
 
�সলেসর কালাযাদ ু 
( ফ্রী ওয়াক� শপ ক্লাস �নাট) 

 

Session 1: �ব্রইেনর িভতর �ঢাকার দরজা খুলনু 

মানষু �কন “হ্যাঁ” বেল — িসদ্ধান্ত আেস �কাথা �থেক? 

একজন উেদ্যাক্তা বা মােক� টার িহেসেব আপনার প্রিতিদেনর কাজ আসেল একটাই— 
মানষুেক িসদ্ধােন্ত িনেয় আসা। 

িকন্তু প্রশ্ন হেলা—মানষু িসদ্ধান্ত �নয় �কাথা �থেক? 

তার মাথা �থেক? 
তার মেনর গহীন �কােনা জায়গা �থেক? 
না িক, এমন �কােনা অংশ �থেক যা �স িনেজও �বােঝ না? 

আমরা যিদ প্রিতটি “না” আর “হ্যাঁ”-র িপছেন যাই, তাহেল �দখব— 
মানষু িসদ্ধান্ত �নয় কখেনা যুিক্ত িদেয়, কখেনা আেবগ িদেয়, আবার কখেনা ভয় বা িনরাপত্তাহীনতা �থেক পািলেয়। 
এবং এই পুেরা প্রেসসটা ঘেট তার মিস্তেষ্কর �ভতের িতনটি স্তের। 

এই িথওির আমরা বিল—Triune Brain Theory 
এটি প্রথম প্রস্তাব কেরিছেলন িনউেরাসােয়িন্টস্ট Dr. Paul MacLean। 
িতিন বেলন, মানেুষর মিস্তষ্ক আসেল একটা সফটওয়্যােরর মেতা নয়, বরং িতনটি িভন্ন �লেভেলর ‘িচন্তা-ইি�ন’ এর সমিষ্ট। 

 

Reptilian Brain — মানষু বাঁচেত চায়, আেগ �সটা িনিশ্চত কের 

মিস্তেষ্কর সবেচেয় গভীর আর প্রাচীন স্তর হেলা Reptilian Brain। 
এটি �কােনা িকছু “ভাবনা” কের না। 
এর ভাষা একটাই—বাঁচেত হেব। এখনই িসদ্ধান্ত িনেত হেব। 

আপিন যখন বেলন— 

● “মাত্র ৫টি বািক”, 
 

● “আজেকর মেধ্যই অফার �শষ”, 
 



 
● “আর না িকনেল আপিন িপিছেয় পড়েবন”— 

 তখন আপিন আসেল তার এই �ব্রইনটােকই তাগাদা িদেচ্ছন। 
 

এই মিস্তষ্ক ভয়েক তাড়ােত চায়। 
তাই মানষু যখন �ফসবেুক আপনার �প্রাডাক্ট �দেখ হুট কের অড� ার কের �ফেল, 
তারপর িনেজই ভােব—“আিম এটা িনলাম �কন?” 
এটার িপছেন থােক Reptilian Brain-এর Reflex Decision। 

একজন উেদ্যাক্তা িহেসেব আপনার কাজ হেলা, 
এই স্তরটিেক এমনভােব স্পশ� করা, 
যােত মানষু �দির না কের িকেন �ফেল—“না বলার আেগই হ্যাঁ”। 

 

Limbic Brain — মানষু �বােঝ না, আেগ অনভুব কের 

এরপর আেস Limbic Brain। 
এটি আেবগ, সম্পক� , িবশ্বাস, সংেযােগর জায়গা। 
এই অংেশ যুিক্তর �কােনা কাজ �নই। 
িকন্তু �সলেসর সবেচেয় গভীর �রসপন্স আেস এখান �থেকই। 

আপিন যখন একজন কাস্টমােরর গল্প বেলন, 
জীবেনর �কােনা কষ্ট �শয়ার কেরন, 
বা বেলন—“আপনার মেতা অেনেকই এই সমস্যা �থেক উেঠ দাঁিড়েয়েছ” 
তখন কাস্টমার ভাবেছ না—�স ‘অনভুব’ করেছ। 

