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تصور کنید در حال گشت‌وگذار در یک فروشگاه اینترنتی هستید و یک کفش بسیار زیبا چشم شما را می‌گیرد. با خودتان
می‌گویید: "حالا فعلاً باشه، هفته‌ی دیگه حقوقم رو که گرفتم می‌خرمش." اما ناگهان یک نوشته‌ی کوچکِ قرمزرنگ زیرِ
عکس کفش می‌بینید: »فقط ۱ عدد در انبار باقی مانده است!« در همان لحظه، قلب شما شروع به تند زدن

می‌کند، منطقِ شما کاملاً خاموش می‌شود و بدون اینکه اصلاً به قیمت فکر کنید، بلافاصله دکمه‌ی خرید را می‌زنید!

چه اتفاقی افتاد؟ شما که تا چند ثانیه پیش اصلاً عجله‌ای برای خرید نداشتید! شما در آن لحظه قربانیِ یکی از
قدرتمندترین و بی‌رحم‌ترین تکنیک‌های روانشناسیِ فروش در دنیا شده‌اید؛ تکنیکی به نام »فومو« )FOMO( یا ترس از
دست دادن. در دنیای پررقابتِ امروز، مشتریان هزاران گزینه برای خرید دارند و همیشه خرید کردن را پشت‌گوش
می‌اندازند. اگر شما نتوانید این "ترسِ شیرین" را در دلِ مشتری بیدار کنید، او به راحتی از مغازه یا سایتِ شما بیرون
می‌رود و دیگر هرگز برنمی‌گردد. در این مقاله‌ی جامع می‌خواهیم خیلی ساده و خودمانی، این تکنیکِ پولساز را

کالبدشکافی کنیم و یاد بگیریم چطور از آن برای انفجارِ فروشمان استفاده کنیم.

فومو )FOMO( دقیقاً چیست و از کجا آمده است؟
کلمه‌ی FOMO مخففِ عبارتِ انگلیسیِ Fear Of Missing Out است؛ یعنی »ترسِ جا ماندن یا ترسِ از دست دادن«.
حتماً دیده‌اید که وقتی دوستانتان در شبکه‌های اجتماعی عکسِ یک مهمانی یا سفرِ دسته‌جمعی را می‌گذارند که شما
در آن حضور ندارید، یک حسِ اضطراب، کلافگی و ناراحتیِ پنهان به شما دست می‌دهد. شما احساس می‌کنید یک

تجربه‌ی فوق‌العاده در دنیا در حالِ رخ دادن است و شما از آن جا مانده‌اید! این دقیقاً همان حسِ فومو است.

در دنیای کسب‌وکار، تکنیکِ فومو یعنی اینکه ما طوری محصولات و خدماتمان را به مشتری نشان دهیم که او احساس
کند: "اگر همین الان این محصول را نخرم، یک فرصتِ طلایی، یک تخفیفِ بزرگ یا یک محصولِ کمیاب را برای همیشه از

دست می‌دهم و بقیه آن را می‌برند!"

�� "مشتری‌ها هرگز به خاطر اینکه یک محصول چقدر عالی است خرید نمی‌کنند؛ آن‌ها خرید
می‌کنند چون می‌ترسند که مبادا آن محصولِ عالی را از دست بدهند!" — احسان جعفری

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: رنگ‌ها تأثیرِ بی‌نظیری در ایجادِ حسِ ترس و فوریت دارند. برای یادگیریِ این ترکیبِ
جادویی، حتماً مقاله کدام رنگ‌ها مشتری را وادار به خرید می‌کنند؟ )روانشناسی رنگ‌ها( را در سایت

بخوانید.
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چرا مغز ما در برابر فومو هیچ مقاومتی ندارد؟
شاید بپرسید: "چرا انسان‌های عاقل و بالغ در برابرِ یک هشدارِ ساده‌ی فروشگاهی این‌قدر بی‌اراده می‌شوند؟" دلیلِ این
موضوع به هزاران سال پیش و انسان‌های غارنشین برمی‌گردد! در آن زمان، غذا و منابع به شدت محدود بود. اگر یک
انسانِ اولیه می‌دید که بقیه‌ی قبیله در حالِ دویدن به سمتِ یک درختِ میوه هستند و او تعلل می‌کرد، از گرسنگی
می‌مرد! بنابراین، مغزِ ما طوری سیم‌کشی شده است که نسبت به »کمیاب بودن« و »رفتارِ دسته‌جمعیِ بقیه«،

سریع‌ترین و احساسی‌ترین واکنش را نشان دهد.

