنید.

بازاریابی شبکه ای دارند  تنها فرق میان کسانی که بی نهایت مشتری در 
و کسانی که اصلًا مشتری ندارند در روش حرف زدن شان است. شما باید این 
مهارت را داشته باشید که دقیقاً بدانید از چه کلماتی استفاده کنید تا بتوانید 
در حین گفت وگو بحث را به کسب وکار خود بکشانید و مشتری احتمالی را 
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یخ شکن ها 10

برای پرزنت شدن دعوت کنید.

به  کرده ایم.  شرکت  جلسات  در  داریم.  کار  به  خوبی  نگرش  ما  ببینید، 
شرکت خود اعتقاد داریم. هدف داریم. می دانیم چه چیزی می خواهیم. انگیزه 

داریم. خوش بین هستیم. ما همه ی اینها را داریم.

تنها چیزی که نداریم این دو مهارت است که دقیقاً چه چیزی بگوییم و 
دقیقاً چه کاری انجام دهیم. خبر خوب این است که می توانیم این مهارت ها 

را یاد بگیریم.

مشابه،  فعالیت  حوزه ی  مشابه،  بازپرداخت  طرح  شبکه ای  بازاریابان  اکثر 
مشابه  آنها  در حرفه ی  دارند. همه ی شرایط  مشابه  قیمت  و  مشابه،  محصول 

است مگر یک چیز، اینکه:

 “چه چیزی می گویند و چه کاری می کنند.”

اینکه “چه چیزی می گویند و چه کاری می کنند،” نه اینکه چه شرایطی 
دارند، تعیین کننده ی رقم چک های آنهاست.

پس الان وقتش است که یاد بگیرید که از جمله های بهتری استفاده کنید. 
پس شروع می کنیم.
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چرا من باید جان بکنم و تو پولدار و خوشبخت باشی؟

هفتگی  جلسه ی  یک  از  بعد  هستیم.  توزیع کننده  دو  هر  ما  کنیم  فرض 
میز  یک  پشت  بخورم.  دیروقت  شام  تا  می روم  دِنی  رستوران  به  من  فروش، 

می نشینم و پیشخدمت می آید و می گوید:

»چی میل دارید؟«

من جواب می دهم، »اوه، یه همبرگر، یه ظرف سیب زمینی سرخ کرده، یه 
سالاد یک نفره، یه سالاد سزار، کمی ماکارونی و پنیر، نان سیر، کیک قره قاط، 

پای سیب، بستنی، مقداری کیک شکلاتی، و یه دونه نوشابه ی رژیمی.«

سمت  به  می افتم  راه  می خورم.  را  غذا  من  می آورد.  را  غذا  پیشخدمت 
پارکینگ که سوار ماشینم شوم و با خود می گویم،

»عجب کاریه این. هیچ کس اینجا علاقه ای به امتحان کردن فرصت کاری 
جدید نداره. هیچ کس شغل پاره وقت نمی خواد. هیچ کس نمی خواد پول بده و 
کسب وکار جدیدی رو راه بندازه. هیچ کس نمی خواد فروشنده بشه. همه فقط 

می خوان وقتی رفتن خونه تلویزیون تماشا کنن. عجب کاریه این.«

حالا شما در همان جلسه ی هفتگی فروش شرکت کرده اید. بعد از جلسه، 
به رستوران دِنی می روید تا شام دیروقت بخورید. شما پشت میزِ کناریِ من 

می نشینید، و همان پیشخدمت پیش شما می آید و می گوید،

»چی میل دارید؟«
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یخ شکن ها 12

شما می گویید، »دوست داری همیشه پیشخدمت باشی یا به فکر یه فرصت 
کاریِ دیگه ای ام هستی؟«

پیشخدمت چندثانیه ای به فکر فرو می رود و می گوید، »چی؟«

شما تکرار می کنید، »دوست داری همیشه پیشخدمت باشی یا به فکر یه 
فرصت کاریِ دیگه ای ام هستی؟«

پیشخدمت سریع می گوید، »تا چه کاری باشه. من نمی خوام تا آخر عمرم 
اینجا پیشخدمتی کنم. حالا چه کاری هست؟«

شما جواب می دهید، »خُب، حالا نمی تونم باهات صحبت کنم. تو الان کار 
داری.«

پیشخدمت حرف شما را قطع می کند و می گوید،
»خُب، بروشور همراه خودت داری؟ می تونی آدرس وبسایت شرکتت رو 
بدی؟ شماره تلفنت چنده؟ کارت ویزیت داری؟ سی دی یا دی وی دی داری؟ 
دقیقاً چه کاری هس؟ نیم ساعت دیگه نوبت استراحت من می رسه. می تونم 

بیام تو ماشینت که برام توضیح بدی. کِی می تونی توضیح بدی؟«

ماشین تان  سمت  به  و  می کنید  تمام  دِنی  رستوران  در  را  شام تان  شما 
می روید و با خودتان می گویید،

امان  مردم  بخورم.  شاممو  راحت  خیال  با  نمی تونم  این.  کاریه  »عجب 
کنم.  معرفی  بهشون  رو  کار  که  می خوان  و  می پرسن  کار  درباره ی  نمی دن، 

مجبورم مشتری ها رو رد کنم تا بتونم غذامو بخورم!«
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13 تام شرایتر )الِ بزرگ(

 فرق من و شما چی بود؟

ما هر دو به رستوران دِنی رفتیم تا غذا بخوریم. یک پیشخدمت پیش هر 
دو ما آمد. تنها فرقش این است که شما از کلمات متفاوتی استفاده کردید.