এই অনভুব তােক আপনার প্রিত িবশ্বাসী কের �তােল। 
�স তখন ভােব—“এই মানষুটা আমােক �বােঝ। হয়েতা এর কােছই আমার সমাধান আেছ।” 

একজন উেদ্যাক্তা িহেসেব আপিন যিদ শুধু যুিক্ত �দখান, িকন্তু অনভুব না জাগান, 
তাহেল আপনার অফার অেনক সুন্দর হেলও, 
কাস্টমার আপনার পেক্ষ “মেন মেন হ্যাঁ” বলেব না। 

 

 

Neocortex — যুিক্ত আেস পের, শুধু িনেজর িসদ্ধান্তেক �বধতা িদেত 

সবেচেয় ওপের থােক Neocortex—�যটা িদেয় মানষু যুিক্ত কের, তুলনা কের, দাম মােপ। 
এটা মানষুেক বেল—“এই িসদ্ধান্তটা ঠিক হেচ্ছ িকনা, একটু যাচাই কির।” 

আপিন যখন বেলন— 



 
● “এই অফার িনেল ৭ িদেনর মেধ্য ফল না �পেল টাকা �ফরত” 

 
● “অন্য ব্র্যান্ড ১০০০ টাকা চাজ�  কের, আমরা িদিচ্ছ এক্সট্রা �বিনিফট” 

 
● “৩ মােস আপিন খরেচর �চেয় ৫ গুণ িরটান� পােবন” 

 — তখন আপিন এই অংেশ কথা বলেছন। 
 

িকন্তু মজার ব্যাপার হেলা— 
এটা িসদ্ধান্ত �নয় না, এটা িসদ্ধােন্তর যুিক্ত �খাঁেজ। 

তাই যিদ আপিন শুরুেতই Neocortex-এ আঘাত কেরন, 
�স তখনই দাম মাপেব, তুলনা করেব, সময় �নেব। 
আর Limbic আর Reptilian তখন সের যােব �পছেন। 
ফল? Decision আসেব না। 

 

িসদ্ধান্ত আসেল �তির হয় �কাথায়? 

মানষু িসদ্ধান্ত �নয় Emotion আর Fear �থেক। 
�স আেগ অনভুব কের—“আিম িবশ্বাস করেত পাির” 
তারপর ভাবেত �শেখ—“আিম এই মহূুেত�  কাজটা না করেল হািরেয় �ফলব।” 
আর �শেষ বেল—“তাহেল বেুঝ শুেনই �তা িনিচ্ছ!” 

তাই Decision-Making এর সঠিক ক্রম এইরকম: 

Emotion (Limbic) + Survival Pressure 
(Reptilian) + Logical Validation 
(Neocortex) 
 

বাস্তব উদাহরণ (তুলনা করুন): 

সাধারণ অফার: 
 “এই �কােস� আপিন Facebook Ads িশখেবন।” 

Mind-Hacked অফার: 
“আপনার মেতা শত শত মানষু ৩ মােস এই �কাস� �থেক ইনকাম শুরু কেরেছ (Limbic) 



 
 আর আপিন যিদ আর �দির কেরন, হয়েতা সুেযাগ হািরেয় যােব (Reptilian)। 
 এবং আপিন পােচ্ছন লাইভ গাইডলাইন, সােপাট� , আর টাকা �ফরেতর িনশ্চয়তা (Neocortex)।” 

তফাৎটা �টর পােচ্ছন �তা? 

 

�শষ কথা: 

আপিন যিদ মানষুেক শুধু �বাঝােত যান, 
তেব �স “শুনেব”—িকন্তু িকনেব না। 

িকন্তু আপিন যিদ তার আেবেগ কথা বেলন, তার িনরাপত্তার ভয়েক ছঁুেয় �দন, 
তারপর �শেষ তােক যুিক্তর একটা দরজা �দিখেয় �দন— 
তাহেল �স বলেব, “এই িসদ্ধান্ত আিম িনেজই িনেয়িছ।” 

এটাই হেচ্ছ �সলেসর কােলা জাদ।ু 

Triune Brain Theory আপনােক �সই মানিচত্র �দয়, 
�যখােন আপিন শুধু �বাঝােত যােবন না, 
আপিন তার �ভতেরর �গাপন িসদ্ধান্তেক িনেজর হেয় উঠেত বাধ্য করেবন। 

 

আপনার কাজ শুধু পেণ্যর কথা বলা নয়— 
আপনার কাজ মানেুষর মিস্তেষ্কর সঠিক দরজা খুেঁজ �বর করা। 

�কান দরজায় প্রথম নক করেবন, �সটা ভুল হেল—সব বন্ধ। 
িকন্তু যিদ সঠিকভােব খুলেত পােরন... 