علم روانشناسی )نظریه‌ی زیان‌گریزی( ثابت کرده است که: »دردِ از دست دادنِ ۱۰۰ هزار تومان، دو برابر بیشتر از
لذتِ به دست آوردنِ ۱۰۰ هزار تومان است!« ما انسان‌ها از اینکه چیزی را از دست بدهیم، بسیار بیشتر می‌ترسیم
تا اینکه بخواهیم چیزِ جدیدی به دست بیاوریم. بازاریاب‌های باهوش از همین نقطه‌ضعفِ مغز استفاده می‌کنند تا جلوی

تعلل و "حالا فردا می‌خرمِ" مشتری را بگیرند.

تکنیک اول: کمیابی در تعداد )فقط ۲ عدد در انبار باقیست!(
یکی از رایج‌ترین و پولسازترین مدل‌های فومو، محدود کردنِ تعداد است. هر چیزی که در دنیا فراوان باشد، بی‌ارزش است

)مثل کلوخ و سنگ(؛ اما هر چیزی که کمیاب باشد، ارزشمند می‌شود )مثل طلا و الماس(.

وقتی مشتری وارد مغازه یا پیجِ اینستاگرامِ شما می‌شود و حس کند شما انبارِ پر از جنسی دارید که تا سالِ دیگر هم
تمام نمی‌شود، هیچ عجله‌ای برای خرید نمی‌کند. شما باید »کمیابی« را جلوی چشمِ او بیاورید:

در فروشگاه اینترنتی: حتماً از افزونه‌هایی استفاده کنید که موجودیِ انبار را وقتی به زیرِ ۵ عدد می‌رسد، با
رنگ قرمز به مشتری نشان می‌دهند )مثلاً: فقط ۳ عدد از این لباس باقی مانده(.

در فروش حضوری: اگر مشتری روی خریدِ یک مبلِ خاص شک دارد، فروشنده‌ی حرفه‌ای نمی‌گوید "برو فکراتو
بکن". او می‌گوید: "این آخرین ستِ این رنگ است و یک خانواده‌ی دیگر هم صبح قیمت گرفتند که عصر برای
پرداخت بیایند. اگر آن را می‌خواهید، بهتر است همین الان بیعانه بدهید." )مشتری به شدت می‌ترسد که شخصِ

دیگری مبلِ او را تصاحب کند!(.
فروش آموزش یا خدمات: "ظرفیتِ این دوره‌ی آموزشی فقط ۲۰ نفر است و امکانِ افزایشِ ظرفیت به هیچ‌وجه

وجود ندارد."

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر مهارتِ شما در خدمات و آموزش است و می‌خواهید بدون نیاز به سرمایه‌های
بزرگ، مشتریانِ بی‌شماری را با همین تکنیک‌ها جذب کنید، مقاله چگونه با سرمایه کم و در خانه یک

کسب‌وکار پرسود راه بیندازیم؟ دقیقاً برای شماست.

تکنیک دوم: فوریت زمانی )تیک‌تاکِ ساعتِ فروش(
فوموی زمانی، همان دکمه‌ی »عجله کن« در مغزِ مشتری است. اگر شما یک تخفیفِ عالی روی محصولاتتان بگذارید اما
بگویید "این تخفیف تا آخرِ سال اعتبار دارد"، هیچ‌کس امروز از شما خرید نمی‌کند! مشتری به یک مهلتِ زمانیِ

)Deadline( بسیار سفت و سخت نیاز دارد.

چگونه از فوموی زمانی استفاده کنیم؟

تایمرهای شمارش معکوس: در لندینگ‌پیج‌ها )صفحات فرود( یا استوری‌های اینستاگرام، یک تایمرِ معکوس
بگذارید که ثانیه‌به‌ثانیه در حالِ کم شدن است )مثلاً: پایان حراج جمعه‌ی سیاه در ۰۴:۱۲:۵۹(. دیدنِ حرکتِ

ثانیه‌ها، استرسِ شیرینی در مخاطب ایجاد می‌کند که او را وادار به کلیک می‌کند.
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ارسالِ رایگانِ محدود: "اگر تا قبل از ساعت ۱۲ امشب خرید خود را نهایی کنید، هزینه‌ی ارسالِ پستیِ شما
کاملاً رایگان خواهد بود."

فروشِ زودهنگام )Early Bird(: این روش در پیش‌فروش‌ها عالی است. "بلیطِ این سمینار ۲ میلیون تومان
است، اما کسانی که در ۴۸ ساعتِ اول ثبت‌نام کنند، می‌توانند با ۱ میلیون تومان شرکت کنند."

