
Многие бизнес-кон-
сультанты и тренеры по 
продажам рекомендуют: 
«говорите со своими 
клиентами на их языке 
— подстраивайтесь под 
манеру говорения ваших 
клиентов», «зеркальте их». 
И приводят рекомендации 
вроде таких: «Если кли-
ент вместо кофе говорит 
кофей — говорите кофей, 
вместо лимонада — слад-
кая вода, делайте так 
же».

Этот совет из разряда 
общеизвестных, что, к 
сожалению, не вносит 
большей ясности к тому, 
как конкретно его исполь-
зовать. Если клиент не 
может связать два слова, 
значит ли это, что вы тоже 
должны делать вид, что 
вам тяжело выражать свои 
мысли? Или, если поку-
патель использует нецен-
зурную лексику, дает ли 
это вам карт-бланш на то, 
чтобы выражаться как 
заправский сапожник?

На самом деле этот 
совет должен звучать 
следующим образом: «Не 
используйте профессио-
нальный сленг и жаргон, 
а выражайте свои мысли 
понятным для клиента 
языком». Часто менедже-
ры по продажам отпугива-
ют клиента, заставляя его 
чувствовать себя неловко, 

своим профессиональным 
сленгом и жаргоном и 
даже не осознают этого.

Например, продавцы-
консультанты в магазинах 
компьютерных комплекту-
ющих регулярно использу-
ют такие выражения, как 
«винт», «мать», «винда» 
и тому подобные. Либо 
типографические терми-
ны, состоящие в постоян-
ном обиходе у рекламных 
специалистов: «шелко-
графия», «цифровая» 

или «офсетная печать», 
«печать 4+0» — зачем 
знать все это человеку, 
который забежал распеча-
тать 100 визиток?

Некоторые специа-
листы не задумываются 
и употребляют такую 
лексику по привычке, а 
многие пытаются показать 
свой профессионализм 

клиенту, доказать, что они 
разбираются в теме, а на 
самом деле ставят поку-
пателя в тупик. Никто не 
хочет выглядеть глупо и не 
понимать, о чем идет речь. 
Покупатель уйдет к тому 
продавцу, с которым ему 
комфортно и нет нужды 
искать общий язык или 
переводчика.

Употреблять профес-
сиональный сленг можно 
только в вашей рабочей 
среде. 

Настоящий же профес-
сионализм заключается не 
в использовании сленга, а 
в умении четко выражать 
свои мысли и доносить 
преимущества вашего 
предложения до клиента.

Удачного, а главное —
прибыльного общения! z
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Моя твоя 
деньги 
не давать
Как двумя словами отпугнуть клиента

Ф
о

то
 и

з
 а

р
х

и
в
а

 а
в
то

р
а

Руслан 

Галка

№ 14 (25), 10 июля 2009 г. 31Скорая маркетинговая помощь

...если покупатель исполь-
зует нецензурную лексику, 
дает ли это вам карт-бланш 
на то, чтобы выражаться 
как заправский сапожник?..