তেব মানষু িনেজই দরজা খুেল বলেব—"ভাই, এইটা �তা আমারই িজিনস িছল।" 

 
 
 
 
 
 

Session 2: মানেুষর �লাভেক কােজ লাগান 
– কারণ মানষু লিজক িদেয় ভাবেলও, িসদ্ধান্ত �নয় �লােভ পেড় 

 



 
আপনার কাস্টমার অেনক জ্ঞানী হেত পাের। 
�স িফচার পেড়, দাম িমিলেয় �দেখ, আবার হয়েতা Google �ঘেঁট আপনার �প্রাডােক্টর িবকল্পও �খাঁেজ। 
িকন্তু একটা সময় আেস, যখন সব যুিক্ত ছািপেয় িকছু একটা তােক �ঠেল �দয়: 
 “এটা এখনই িনেত হেব!” 
 “পের নয়, এখন!” 

 �সই �ঠলাটা আপিন যিদ না �দন, 
 �স চেল যােব। 
 বলেব—“একটু �ভেব �দিখ…” 
 আর এই “�ভেব �দখা” মােনই decision মের যাওয়া। 
 আপিন হারােলন—শুধু কারণ আপিন তার �লাভটােক জািগেয় তুলেত পােরনিন। 

 

মানষু �কন িকনেত উৎসািহত হয়? 

 এই প্রশ্নটার �পছেন একটাই উত্তর: 
 মানষু লিজক িদেয় জািস্টফাই কের, িকন্তু িকেন লালসায় পেড়। 
 একজন মােক� টার বা উেদ্যাক্তা িহেসেব আপিন যিদ কাস্টমারেক শুধু �বাঝােত যান— 
 �স মাথা �নেড় বঝুেব, িকন্তু িকনেব না। 

 িকন্তু আপিন যিদ তার িভতেরর “চাওয়ার আগুন” জ্বািলেয় �দন, 
 তাহেল �স না চাইেতও আপনার িদেক টান খােব। 

 তাই এই অধ্যােয় আপিন িশখেবন, 
 কীভােব �সই আগুন ধরােত হয়। 
 কীভােব তার “�বাধ” না, বরং “�লাভ”-�ক ছঁুেয় তােক িসদ্ধােন্ত িনেয় আসেত হয়। 
 এবং িকভােব আপনার �সলস, �মেসজ, অফার—সবিকছু িমিলেয় এমন এক সংিমশ্রণ �তির করেবন, 
 যা যুিক্তেক হািরেয় �লাভেকই িবজয়ী কের �তােল। 

 

Framing Technique: বত� মানেক অসহ্য কের তুলনু 

 মানষু তখনই িসদ্ধান্ত �নয়, যখন �স তার বত� মান অবস্থােক আর সহ্য করেত পাের না। 
 আপনার কাজ? 
 তার �চােখ �সই বত� মােনর এমন একটা ছিব আঁকুন, 
 যা �দেখ �স িনেজই িচৎকার কের উঠেব—“আিম এখান �থেক �বর হেত চাই!” 

উদাহরণ: 

আপিন যিদ ওজন কমােত চান, তাহেল শুধু বলেবন না: 
 “আমােদর �প্রাডােক্ট ৩০ িদেন ৪ �কিজ কেম যােব।” 



 
বলনু— 
 “আয়নার সামেন দাঁড়ােত ভয় লােগ? 
 িনেজর ছিবগুেলা �দখেল িনেজর িদেকই মখু িফিরেয় িনেত ইেচ্ছ কের? 
 এভােব থাকেল আপিন িনেজেক হািরেয় �ফলেবন। 
 িকন্তু আপিন জােনন, আপিন এর �চেয় অেনক �বিশ �যাগ্য।” 

