
 

 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  یهامقاله  ریسا دهمشاه یبرا

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 مذاکره فروش موفق نکات و فنون

 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی

 

https://oghyanooseabi.com/?utm_source=oghyanooseabi&utm_medium=pdf&utm_campaign=pdf+uri&utm_content=pdf+link&utm_term=oghyanooseabi.com


 

 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  یهامقاله  ریسا دهمشاه یبرا

امروزه مذاکره برای فروش بسیار پیچیده تر از گذشته شده است به همین دلیل بازاریابان نیاز به 

یداران و داشته باشند. دیگر خر  فروش بیشتر یادگیری اصول و نکات مذاکره فروش دارند تا

مشتریان مانند گذشته نیستند و فروشندگان باید در مذاکره فروش یک سری نکات را رعایت 

 .کنند

اند، زیرا معنا و اهمیت بهرهای، از هنر مذاکره فروش بیهای حرفه بسیاری از افراد، حتی فروشنده

 .شما تضمینی استآن را به درستی درک نکرده اند. اگر اصول مذاکره را بدانید، بی شک فروش 

هدف از مذاکره فروش در کسب و کار این است که به یک توافق در مورد یک پیشنهاد برسید. 

برای انجام این کار باید در پیشنهاد خود ارزش آفرینی کنید و پیشنهادی با ارزش ارائه بدهید. 

فروش است،  دهد، نقطه کانونی و مهم مذاکرهحلی که محصول یا خدمات شما ارائه میپس راه

 :همراه باشید گروه اقیانوس آبی نه قیمت آن! در ادامه با

 تعریف مذاکره

پرسیم که از افراد میباشد. وقتی می« مذاکره»ترین خطا برداشت نادرست از کلمه اولین و بزرگ

اینکه چقدر خوب بتوانم یک معامله را »هایی مانند به چه معناست، جواب« مذاکره فروش»که 

مذاکره  شنویم. برای خیلی از افراد فرآیندرا می« تر بتوانم خرید کنمچقدر ارزان»یا « انجام دهم

 .شامل ترفندهای ایستادگی در برابر قیمت و شرایط معامله است

 .نیز کاربرد دارند بازاریابی تلفنی خیلی از تکنیک های گفته شده، در مذاکره فروش هنگام
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وکار گرفته شده و به معنی انجام کسب negotiate ی لاتیناز کلمه (negotiation) کلمه مذاکره

وکار و تجارت از است. درک این مفهوم بسیار ضروری است، چراکه هدف از مذاکره ادامه کسب

 .طریق گفتگو با یک شخص برای رسیدن به توافق است

این تعریف را که مذاکره به معنای  :آمده است” مذاکره چیست؟“در جواب سوال  مجله فوربز در

تر باعث ایجاد یک پایین آوردن قیمت تا رسیدن به یک توافق است دور بیندازید. قیمت پایین

 .کنده فقط حاشیه سود کمتری برای شما و شرکت شما ایجاد میشود، بلکمعامله بهتر نمی

 پیش نیاز مذاکره فروش در کسب و کار

دهند دهد. در زندگی تنها چیزهایی را به ما میای از زندگی ما را تشکیل میمذاکره، قسمت عمده

گرفته ها مذاکره کنیم. اگر توان مذاکره کردن نداشته باشیم، حقوق ما نادیده که برای آن

 .شودمی

کنند. کنیم، اکثر افراد فقط به مذاکره با دیگران توجه میزمانی که از مذاکره صحبت می

نیز وجود دارد. یک  مذاکره با خود تری با عنوانکه علاوه بر مذاکره با دیگران، بخش مهمدرصورتی

ند در مذاکره با دیگران موفق باشد تا بتوا مذاکره با خود مذاکره کننده خوب باید در مرحله اول در

 .موفق شود

کنید؟ آیا همیشه با خودتان درست حال به این فکر کردید که چگونه با خودتان مذاکره میآیا تابه

زنید؟ به چند نکته زیر توجه کنید و بررسی کنید ببینید چقدر در مذاکرات با خودتان به حرف می

 .کنیداین نکات توجه می

 تمرکز بر راه حل ها، نه مشکلات .۱
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نوع احساس هستیم. ترس، نفرت، تحقیر، غم، خشم، تعجب و شادی.  ۷ها دارای ما انسان

