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۴ روش هوشمندانه رای ایجاد «حس ضرورت»
واقع در مذاکره تلفنی

۴ روش هوشمندانه رای ایجاد «حس ضرورت»
واقع در مذاکره تلفنی

«ان پیشنهاد امشب تمام مشود» دروغ است: ۴
رای ایجاد «حس ضرورت» واقع روش هوشمندانه

در مذاکره تلفنی (بدون دروغ)

مقدمه: چرا مشتری دیگر فریب «آخرن فرصت» را
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نمخورد؟

شما یک تماس فروش تلفنی عال داشتهاید. ارتباط رقرار شده،
نیازهـا کشـف شـده و راهحـل ارائـه شـده اسـت. امـا در پایـان، بـه
مرگبارترن جمله در دنیای فروش مرسید: «عال ود، من باید در
مـوردش کمـ فکـر کنـم.» در اـن لحظـه، کارشنـاس فـروش تلفنـی
مبتـدی، وحشـتزده، بـه سـراغ جعبـه اـزار نخنمـای خـود مـرود و
مگوید: «حتماً! فقط یادتون باشه ان پیشنهاد شگفتانگز ما
فقـط تـا آخـر امشـب اعتبـار داره!» و دقیقـاً در همـن لحظـه، تمـام
اعتمادی که در ۳۰ دقیقه ساخته ودید، ناود مشود. چرا؟ چون
مشتریان امروزی باهوش هستند. آنها مدانند که ان «ضرورت»
دروغن است. ان دروغ، شما را از یک «مشاور متخصص» به یک
«فروشنـده دسـتدوم خـودرو» تبـدل مکنـد. امـا «حـس ضـرورت»
(Urgency) هنوز هم قویترن اهرم مقاعدسازی تلفنی است، به
شرط که «واقع» باشد. ضرورت واقع، یک «تکنیک» نیست؛ یک
«واقعیـت» اسـت. اـن مقـاله ۴ روش صادقـانه و قدرتمنـد را ـرای
کشـف و ارائـه «ضـرورت واقعـ» در مـذاکره تلفنـی بـه شمـا آمـوزش

مدهد.

(Scarcity of Expertise) ی زمان شما۱. کمیا

«چگـونه بـا ارزش قائـل شـدن ـرای زمـان خـود، مشتـری را وادار بـه
تصـمیمگری کنیـد» اولـن و صادقـانهترن منـع کمیـای، «زمـان» و

https://rahemodiran.com/


3

«تخصص» خود شماست. یک فروشنده ضعیف، التماس مکند:
«هـر زمـان شمـا بگوییـد مـن در دسترسـم.» یـک فروشنـده حرفـهای،
نشان مدهد که زمانش محدود و ارزشمند است، زرا افراد زیادی

به تخصص او نیاز دارند.

دروغ نخنما: «اگر امروز نخرید، دیگه فرصت نمشه!»

ضـرورت واقعـ (صادقـانه): «آقـای مهنـدس، مـن ـرای اینکـه بتـونم
هترن مشاوره رو به هر مشتری بدم، در هفته فقط ظرفیت رگزاری
۵ جلسـه “دمـوی اسـتراژیک” رو دارم. در حـال حـاضر ۳ اسلات اـن
هفته ر شده. اگر مایلید که ان هفته روژه شما رو در اولویت
بذاریـم، متـونیم ـرای یکـ از اون ۲ جـای خـال در روز سـهشنبه یـا
چهارشنبه رنامهرزی کنیم. در غر ان صورت، ررسی روژه شما به

هفته آینده موکول مشه.»

چرا ان کار مکند؟ ان یک روانشناسی فروش معکوس است. شما
التماس نمکنید؛ شما «فرصت» حضور در رنامه فشرده خود را ارائه
مدهید. ان کار شما را به عنوان یک «متخصص رمشغله» (که
همـه خواهـان او هسـتند) جایگاهیـای مکنـد، نـه یـک «فروشنـده
بیکار». مشتری حالا مترسد که «فرصت استفاده از زمان شما» را از

دست بدهد.
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Scarcity of) ی ظرفیت اجرا۲. کمیا
(Implementation

«چرا “خریدن” مهم نیست، “شروع کردن” مهم است» ان تکنیک
رای فروش خدمات یا محصولات پیچیده که نیاز به راهاندازی، نصب
یـا پشتیبـانی فنـی دارنـد، جـادوی اسـت. در اینجـا، «ضـرورت» روی

«خرید» نیست؛ روی «ظرفیت تیم اجرای» شماست.

دروغ نخنما: «فقط ۲ تا از ان محصول مونده!» (در حال که انبار ر
است)

ضرورت واقع (صادقانه): «خانم مدر، همونطور که صحبت کردیم،
فرآینـد پیادهسـازی کامـل و آمـوزش تیـم شمـا حـدود ۳ هفتـه زمـان
مـره. تیـم فنـی مـا ـرای حفـظ کیفیـت، در هـر مـاه فقـط ظرفیـت
پـذرش  ۳ـروژه جدیـد در اـن سـطح رو داره. مـا الان یـک ظرفیـت
خال رای شروع در ان ماه داریم. اگر تصمیمگری شما به ماه آینده
موکـول بشـه، طبیعتـاً شـروع ـروژه شمـا هـم حـداقل ۳۰ روز درتـر
خواهد ود. آیا ان تاخر، رنامه زمانی شما رای رسیدن به اهداف

ان فصل رو دچار مشکل نمکنه؟»

چرا ان کار مکند؟ شما در حال فروش نیستید؛ در حال «مدریت
لجستیک» هستید. ان یک واقعیت تجاری ۱۰۰٪ صادقانه است.
شما توپ را در زمن مشتری ماندازید تا ن «تصمیمگری سرع و
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شـروع فـوری» یـا «تصـمیمگری آهسـته و تـاخر در نتیجـه» یکـ را
انتخاب کند.