 এই �টােন বত� মানেক যখন অসহ্য করা হয়, 
 মানষু তখন সমাধােনর �খাঁেজ িনেজই �দৗড়ায়। 

 

Anchoring with Pain: অিভজ্ঞতার ভারেকই করুন িসদ্ধােন্তর টািন�ং পেয়ন্ট। 

 �সলেস একটা শিক্তশালী �টকিনক হেলা— 
 ব্যথার জায়গায় হাত রাখা। 

 আপিন যখন শুধু �বিনিফট বেলন— 
 কাস্টমার শুেন, বেুঝ, িকন্তু অনভুব কের না। 
 িকন্তু আপিন যখন তার সমস্যাটােক Amplify কেরন, 
 তার কষ্টেক বড় কের �দখান, 
 তখন �স �ভতর �থেকই কাঁেপ। 

আপিন যিদ বেলন: “এই ক্রীেম ি�ন ফস�া হয়” — �স ভাবেব, “ওেক” 

 িকন্তু যিদ বেলন: 
 “আপিন সকােল আয়নায় তািকেয় িনেজর মখু �দেখ মন খারাপ কেরন? 
 আপনার গােল ব্রেণর দাগটা বারবার মেন কিরেয় �দয়—‘আপিন পারেফক্ট নন’? 
 এই ক্রীম শুধু ফস�া কের না—এই কষ্টটা �থেক আপনােক মিুক্ত �দয়।” 

 তখন �প্রাডাক্ট একটা ‘িক্রম’ না— 
 তখন �সটা হেয় যায় ‘উপশম’, ‘ঔষধ’, এমনিক িনেজর প্রিত নতুন কের ভােলাবাসা। 

 

Scarcity + Fear of Loss: ভয় আর �লােভর যুগলবিন্দ  

 মানষু �যটা হারােব বেল ভয় পায়, 
 �সই িজিনস �স বাঁচােতই দ্রুত িসদ্ধান্ত �নয়। 

 তাই আপিন যিদ বেলন— 
 “স্টক সীিমত”, “িডসকাউন্ট �শষ হেত যােচ্ছ”, “আজ না িকনেল কাল পােবন না”— 
 তাহেল মানষু decision �নয় িনেজর িনরাপত্তার জন্য। 



 
 ভয় লাগেল মানষু �দৗড়ায়। 
 আর আপিন যিদ ভয়টােকই রূপ �দন—“এটাই �শষ সুেযাগ”, 
 তাহেল �স আপনার কােছই এেস পেড়। 

 

Reciprocation Hack: উপকার িদন, িসদ্ধান্ত আদায় করুন 

 মানষু যখন িকছু িফ্র পায়, 
 তখন তার িভতের একটা ঋণেবাধ �তির হয়। 
 �স ভােব—“আিম �তা ওর কাছ �থেক �পলাম, 
 এখন যিদ আিম িকছু না �দই, তাহেল আিম �ছাট হেয় যািচ্ছ।” 

 আপিন যিদ তােক একটা িফ্র �চকিলস্ট �দন, 
 একটা ইনসাইটফুল িভিডও �দন, 
 অথবা একটি সিলউশন িগফট কেরন— 

 �স িনেজই অনভুব কের, “এখন তার কাছ �থেক িকছু �নওয়া উিচত।” 
 এবং তখন আপিন অফার �দন। 
 ফলাফল? 
 তােক �জার করেত হয় না—�স িনেজই হ্যাঁ বেল। 

 

উপসংহার: চাওয়া �তির করেত পারেল “হ্যাঁ” পাওয়া শুধু সমেয়র ব্যাপার 

 মানষু যুিক্ত িদেয় �কেন না। 
 �স �দেখ, �স চায়, �স ভয় পায়, �স �দৗড়ায়— 
 এই চেক্রর �ভতর �স ‘অড� ার কনফাম�’ বাটেন িক্লক কের। 

 আপনার কাজ— 
 তােক �বাঝােনা না, 
 তােক চাওয়ােনা। 

 এই অধ্যােয় আপিন িশখেলন— 
 কীভােব কাস্টমােরর �চােখ বত� মানেক অসহ্য কের তুলেত হয়, 
 কীভােব ব্যথােক Amplify কের �প্রাডাক্টেক িরিলফ বানােত হয়, 
 আর িকভােব ভয়, �লাভ আর উপকার—এই িতনটি উপাদােন decision trigger কের িদেত হয়। 

