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پینوکوهای پشت خط: ۵ نشانه مخف که
مگوید مشتری دارد به شما «دروغ» مگوید

پینوکوهای پشت خط: ۵ نشانه مخف که
مگوید مشتری دارد به شما «دروغ» مگوید (و

اصلاً قصد خرید ندارد)

مقدمه: چرا مشتریان تبدل به دروغگوهای مودب
مشوند؟

اـن سـنارو را تصـور کنیـد: تلفـن را بـا لبخنـدی هـن قطـع مکنیـد.
!گویید: «عالود؟» و شما با هیجان م رسد: «چطورهمکارتان م
عاشق محصول شد. گفت هفته بعد حتماً قرارداد را نهای مکنیم.
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ان ماهیِ درشت را گرفتم!» شما اسم او را در لیست «فروشهای
قطع» (Forecast) ان ماه منویسید. اما هفته بعد مشود و
خری نیست. تماس مگرید، جواب نمدهد. پیام مدهید، سن
نمشـود. یـک مـاه مگـذرد و آن «مـاهی درشـت» تبـدل بـه یـک

«روح» مشود.

چه اتفاق افتاد؟ آیا مشتری تصادف کرده؟ دزدیده شده؟ خر. شما
قربانی یک «دروغ مودبانه» شدهاید.

ــخ وجــود دارد: ــدیم و تل ــل ق ــک ضربالمث ــروش ی ــای ف در دنی
«خریداران دروغگو هستند» (Buyers are Liars). البته نه به ان
معنی که آنها انسانهای بدی هستند. آنها دروغ مگویند چون
مکانیسـم دفـاع مغزشـان فعـال شـده اسـت. آنهـا از «نـه» گفتـن
مترسند، از اینکه شما ناراحت شوید زارند، یا صرفاً مخواهند
بدون درگری از مکالمه فرار کنند. مشکل اینجاست که ان دروغهای
کوچک، زرگترن سرمایه شما یعنی «زمان» را ناود مکنند. شما
هفتهها وقت صرف پیگری کسی مکنید که از روز اول هم قصد

خرید نداشت.

ان مقاله به شما «عینک حقیقتن» مدهد. با یادگری ان ۵
نشانه مخف، متوانید پینوکوهای پشت خط را در ۵ دقیقه اول
ــانه ــد، مودب ــان بیفتی ــه در دامش ــل از اینک ــد و ق ــای کنی شناس

خداحافظ کنید.
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نشانه اول: سندروم «همه چز عالیه!» (تعریف و
تمجید بیش از حد)

دروغ مشتـری: «وای خـدای مـن! محصـول شمـا فوقالعـاده اسـت.

دقیقـاً همـان چـزی اسـت کـه دنبـالش ـودیم. هـچ اـرادی نـدارد.
قیمت هم عال است.»

حقیقت پشت رده: وقتی همه چز زیادی خوب به نظر مرسد،
احتمالاً واقع نیست. یک خریدار واقع، شکاک است. کسی که
واقعـاً مخواهـد ـول خـرج کنـد، نگـران اسـت. او سـوالات سـخت
مرسد: «اگر سیستم قطع شد چه؟»، «چرا قیمت شما از فلانی

بیشتر است؟»، «گارانتی دقیقاً شامل چه مواردی است؟».

مشتریانی که هچ اعتراض ندارند و فقط سر تکان مدهند و تایید
مکننـد، معمـولاً فقـط مخواهنـد دل شمـا را نشکننـد و مکـالمه را
تمام کنند. آنها از استراژی «تایید کن و فرار کن» استفاده مکنند.

تکنیک راستیآزمای: فریب تعریفها را نخورید. کم آب سرد روی
ان هیجان رزید تا ببینید واقع است یا نه. بگویید: «خوشحالم
که انطور فکر مکنید، اما معمولاً مشتریان در ان مرحله نگرانِ
[یک مشکل راج] هستند. شما در ان مورد نگرانی ندارید؟» اگر باز
هم گفت «نه همه چز عالیه»، بدانید که او یک توریست است، نه

خریدار.
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نشانه دوم: تلهی «شریکِ نامرئی» (پاسکاری اختیار)

دروغ مشتری: «من خودم صد در صد موافقم، فقط باید با شریکم
(یا مدرم/همسرم/کمیته فنی) مشورت کنم و خر بدهم.»

حقیقت پشت رده: ان کلاسیکترن روش رای گفتنِ «نه» بدون
به زبان آوردن کلمه «نه» است. گاهی اوقات واقعاً شریک وجود
دارد، امـا در ۹۰٪ مواقـع، «شریـک» یـک موجـود خیـال یـا یـک هـانه
است تا مسئولیت رد کردن شما را به گردن کس دیگری بیندازند.
مشتری با ان کار خودش را تبدل به «پسر خوب» مکند و آن

شریک نامرئی را تبدل به «آدم بد» ماجرا.

تکنیـک راسـتیآزمای: اجـازه ندهیـد پشـت شریکشـان قـایم شونـد.

آنها را با یک سوال فرض به گوشه رینگ رید: «کاملاً درک مکنم.
اما فرض کنیم شریک شما همن الان اینجا ود و نظرش دقیقاً مثل
شمـا مثبـت ـود؛ آیـا همـن امـروز خریـد را نهـای مکردیـد؟» اگـر
مشتـری مکـث کـرد، مِنمِـن کـرد و گفـت: «خـب… حـالا بـاز هـم بایـد
چزهای دیگر را ررسی کنیم»، یعنی شریک هانه است و مشکل خودِ

اوست.

نشانه سوم: وعدههای زمانیِ کشدار (افقِ ینهایت)

دروغ مشتری: «حتماً همکاری مکنیم، انشا بعد از تعطیلات…»
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یا «بگذارید روژه فعل تمام شود، سرفرصت تماس مگرم.»