Scarcity of Market) ی فرصت بازار۳. کمیا
(Opportunity

«چگونه به مشتری نشان دهید که رقبایش منتظر “فکر کردن” او
نممانند» ان قدرتمندترن و در عن حال سختترن نوع ایجاد
ضرورت است، زرا نیاز به تحقق دارد. در اینجا، ضرورت نه به شما و
نه به شرکت شما، بلکه به «دنیای خود مشتری» مروط است. پنجره

فرصت در بازار او در حال بسته شدن است.

دروغ نخنما: «همه دارن اینو مخرن!»

ضـرورت واقعـ (صادقـانه): «آقـای رضـای، شمـا اشـاره کردیـد کـه
مخوایــد اولــن شرکتــی در صــنعت خودتــون باشیــد کــه از اــن
تکنولوژی استفاده مکنه تا سهم بازار رو بگره. ر اساس تحلیل که
مـا انجـام دادیـم، رقیـب اصـل شمـا (شرکـت X) هـم در حـال ررسـی
راهحلهای مشاهی هست. “پنجره زمانی” شما رای اینکه “اولن”
باشید و بتونید ان مزیت رقابتی رو به دست بیارید، احتمالاً بیشتر
از ان سهماهه نیست. سوال اینه که آیا متونید ریسک از دست

دادن ان جایگاه پیشرو ودن رو بپذرید؟»
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چرا ان کار مکند؟ ان اوج مذاکره تلفنی است. شما دیگر یک
کارشناس فروش تلفنی نیستید؛ شما یک «مشاور استراژیست»
هســتید. شمــا «تــرس از دســت دادن» (FOMO) را نــه ــر اســاس
محصول خود، بلکه ر اساس «از دست دادن بازار» در ذهن مشتری

فعال مکنید.

The Honest) جقیمت یا پک ی واقع۴. کمیا
(Deadline

«تنهـا زمـانی کـه متوانیـد بگوییـد “پیشنهـاد تمـام مشـود”» تنهـا
زمانی مجاز به استفاده از ضرورت مبتنی ر قیمت هستید که ٪۱۰۰
واقع و قال توجیه باشد. مشتریان باهوش هستند و دلل «چرا»

را مخواهند.

دروغ نخنما: «مدرم گفته فقط امروز ان تخفیف رو بدم!»

ضرورت واقع (صادقانه): «مخوام کاملاً با شما شفاف باشم. دلل
اینکـه متـونم اـن قیمـت رو بـه شمـا بـدم اینـه کـه مـا هنـوز بـا
تعرفههای امسال کار مکنیم. از اول ماه آینده، به دلل افزایش
تمام قیمتهای ما به طور رسم ،(نسخه جدید یا معرف) هزینهها
۱۵٪ افزایش پیدا مکنه. من مطلقاً نمخوام به شما فشار بیارم، اما
وظیفه خودم مدونم که اطلاع بدم اگر تصمیمگری شما قل از
سـیام مـاه نهـای بشـه، متونیـد از اـن افزایـش قیمـت در امـان
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بمونید.»

(Logical Reason) «ل منطقن یک «دلکند؟ ان کار مچرا ا
دارد. ان یک «تکنیک» نیست؛ یک «اطلاعرسانی» تجاری شفاف
است. شما به مشتری «کمک» مکنید تا تصمیم مال هتری بگرد.

نتیجهگری: ضرورت را «خلق» نکنید، آن را «کشف»
کنید

«بایـد فکـر کنـم» اغلـب بـه معنـای «مـن هنـوز ضـرورت را احسـاس
نکردهام» است. وظیفه شما در مقاعدسازی تلفنی، خلق ضرورت با
دروغ و فشار نیست. وظیفه شما ان است که مانند یک کارآگاه، با
سوالات درست، ضرورت «واقع» را که از قل در کسبوکار مشتری
وجود داشته (کمود زمان، کمود ظرفیت، فشار رقبا)، «کشف» کنید
و آن را مانند یک آینه در مقال او قرار دهید. اعتماد، ارزشمندترن
دارای شماست. آن را رای یک «بله» دروغن امشب، حراج نکنید.
در تمـاس بعـدی خـود، کـدام یـک از اـن ۴ واقعیـت را ـرای مشتـری

خود «کشف» خواهید کرد؟

رای یادگری عمقتر 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،
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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.

https://rahemodiran.com/product/%da-a9%d8-a7%d8-b1%da-af%d8-a7%d9-87-%d9-85%d8-aa%d9-82%d8-a7-d8-b9-d8-af-d8-b3-d8-a7-d8-b2%db-8c/
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