 এই িজিনসগুেলা আপিন যিদ ঠিকঠাকভােব প্রেয়াগ করেত পােরন, 
 তাহেল কাস্টমার আপনার মখু �থেক কথা না শুেনই বলেব— 

“ভাই, এটা আিম �নেবাই। 
 আিম না িনেল, আিম িনেজই িনেজেক মাফ করেত পারেবা না।” 



 
 এটাই �সলেসর কালাযাদ।ু 
 এটাই Decision Triggering Psychology. 

 
 
 
 

Session 3: "না" বলার পথ বন্ধ করুন 
�কােনা রাস্তাই �খালা রাখেবন না, �যখান িদেয় �স পালােত পাের 

 একজন মানষু কখন "না" বেল? 
 যখন তার সামেন একটা িনরাপদ, িবকল্প রাস্তা �খালা থােক। 
 একটা রাস্তা যা তােক িসদ্ধান্তহীনতার আশ্রয় �দয়। 
 আর আপিন যিদ একজন উেদ্যাক্তা বা �সলস �ক্লাজার িহেসেব এই রাস্তা �খালা রােখন— 
 তাহেল কাস্টমার ঠিকই “�ভেব �দখেবা” বেল অন্যিদেক চেল যােব। 

 এই অধ্যােয়র মলূ িশক্ষা একটাই— 
 কাস্টমােরর সামেন এমন মানিসক অবস্থা �তির করেত হেব, 
 �যখােন “হ্যাঁ” ছাড়া আর �কােনা রাস্তা �খালা থােক না। 

এখােন আপিন িশখেবন পাঁচটি মলূ �ক্লািজং �টকিনক ও িতনটি সুপার অ্যাডভান্সড িনউেরামােক� টিং হ্যাক— 
 �যগুেলার প্রেয়ােগ কাস্টমার ভাবেব, "এটা না িনেল �তা আিম ঠকেবা!" 
 এবং �স িনেজর অজােন্তই “হ্যাঁ” বলেব—যিদও তার মন শুরুেত "না" বলিছল। 

 

 

 

The Godfather Offer Formula — িফিরেয় �দওয়া মােনই �বাকািম 

মেনািবজ্ঞান: Cognitive Dissonance + Perceived Value Imbalance 

 মানেুষর িভতের একটা জায়গা আেছ, �যখােন �স িনেজর িবেরাধী িকছু সহ্য করেত পাের না। 
 আপিন যিদ এমন এক অফার �দন, �যটা “িফিরেয় �দওয়া মােনই �বাকািম”— 
 তাহেল �স decision না িনেয় থাকেত পাের না। 
 কারণ �স �টর পায়—“না” বলেল �স িকছু হারােব। 

 এই অফার হেত হেব এমন, যার ভ্যাল ুতার মেন হেব প্রাইেসর �চেয় কেয়কগুণ �বিশ। 
 তােত থাকেত হেব সমেয়র সীমাবদ্ধতা, িলিমেটড এেভইেলিবিলটি, িকছু উপহার আর িনরাপদ িসদ্ধান্ত   �নয়ার সুেযাগ। 



 
উদাহরণ িদই: 
ধরুন আপিন িবিক্র করেছন ওজন কমােনার এক মােসর চা। 
তার সােথ িফ্র ডােয়ট গাইড, WhatsApp সােপাট� , দ্রুত �হাম �ডিলভাির আর �রজাল্ট না �পেল ১০০%  টাকা �ফরেতর 
িনশ্চয়তা িদেলন। 
সব িমিলেয় �যটার ভ্যাল ু৩,৮০০ টাকা, আপিন িদেচ্ছন ১,৯৯০ টাকায়—মাত্র আজ রাত ১২টার মেধ্য। 

এটা একটা অফার নয়, এটা একটা মনস্তাি�ক ফাঁদ—�যখােন “না” বলাটা কাস্টমার িনেজই ভুল ভাবেত বাধ্য হয়। 

 

 

 