تکنیک سوم: فوموی اجتماعی )جا ماندن از قطارِ بقیه(
انسان‌ها موجوداتی به شدت اجتماعی )و گاهی تقلیدکار!( هستند. ما همیشه به این نگاه می‌کنیم که بقیه‌ی آدم‌ها
Social( »دارند چه کار می‌کنند، تا ما هم همان کار را بکنیم که از قافله عقب نمانیم. به این پدیده »تأیید اجتماعی

Proof( می‌گویند.

وقتی مشتری وارد رستورانی می‌شود که خالی است، به کیفیتِ غذای آن شک می‌کند. اما وقتی می‌بیند ۲۰ نفر بیرونِ
رستوران در صف ایستاده‌اند، با خودش می‌گوید: "حتماً غذای اینجا فوق‌العاده است که این‌همه آدم منتظرند! من هم باید

امتحان کنم."

چگونه فوموی اجتماعی را در کسب‌وکارمان پیاده کنیم؟

نمایشِ زنده‌ی خریدها: حتماً دیده‌اید در بعضی سایت‌ها یک پاپ‌آپِ کوچک گوشه‌ی تصویر می‌آید که می‌گوید:
"علی از تهران، همین الان این محصول را خرید." این پیام به مغزِ شما می‌گوید: "ببین! بقیه دارند می‌خرند، تو

داری جا می‌مانی!"
اعلامِ اتمامِ موجودی )Sold Out(: یکی از بزرگترین اشتباهاتِ فروشنده‌ها این است که وقتی جنسی تمام
می‌شود، عکسِ آن را از پیج یا سایت پاک می‌کنند! برعکس، شما باید عکس را نگه دارید و یک برچسبِ بزرگِ
قرمزِ »تمام شد« روی آن بزنید. وقتی مشتری می‌بیند که محصولاتِ شما این‌قدر سریع تمام می‌شوند، برای

خریدهای بعدی دیگر تعلل نمی‌کند.
نظرات مشتریان )کامنت‌ها(: انتشارِ پیام‌های رضایتِ مشتریانی که از محصول استفاده کرده‌اند و نتیجه

گرفته‌اند، به خریدارِ جدید حسودیِ مثبتی القا می‌کند و می‌خواهد او هم آن حسِ خوب را تجربه کند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: برای اینکه بتوانید نیازها و دردهای پنهان مشتری را بشناسید تا دقیقاً فومو را روی
همان نقطه اعمال کنید، به مهارتِ گوش دادن نیاز دارید. مقاله هنر گوش دادن فعال چیست و چگونه با آن

نفوذ کنیم؟ این راز را به شما آموزش می‌دهد.

خط قرمز فومو: هرگز به مشتری دروغ نگویید!
تکنیک فومو مثل یک چاقوی بسیار تیز است؛ اگر درست استفاده کنید، برای شما ثروت می‌سازد و اگر اشتباه استفاده

کنید، اعتبارِ برندتان را برای همیشه نابود می‌کند.

بزرگترین خطِ قرمز در اجرایِ این تکنیک، »فوموی دروغین« است. بسیاری از فروشنده‌های غیرحرفه‌ای می‌گویند:
"تخفیف فقط تا امشب است!" اما فردا که به سایتشان سر می‌زنید، می‌بینید تخفیف هنوز سرِ جایش است! یا

می‌گویند: "فقط یک عدد باقی مانده"، اما وقتی شما سه عدد سفارش می‌دهید، به راحتی برایتان ارسال می‌کنند!

مشتری‌های امروز بسیار باهوش هستند. اگر آن‌ها فقط یک بار متوجه شوند که شما برای فروشِ بیشتر به آن‌ها دروغ
گفته‌اید و هیچ »کمیابیِ واقعی‌ای« در کار نبوده است، برای همیشه اعتمادشان را به شما از دست می‌دهند. اگر
می‌گویید حراج ساعت ۱۲ شب تمام می‌شود، حتی اگر پرفروش‌ترین روزِ سالِ شماست، رأس ساعت ۱۲ شب باید
قیمت‌ها را به حالتِ اول برگردانید. این پایبندی به حرفتان، باعث می‌شود مشتری در کمپینِ بعدیِ شما، در همان

دقیقه‌ی اول خرید کند چون می‌داند شما با کسی شوخی ندارید.
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نتیجه‌گیری
مشتریانِ امروز در یک بمبارانِ اطلاعاتی زندگی می‌کنند و اگر شما دلیلِ محکمی برای »همین الان خرید کردن« به
آن‌ها ندهید، آن‌ها پولشان را در جیبشان نگه می‌دارند. تکنیک فومو )ترس از دست دادن(، یک حقه‌ی کثیف برای گول زدنِ
مردم نیست؛ بلکه یک کاتالیزورِ روانی است که به مشتری کمک می‌کند از شرِ تعلل و دودلی رها شود و تصمیمی را که
به نفعش است، سریع‌تر بگیرد. با ترکیب کردنِ کمیابیِ کالا، محدودیتِ زمان و نشان دادنِ استقبالِ سایرِ آدم‌ها، می‌توانید

یک پیشنهادِ رد نشدنی بسازید که مقاومت کردن در برابرِ آن برای هیچ مغزی امکان‌پذیر نباشد.

