
1

5 استراژی رای افزایش مهارتهای مذاکره
هترن قیمتی که متوانید ارائه کنید چطور است؟ خیل گران است؟ رقیبتان همن

محصول را خیل ارزانتر مدهد؟ بیشتر فروشندگان و مالکان کسبوکار هر روز
جملاتی ان چنن مشنوند. ان موضوع بدان معنا است که یادگری مذاکره کارآمد

بسیار اهمیت دارد. در ان مقاله به معرف پنج استراژی مردازیم که به شما در
هود مهارتهای مذاکرهتان کمک کرده و در نهایت سود بیشتری رایتان به ارمغان

خواهد آورد.

 

1. یاد بگرید حرتزده شوید
حرتزدگ یک از قدیمترن تاکتیکهای است که در مذاکرات مورد استفاده قرار
مگرفته است. ان مسئله واکنشی آشکار به پیشنهاد یا قیمتی است که از سوی
مشتری در مذاکرات رودررو ارائه شده است. هدف از ان تاکتیک ان است که کاری
کنید تا طرف مقال نسبت به پیشنهادی که ارائه کرده احساس ناراحتی کند. به یک
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مثال توجه کنید:

تامنکننـدهای قیمتـی را ـرای یـک محصـول بیـان مکنـد. فروشنـده بـا اسـتفاده از
تاکتیک حرتزدگ مرسد «ببخشید چقدر؟!» او باید حسای متعجب و شگفتزده
به نظر رسد و نشان دهد که مشتری خیل به خود جرئت داده که چنن قیمتی بیان

کرده است.

مشتریان معمولا دو واکنش نسبت به ان تاکتیک نشان مدهند:
الف: احساس عدم راحتی کرده و قیمت منطقتری پیشنهاد مکنند.

ب: در جا از خرید منصرف مشوند.

 

2. به یاد داشته باشید که مردم معمولا خیل بیشتر از آنچه
توقع دارند، درخواست مکنند

ان بدان معنا است که شما باید در مقال وسوسه کاهش قیمت سرع یا دادن
تخفیف مقاومت کنید. یک بار مخواستم کفشی بخرم و از فروشنده خواستم که
تخفیف خیل زیادی (در حد نصف قیمت) به من بدهد و واقعا از اینکه دیدم او

درخواست مرا قول کرد متعجب شدم!

 

3. شخص که اطلاعات بیشتری دارد، روز میدان است
شما باید تا جای ممکن نسبت به موقعیت طرف مقال اطلاعات داشته باشید. ان
تاکتیک به وژه رای نمایندگان فروش اهمیت دارد. اگر شرکت شما سابقه همکاری با
طرف مقال را دارد، مطمئن شوید که قل از جلسه مذاکره چندوچون آن را به خوی
بدانید (و آماده باشید که در طول جلسه به آن اشارهای نز بکنید). رسشهای
بیشتری در مورد محصول مورد نیاز از مشتریتان رسید. بدانید که چه چزی رایش
اهمیت دارد و مخواهد با خرید ان محصول یا خدمات، کدام نیاز یا خواسته خود
را مرتفع کند. سپس راهکار مناسی به او ارائه کنید. عادت کنید رسشهای از ان
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قل رسید:

چه چزی باعث شد که به خرید چنن محصول روی بیاورید؟
چه تجربهای تا به حال از محصولات مشابه داشتهاید؟

آیا محدودیت زمانی دارید؟ آیا محدودیت ودجه دارید؟
چه چزی رایتان در ان خرید از همه چز مهمتر است؟

هتر است تا حد ممکن در مورد رقبایتان نز اطلاعات جمع کنید؛ اما وارد جنگ
قیمتی نشوید.

 

4. بسیاری از مردم به دلل عدم اعتمادبهنفس از مذاکرات
دوری مکنند

بیشتر مذاکره کنید و اعتماد به نفستان را افزایش دهید. از تامنکننده درخواست
تخفیف کنید. شما به عنوان مصرفکننده متوانید از خرده فروش درخواست کاهش
قیمت داشته باشید. در ادامه جملاتی نوشته شدهاند که متوانید رای هود

مهارت مذاکرهتان به کار بگرید:

احتمالا متوانید قیمت هتری پیشنهاد کنید!
امروز چقدر تخفیف مدهید؟!

خیل گران است.
و منتظر واکنش فروشنده بمانید.

رفتاری خوشایند داشته باشید و پای حرفتان بمانید؛ اما طلبکار نباشید. همواره
رویکردی حرفهای را پیشه خود کنید. اگر مذاکرهتان ر اساس حرف شما پیش نرفت،
ناامید و عصبانی نشوید. با خود عهد کنید که در هر شرایط به مذاکره ردازید تا در

نهایت در ان مهارت احساس راحتی، اعتمادبهنفس و موفقیت کنید.

 

https://modiresabz.com


4

5. کم زمان بخرید و آن لحظه از فرآیند خرید فاصله بگرید
به جای اینکه کلا پاسخ منف بدهید یا تخفیف زیادی روی محصولاتتان بدهید،
کم زمان بخرید. فروشندگانی که در کارگاههای من شرکت کرده ودند، مگفتند ان

راهکار هترن چزی است که رای کنار آمدن با مشتریان به کار بستهاند.

مذاکره در تمام فرهنگها وجود دارد و یک از مهارتهای اساسی زندگ به شمار
مآید. همه مردم در روز از ان مهارت استفاده مکنند. ان استراژیهای مذاکره را

به کار بگرید تا به سرعت متوجه هود نتایج شوید که به دست مآورید.
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