Assumptive Close — প্রেশ্নই হ্যাঁ ঢুিকেয় িদন 

মেনািবজ্ঞান: Choice Architecture + Decision Pre-framing 

 মানষু িসদ্ধান্ত না িনেয় দাঁিড়েয় থাকেত চায়। 
 আপনার কাজ হেচ্ছ এমন প্রশ্ন করা, 
 যার মেধ্য িসদ্ধান্ত আেগই ঢুিকেয় �দওয়া আেছ। 

আপিন তােক িজেজ্ঞস কেরন না—"�নেবন িকনা?" 
 বরং িজেজ্ঞস কেরন— 

“আপিন কাল �ডিলভাির �নেবন, না আজেকই কনফাম� করেবন?” 
 “Dark oak হেব ভােলা, না Walnut রঙটা আপনার ঘেরর সােথ �বিশ যােব?” 

এই প্রশ্নগুেলা তােক ভাবায়, 
 �স িক �নেব না, �স কখন �নেব বা �কানটা �নেব। 
 এবং এই ধেরই আপিন তােক �সই িসদ্ধােন্ত �পৗঁেছ �দন—যার িদশা আপিন আেগই বািনেয় �রেখেছন। 

 

Redirection — দাম নয়, িরটান� িনেয় কথা বলনু 

মেনািবজ্ঞান: Loss Aversion + Anchoring Bias 

 মানষু িসদ্ধান্তহীন হয় মলূত তখন, যখন দােমর ভয় কাজ কের। 
 আপিন যিদ তার সামেন “দােমর বদেল িরটান�” এর ছিব তুেল ধেরন, 
 তাহেল �সই ভয় ধুেয় যায়। 

একটা ২,৪৯০ টাকার অ্যািন্ট-এিজং িক্রম আপিন কীভােব িবিক্র করেবন? 

 আপিন বলেবন না—“এইটা সস্তা।” 
 আপিন বলেবন— 



 
“এই িক্রম যিদ আপনােক ৫ বছর কম বয়সী �দখােত পাের, 
 তাহেল এটা িক খরচ, না আপনার কনিফেডেন্সর একটা িবিনেয়াগ?” 

 এখােন আপিন “দাম” নয়, “ভিবষ্যেতর মলূ্য” �দখােচ্ছন। 
 এবং যখন ভিবষ্যেতর লাভ বড় হয়, বত� মােনর দাম �ছাট হেয় যায়। 

 

No Exit Close — িপছেন �হঁেট যাওয়ার রাস্তা বন্ধ করুন 

মেনািবজ্ঞান: Fear of Future Regret + Emotional Framing 

 মানষু তখনই িসদ্ধান্ত �নয়, 
 যখন �স �বােঝ—"এখন যিদ না �নই, 
 তাহেল আিম ভিবষ্যেত িনেজই িনেজর িসদ্ধান্ত িনেয় অনেুশাচনা করেবা।" 

 আপিন তােক ভয় �দখান না। 
 আপিন তােক তার ভিবষ্যেতর প্রিতচ্ছিব �দখান। 

“এই �চয়ার আপিন না িনেল, হয়েতা ২ মাস ঠিকভােব কাজ করেবন। 
 িকন্তু তৃতীয় মােস যখন �কামের ব্যথা উঠেব, 
 তখন ভাবেবন—এইটুকু খরচ করেল আজ আিম ব্যথা �থেক মকু্ত থাকতাম।” 

 এখােন আপিন �কােনা �দাষ িদেচ্ছন না। 
 আপিন �কবল তার িনেজর মাথায় একটা guilt frame �তির কের িদেচ্ছন— 
 �যটা �স িনেজই ধারণ করেত বাধ্য হয়। 

 

 

Ownership Transfer — কাস্টমার ভাবেব, এটা তার িজিনসই িছল 

মেনািবজ্ঞান: Endowment Effect 

মানষু যা িনেজর মেন কের, �সটার প্রিত �বিশ টান অনভুব কের। 
আপনার কাজ হেচ্ছ—তার মেধ্য ownership feeling জাগােনা। 

আপিন বলেবন— 

“এই �প্রাডাক্টটা আপনার মেতা ি�ন টাইেপর মানষুেদর কথা �ভেবই �তির হেয়েছ। 
 আপনার �যসব সমস্যার কথা বেলিছেলন—এই ফমু�েলশন ঠিক �সগুেলােকই সমাধান কের।” 