�� ۳ کاری که همین امروز باید در فروش خود انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. همین امروز یکی از محصولات یا خدماتِ خود را انتخاب کنید و یک مهلتِ زمانیِ واقعی )مثلاً ۴۸ ساعته( برای

خریدِ ویژه‌ی آن روی سایت یا اینستاگرام قرار دهید.
۲. اگر محصولی دارید که موجودیِ آن به زیرِ ۳ عدد رسیده است، حتماً یک استوری یا پیام بگذارید و با افتخار و

شفافیت اعلام کنید که "از این محصول فقط ۲ عدد باقی مانده است."
۳. در متن‌های تبلیغاتیِ خود، کلمه‌ی ضعیفِ "خرید کنید" را با کلماتِ اورژانسیِ فومو مثل "فرصت را از دست

ندهید"، "ظرفیت محدود است" و "پیش از اتمام موجودی" جایگزین کنید.

بسیاری از کسب‌وکارها محصولاتِ فوق‌العاده‌ای دارند اما به دلیلِ نداشتنِ استراتژیِ فروش و بلد
نبودنِ تکنیک‌های متقاعدسازی )مثل فومو و قیمت‌گذاری روانی(، نمی‌توانند مشتریانِ را وادار به

پرداختِ پول کنند. طراحیِ یک قیفِ فروشِ اصولی و یادگیریِ مهارت‌های مذاکره در کنار یک
)Conversion Rate( ِبیزینس‌کوچِ باتجربه، می‌تواند سدهایِ فروشِ شما را بشکند و نرخِ تبدیل

کسب‌وکارتان را در کمترین زمان چند برابر کند.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا استفاده‌ی زیاد از تکنیک فومو باعثِ دلزدگیِ مشتری نمی‌شود؟ بله، کاملاً! اگر شما در ۳۶۵ روزِ سال، هر
روز پیام بدهید که "عجله کنید، ظرفیت رو به اتمام است!"، مشتری متوجه می‌شود که این فقط یک ترفندِ تکراری است
و مغزِ او دیگر به این کلمات واکنش نشان نمی‌دهد. فومو باید مثلِ یک "ادویه‌ی خاص" فقط در زمان‌های کلیدی )مثل

رونمایی از محصولِ جدید، جشنواره‌های فصلی یا حراج‌های واقعی( استفاده شود تا ارزشِ خود را حفظ کند.

۲. من خدمات ارائه می‌دهم )مثلاً وکیل یا مشاور هستم( و محصول فیزیکی ندارم، چطور از فومو استفاده
کنم؟ برای خدمات، قدرتمندترین فومو، »کمیابیِ زمانِ شما« است. شما نباید نشان دهید که همیشه بی‌کار و منتظرِ
مشتری هستید! وقتی کسی زنگ می‌زند، نگویید "هر ساعتی دوست دارید بیایید." بلکه بگویید: "من در این هفته فقط
روزهای دوشنبه و چهارشنبه از ساعت ۴ تا ۶ ظرفیتِ خالی برای مشاوره‌ی جدید دارم؛ کدام را برای شما رزرو کنم؟" این

کار ارزشِ تخصصِ شما را به شدت بالا می‌برد.

۳. وقتی مشتری می‌گوید "من الان پول ندارم، می‌شود این تخفیف را برای ماهِ بعد برای من نگه دارید؟"
چه بگویم؟ اگر این کار را بکنید، قانونِ فومو را نابود کرده‌اید و به مشتری یاد داده‌اید که قوانینِ شما قابلِ دور زدن
هستند. با کمالِ احترام بگویید: "من واقعاً دوست دارم به شما کمک کنم، اما سیستمِ تخفیفاتِ ما به طور خودکار رأس
ساعت ۱۲ بسته می‌شود و من هیچ دسترسی‌ای برای تمدیدِ آن ندارم. اما اگر تمایل دارید، می‌توانید الان با پرداختِ یک
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بیعانه‌ی کوچک )مثلاً ۱۰ درصد(، این تخفیف را برای ماهِ بعدِ خودتان فریز )قفل( کنید." با این کار هم مشتری را از دست
نداده‌اید و هم به قانونِ فوریت پایبند بوده‌اید.
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