حقیقت پشت رده: کلماتی مثل «بعداً»، «سرفرصت»، «به زودی» و
«بعد از عید»، کلماتِ مرگ در فروش هستند. خریدار واقع، «درد»
دارد و کسی که درد دارد، مخواهد همن الان درمان شود، نه بعد
از تعطیلات! وقتی مشتری زمان مشخص (مثلاً: سهشنبه ساعت ۱۰)
تعن نمکند و از واژههای مهم استفاده مکند، یعنی اولویت
خرید شما در ذهن او نزدیک به صفر است. او فقط دارد توپ را به

زمن آینده ماندازد تا فعلاً از دست شما راحت شود.

تکنیک راستیآزمای: تکنیک «قویم معکوس» را اجرا کنید. بگویید:
«معمــولاً وقتــی مشتریــان مگوینــد بعــد از تعطیلات، یعنــی اــن
موضوع الان اولویتشان نیست و ممکن است کلاً منتف شود. آیا
رای شما هم همنطور است؟» به مشتری اجازه دهید راحت بگوید
«بله، فعلاً اولویت نیست». ان «نه» شنیدن، هتر از ۶ ماه پیگری

هوده است.

نشانه چهارم: سکوت در رار ول (رازِ ودجه)

دروغ مشتری: «قیمت رای ما مهم نیست، شما اول رووزال فنی را
بفرستید، اگر خوب ود سر قیمت توافق مکنیم.» یا طفره رفتن از

اعلام ودجه.
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حقیقت پشت رده: در دنیای تجارت، قیمت همیشه مهم است. اگر
مشتری حاضر نیست بازه ودجهاش را بگوید، دو حالت دارد: ۱. اصلاً
.Window Shopping). ۲) کندردازی مندارد و فقط دارد رویا ول
دارد از شمـا بـه عنـوان «اسـتعلام قیمـت» (Price Check) اسـتفاده
مکند تا با رووزال شما رود و از تأمنکننده فعلاش تخفیف

بگرد.

مشتری واقع مداند که ودجهاش چقدر است و مال است آن را
بگوید تا ببیند آیا راهحل شما در حد توانش هست یا نه. پنهانکاری

مال، علامت زرگِ عدم جدیت است.

تکنیـک راسـتیآزمای: بگوییـد: «مـن نمخـواهم وقـت شمـا را بـا
پیشنهادی که مناسب ودجهتان نیست بگرم. راهحلهای ما از ۵۰
میلـون تـا ۵۰۰ میلـون متغـر اسـت. شمـا در کـدام بـازه راحـتتر

هستید؟» اگر باز هم طفره رفت، بینیِ پینوکو را ببینید!

نشانه پنجم: سوال نرسیدن (توریستِ یتفاوت)

دروغ مشتــری: (ســکوت و فقــط گــوش دادن). در پایــان مگویــد:
«خیل ممنون، اطلاعات کامل ود.»

حقیقت پشت رده: ان خطرناکترن نوع دروغ است: دروغِ وانمود
کردن به علاقهمندی. کسی که واقعاً قصد خرید دارد، باید ذهنش
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درگر جزئیات اجرا باشد. او باید رسد:

«چقدر طول مکشه نصب بشه؟»

«تیم من چطور باید با ان کار کنه؟»

«قرارداد شما چه بندهای داره؟»

اگر مشتری ساکت است و هچ سوال چالشیای نمرسد، به ان
معنی است که او در ذهن خودش، اصلا مالکیت آن محصول را تصور
نمکند. او فقط دارد به صدای شما گوش مدهد مثل کسی که به
رادو گوش مدهد. او در حال خرید نیست، در حال «تحمل کردن»

شماست.

تکنیک راستیآزمای: سکوت کنید و رسید: «تا اینجا چه چزی در
محصـول مـا دیدیـد کـه فکـر مکنیـد زرگترـن مشکـل شمـا را حـل
مکند؟» اگر نتواند جواب دقیق بدهد، یعنی اصلاً گوش نمداده

است.

نتیجهگری: با حقیقت رورو شوید تا آزاد شوید

تشخیص دادن ان نشانهها ممکن است دردناک باشد. هچکس
دوسـت نـدارد بفهمـد مشتـری کـه رویـش حسـاب کـرده ـود، دروغ
مگوید. اما به یاد داشته باشید: در فروش، «نه» شنیدن شکست
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نیست؛ «بلاتکلیف» شکست است.

پینوکوهـا (دروغگوهـای مـودب) شمـا را در ـرزخ بلاتکلیفـ نگـه
مدارند و انرژی شما را ممکند. وقتی یاد بگرید ان نشانهها را
ببینید، متوانید با اعتماد به نفس بگویید: «آقای مشتری، حس
مکنـم هنـوز مطمئـن نیسـتید. اشکـال نـدارد اگـر بگوییـد نـه. مـن

ترجح مدهم الان بدانم تا اینکه وقتان را بگرم.»

با ان جمله، جادوی رخ مدهد: یا مشتری خیالش راحت مشود
و خداحافظ مکند (که یعنی وقت شما آزاد مشود رای مشتری
واقعــ)، و یــا گــاردش مشکنــد و شــروع بــه گفتــن اعتراضــات
واقعاش مکند (که یعنی فروش واقع شروع مشود). در هر دو

صورت، شما رنده هستید چون با حقیقت رورو شدهاید.

آیـا همـن الان کسـی در لیسـت پیگریهـای شمـا هسـت کـه تمـام
نشانههای یک پینوکو را دارد؟

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.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
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/
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/
https://rahemodiran.com/
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رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