 এখােন �স আর িকছু িকনেছ না, 
 �স “িনেজর হািরেয় যাওয়া িকছু” �ফরত িনেচ্ছ। 
 এবং তখন decision আর দরকার পেড় না—emotional claiming হয়। 



 
 

Super Advanced Closing Techniques 

— যখন আপিন শুধু বলেবন না, তার িচন্তােকই আপনার হেয় বিলেয় �নেবন 

 

Mirror Framing Close 

আপিন কথা বলেবন এমনভােব, �যন কাস্টমার িনেজর মেনই ভাবিছল—আর আপিন ঠিক �সটা উচ্চারণ কের �ফলেলন। 

“আপিন িক ভাবেছন, এইটা আপনার সমস্যার সঠিক সমাধান?” 
 “আপিন হয়েতা ঠিক এই পেয়ন্টটাই খুজঁিছেলন, তাই না?” 

 তার মাথায় তখন চলেব— 
 “এই মানষুটা �তা আমার মেনর কথাই বলেছ!” 
 এটা Decision Trigger না, এটা Brain Sync। 

 

Temporal Anchor Close 

সমেয়র লেুপ তােক আটেক �ফলনু। 

“আপিন ৬ মাস ধের কষ্ট পােচ্ছন। 
 আপিন িক চান আর ৬ িদনও অেপক্ষা করেত? 
 নািক এখনই �সই কেষ্টর চক্রটা ভাঙেবন?” 

 এই বক্তব্য অতীত, বত� মান, ভিবষ্যৎ—িতনটােকই এক লাইেন এেন দাঁড় করায়। 
 তােক এখনই এেগােত বাধ্য কের—Because delay becomes danger. 

 

Pre-Decided Close 

তােক মেন কিরেয় িদন—�স িসদ্ধান্ত আেগই িনেয় �ফেলেছ। 

 আপিন জােনন আপনােক িকছু একটা করেত হেব। 
  আপিন �তা জােনন, আজেকর �স্টপটাই আপনার জন্য নতুন শুরুর চািব। 

এখােন �স িসদ্ধান্ত �নয় না। 
 �স শুধু মেন রােখ—আিম আসেল আেগই ঠিক কেরিছলাম, আজেকই এেগােবা। 

 



 
ফাইনাল Mind-Hack: 

“কাস্টমার 'না' বেল কারণ তার মাথায় 'হ্যাঁ' �পৗঁছায় না। 
 আপিন যিদ তার িচন্তােকই আপনার হেয় কথা বলেত বাধ্য কেরন, 
 তাহেল তার 'না' শব্দটা গেল গেল �বর হেব—'হ্যাঁ' হেয়।” 

 

উপসংহার: 

 না বলাটা মানষু িহসােব স্বাভািবক। 
 িকন্তু একজন পাকা �সলসম্যান, এক্সেপিরেয়ন্সড মােক� টার বা হাই-ইনেটিলেজন্ট উেদ্যাক্তা— 
 �স কখেনা কাস্টমােরর মেুখর কথা শুেন �ক্লাজ কের না। 
 �স �শােন—কাস্টমােরর �ভতেরর কণ্ঠ, যা িসদ্ধান্ত িনেত চায়, শুধু সাহস পােচ্ছ না। 

 আপনার অফার, আপনার প্রশ্ন, আপনার ভাষা—সবিকছু িমেল যিদ 
 তার “না” বলার রাস্তাগুেলা বন্ধ কের �দয়, 
 তাহেল তার “হ্যাঁ” শুধুই সমেয়র ব্যাপার। 

 এটাই Sales Domination-এর অদশৃ্য অস্ত্র 

 এটাই �সলেসর কালাযাদ।ু 
 এটাই Decision Hijacking Masterclass। 

 
 

তানভীর �রেজায়ান 

�মাবাইল নাম্বার: 01863669922 

�সলেসর  কালাযাদ ু�কাস�টি এনেরাল করার জন্য িভিজট করুন িনেচর �দওয়া িলংকটিেত : 
https://spreneurs.com/courses/sales-kalojadu/ 
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