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مذاکره با چهار نوع خریدار
خریـداران در رخـ جنبههـا بـا هـم متفـاوت هسـتند. شمـا بـه عنـوان یـک فروشنـده
حرفهای باید بتوانید با تمام گونههای متفاوت مشتریانی که با آنان مواجه مشوید
به طریق صحح رخورد کنید. آنچه که در ان مقاله گفته مشود قطع و نهای
نیست، چون ممکن است با کسانی مواجه شوید که در هچ یک از گروهبندیهای زر
نباشند؛ اما ان مبنای رای رنامهرزی فراهم مسازد و ممکن است رای افزودن

گروههای که شما مناسب مبینید، کمک کند.

 

ان موارد تفاوت که در زر ذکر شدهاند، نحوه تفکر احتمال یک مشتری را نشان
مدهند.
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نوع 1: (مطمئن - سرد)
نمتوان به فروشندگان اعتماد کرد. آنان مصمم هستند چزی را به من بفروشند که
نه آن را مخواهم و نه به آن نیاز دارم؛ بناران باید مقاوم و سرسخت باشم. هترن

دفاع در رار فروشندگان حمله است.

 

نوع 2: (موافق - سرد)
نمتوان به فروشندگان اعتماد کرد. رای دفاع از خودم از آنان دوری مگزینم تا حد

امکان خودم را درگر کار آنان نمکنم.

 

نوع 3: (موافق - گرم)
بسیاری از محصولاتی که من مسئول خرید آنها هستم شبیه به هم هستند. چون ر
ان تفاوتی نمکند کدام یک را بخرم، ترجح مدهم از فروشندهای خریداری کنم که

به او علاقهمندم و او هم به من علاقه دارد.

 

نوع 4: (مطمئن - گرم)
مـن کالاهـای را مـخرم کـه بـه مـن نشـان دادهشدهانـد و ـرای مـن و شرکتـم مفیـد
خواهنـد ـود. مـن از فروشنـدگانی خریـد مکنـم کـه اثبـات کننـد متواننـد، بـا ارائـه
محصولات و خدمات با کیفیت بالا که دقیقا نیازهای مرا رآورده مسازد، به من

کمک کنند.

 

چگونه باب مذاکره رای فروش را با مشتریان نوع 1 (مطمئن –
سرد) باز کنید؟

• انتظار رفتار گرم را نداشته باشید.
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• طرز رخورد منف آنان را بپذرید و از توانای حرفهای خود به عنوان حفاظ استفاده
کنید.

• گفتوگوی راکنده را در حداقل مطلق نگه دارید.
• جملات شروع را کوتاه کنید و دقیقا درباره موضوع کار حرف زنید.

• سـع نکنیـد بـا اسـتفاده از آنچـه انگـونه افـراد بـه عنـوان کلکهـای فروشنـدگان
مشناسند، زرنگ کنید.

• وانمود کنید که اجازه مدهید آنان هدایت جلسه را به عهده بگرند، اما کنترل
خود ر مصاحبه را با گوش دادن دقق، یادداشترداری و طرح سوالات خلاصه،
واقع و یرده نشان دهید. چنن کارهای در واقع به هدایت جلسه کمک مکند.

• استوار و مودب باشید اما هرگز چاپلوس به نظر نیایید.
• خود را مطمئن، حرفهای و با خونسردی مصمم نشان دهید.

 

چگونه باب مذاکره رای فروش را با مشتریان نوع 2 (موافق –
سرد) باز کنید؟

• انتظار داشته باشید ان افراد سرد و دور به نظر بیایند و ان موضوع را درک کنید
که تا زمان جلب اعتماد آنان، شما به عنوان تهدیدی رای امنیتشان به حساب

مآیید.
• خونسرد، حرفهای و بدن عجله باشید.

• از روشهای اعمال فشار رهزید.
• در دقاق اولیه شروع یک مصاحبه زیاد حرف نزنید. بگذارید آنان خود، «شما را

ارزیای کنند» و ان تصور را با ظاهر مجلل، تعجل و تهاجم ودن تره نسازید.
• مقدار کم گفتوگوی راکنده توصیه مشود.

• انتظار نداشته باشید در اولن دیدار با ان افراد چزی به آنان بفروشید.
• خود را یک مشاور نشان دهید.
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چگونه باب مذاکره رای فروش را با مشتریان نوع 3 (موافق –
گرم) باز کنید؟

• انتظار رخورد گرم را داشته باشید، اما بدانید که ان افراد با همه به گرم رفتار
مکنند. گرم رخورد آنان لزوما به ان معنی نیست که شما شخص وژهای هستید.
• اجازه دهید آنان با صحبتهای راکنده احساس خود را بیان کنند، اما جلسه را
کنترل کنید و اجازه ندهید آنان ان واقعیت را فراموش کنند که شما به خاطر کار

تجاری آنجا هستید.
• با توجه به اینکه ان افراد دوست دارند احساس کنند که جزء گروهی منتخب
هستند، در اولن فرصت ممکن به همکاریهای که شرکت شما با سار شرکتهای

معروف و قال قیاس با آنان داشته است اشاره کنید.
• به آنان بگویید که دقیقا خواستار چگونه مذاکرهای هستند و از جمله به نقش خود

و آنان اشاره کنید.
• خیل آماده به خدمت و خشک نباشید و در همان روز اول جلسه نمونه یا روشور
ارائـه نکنیـد و زیـاد از حـد یـادداشترداری نکنیـد. شـروع جلسـه را بـا گفتوگوهـای

معمول بگذرانید.
• خود را به عنوان دوستی که رای خرید به آنان توصیه مکند نشان دهید.

 

چگونه باب مذاکره رای فروش را با مشتریان نوع 4 (مطمئن –
گرم) باز کنید؟

• انتظار خوشامدی حرفهای و صحح را همراه با دست دادن محکم داشته باشید.
• بـدون عجلـه روی صـندل بنشینیـد و بـا ـرون آوردن مـدارک، از جملـه یـک دفتـر

یادداشت، آماده گفتوگو باشید.
• حرفهای ودن خود را نشان دهید و بدانید که آنان انتظار دارند شما از مهارتهای

تجاری آنان مطلع باشید.
• جملات شروع گفتوگو شما باید طبیع (نه ساختگ) و کوتاه باشد و به وضوح
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نشان دهد که شما اطلاعات نسبتا جامع درباره شرکت آنها دارید.
• یکدنده و سرسخت نباشید: آنان مایلند شما انعطافپذر باشید تا بتوان راهحل

مشترک یافت که با عقاید و اهدافشان متناسب باشد.
• خود را به عنوان حلال مشکلات، با تجربه و خلاق نشان دهید.

 

به وجود مسقل مشتری احترام بگذارید و دیدی دقق داشته باشید که با چه
کنید. هر مشتری با دیگری تفاوت دارد و اشتباه خطرناکنوع مشتری معامله م

است که با همه آنان با یک روش رخورد کنید.
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