استفاده کردید، مشتری های  متفاوتی  “کلمات سنجیده”ی  از  چون شما 
کنید.  معرفی  آنها  به  را  کار  که  می کنند  خواهش  شما  از  فراوانی  احتمالی 
به رؤیاهای تان می رسید. و چون من  و  نتیجه، کسب وکارتان گُل می کند  در 
نمی خواهد  هیچ کس  که  هستم  شاکی  کردم،  استفاده  نسنجیده”  “کلمات  از 
وارد مجموعه ی من شود. در نتیجه، سرخورده و از بازاریابی شبکه ای ناراضی 

می شوم.

کلمات  از  شما  که  است  این  دارد  وجود  سناریو  این  در  که  فرقی  تنها 
متفاوتی استفاده کردید. بقیه ی چیزها مشابه بود.

یه  فکر  به  یا  باشی  پیشخدمت  همیشه  داری  )»دوست  کلمه  چند  این 
فرصت کاریِ دیگه ای ام هستی؟«( من را، منی که ناراضی و سرخورده و بدون 
درآمد هستم، از شمایی که یک عالمه مشتری دارید و به رؤیاهای تان رسیده اید 

جدا می کند.

تنها چند کلمه ی سنجیده.
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مشتری احتمالی همه جا هست،
 به شرطی که بدانید چه حرفی باید بزنید

لوازم  مغازه ی  یک  به  بخرم.  باتری  باید  دوربینم  برای  من  روز،  آن  از  بعد 
الکترونیکی می روم و یک باتری انتخاب می کنم. به سمت صندوقدار می روم و 

می گویم،

»این باتریو برمی دارم. چند می شه؟«
صندوقدار جواب می دهد، »1 دلار. گارانتی هم می خواین؟«

با شهامت می گویم، »نه، نه، نه، 1 دلارو ریسک می کنم.«
از مغازه بیرون می روم و زیر لب می گویم،

خوب  کاری  فرصت  دنبال  شهر  این  توی  هیچ کس  این.  کاریه  »عجب 
راضی  شغل شون  از  همه  بشه.  بیشتر  درآمدش  نمی خواد  هیچ کس  نیست. 
هستن. هیچ کس فروشنده نیست. همه فکر می کنن این کار مث شرکت های 

هرمیه. عجب کاریه این.«

شما درست پشت سر من توی صف می ایستید و منتظر می شوید نوبت تان 
شود. بعد از اینکه من پول باتری را حساب می کنم و از مغازه بیرون می روم، 

شما مقابل همان صندوقدار می ایستید و می گویید،

»این باتریو برمی دارم. چند می شه؟«
صندوقدار می گوید، »1 دلار. گارانتی هم می خواین؟«

شما می گویید، »نه، ریسک می کنم. ولی برام جالبه بدونم تا حالا به این   
فکر کردی که یه کار مال خودت داشته باشی که مجبور نباشی هفته ای 40 
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15 تام شرایتر )الِ بزرگ(

ساعت برای یکی دیگه کار کنی؟«

صندوقدار لحظه ای فکر می کند و می گوید، »چی؟«
شما تکرار می کنید، »تا حالا به این فکر کردی یه کار مال خودت داشته 
باشی که مجبور نباشی تا آخر عمرت هفته ای 40 ساعت برای یکی دیگه کار 

کنی؟«

صندوقدار لبخند می زند و می گوید، »نه، راستش نه، برای همینه که اینجا 
با حداقل دستمزد کار می کنم.«

و شما می گویید،

»خُب، می دونم که سرت شلوغه و وقت نداری با کار من آشنا بشی، ولی 
اگه بعداً خواستی درباره ی کار من بیشتر بدونی، این کارتو بگیر و به من زنگ 

بزن.«

وقتی به سمت درِ مغازه راه می افتید، صندوقدار می گوید، »ببین، چرا بعداً 
زنگ بزنم، همین الان بگو. بگو کارت چیه.«

شما جواب می دهید، »تو الان سر کاری، نمی تونم باهات صحبت کنم.«
صندوقدار هول می کند.

»چقد عجله داری. بیا این شماره ی خونه ی منه. فردا ساعت 5 بعدازظهر 
بزن.  زنگ  موبایلم  به  نبودم  خونه  احیاناً  اگه  بزن.  زنگ  خونه ام  به  خونه ام. 
بهت زنگ می زنم. الان  اگه موبایلم دسترس نبود، برام پیام صوتی بذار. فوراً 
از  یه کم  وبسایت چطور؟ حالا  ببینم؟  بروشوری، چیزی داری که  کاتالوگی، 
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کارت بگو.«

وقتی دارید به سمت ماشین تان می روید، می گویید،
»عجب کاریه این. نمی تونم با خیال راحت یه باتری بخرم. مردم درباره ی 

کار می پرسنو خواهش می کنن کارو بهشون معرفی کنم.«

فرقش چه بود؟
شما به خرید می روید و مشتری های احتمالی از شما خواهش می کنند که کار 
را به آنها معرفی کنید. من به همان مغازه می روم، همان آدم ها را می بینم، ولی 

مشتری احتمالی پیدا نمی کنم.

 چه فرقی دارد؟
من و شما در برخوردمان با مردم از کلمات متفاوتی استفاده کردیم.

پیدا  مشتری  عالمه  یک  شویم،  متوجه  درست  را  یخ شکن ها  مفهوم  اگر 
نسنجیده”  “کلمات  از  مردم،  با  برخورد  در  اگر  می گیرد.  کارمان  و  می کنیم 

استفاده کنیم، بازاریابی شبکه ای برای ما کار مزخرف و چرتی می شود.
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