ها یعنی حس تعجب خنثی تا از این احساسات منفی بوده و یکی از آن ۳بینید گونه که میهمان

 .کنندصورت ناخودآگاه به سمت احساسات منفی سوق پیدا میها بهاست. بنابراین انسان

ها را مدیریت کنند و به زندگی خود ادامه دهند؛ اما اند آنها توانستهقرن انسان ها در طول

اهمیت این احساسات منفی در  نکته قابل تأمل اینجا است که با گذر زمان متأسفانه وزنه

 .ها در حال گسترش استانسان

ا بازگو کرده اید که این جمله را برای شمحال چند نفر از دوستان و اطرافیان خود را دیدهتابه

اند که امروز بدترین روز برای باشند: امروز، بهترین روز زندگی منه!؟ چند نفر برعکس آن را گفته

 .من بود؟ متأسفانه دسته دوم بیشتر هستند

جای صحبت حل محور باشید و به جای مشکل محور بودن، راهباید تمرین کنید تا در زندگی خود به

ها تمرکز کنید. ذهن شما نباید مدام مشکلات را با خود حمل و مرور آن حل درباره مشکلات روی راه

 .کند

 دوری از قضاوت کلی و تعمیم دادن .۲

ترین دسته کلماتی هستند که از مخرب… گاه ووقت، هیچجا، هیچهمهکلماتی مثل همیشه، هرگز، 

با داشتن یک تجربه ناموفق  .کنیمها استفاده میراحتی در مذاکرات روزمره خود از آنمتأسفانه به

ها برای خود قانون دهیم و از آنها را تعمیم میای، با استفاده از این کلمات آندر هر زمینه

 .سازیممی
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جای استفاده از این ره کننده نباید دچار دام تعمیم شود و از این کلمات استفاده کند. بهمذاک

 خورم، باید بگوید تا الآن در مذاکره با آقایشکست می x جمله که من همیشه در مذاکره با آقای

x آمیز تواند متفاوت و موفقیتاین مذاکره نظری ندارم. این مذاکره می ام و دربارهموفق نبوده

 .باشد

 ممتنع بودن .۳

گویی کردن چه مثبت و چه منفی یکی از اشتباهات در مذاکره پیشگویی کردن است. پیش

خطرناک است. باید سعی کنید در مذاکرات خود نه بیش از حد مثبت اندیش باشید و نه منفی 

مثبت یا تواند بر اساس این که گویی میاندیش. بهترین راه داشتن نظری ممتنع است. پیش

 .منفی باشد، شما را بیش از حد نرم یا بیش از حد سفت کند

 یافتن راه حل، نه مقصر .۴

گیریم، های بسیار مخربی که بسیاری از ما در مواجه با مشکلات در پیش مییکی از عادت

حل است و مقصریابی ترین مسئله یافتن راهمقصریابی است. در هنگام رخداد یک مشکل مهم

دوم اهمیت قرار دارد. زمانی که مقصریابی را در خودمان گسترش دهیم، زمان زیادی را در مرحله 

 .کنیمدر ناخودآگاه خود صرف صحبت با خود و یافتن مقصر می

 ترک عادت برچسب گذاری .۵

 .ای است و زمان زیادی ذهن شما را مشغول می کندبرچسب گذاشتن بر روی افراد کاری غیرحرفه

 ییعدم بزرگ نما .۶
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نمایی و مهم نشان دادن مشکل بیش از های منفی در صحبت کردن با خود بزرگیکی از عادت

 .اندازه است

 عدم تعیین باید و نباید .۷

در مذاکرات برای خود باید و نبایدی تعیین نکنید تا روی انعطاف شما در برابر طرف مقابل اثر 

 .نگذارد

 نکته مهم در مذاکره فروش ۴

در حین مذاکره فروش با مشتری توجه کافی باید داشته باشیم و یکسری از نکات را باید رعایت 

 :کنیم

 برنامه ریزی برای مذاکره فروش .۱

برخی مواقع مشاهده می شود که برخی از فروشندگان و بازاریابان بدون این که برای فروش 

خود آمادگی داشته باشند معامله و مذاکره را پیش میبرند. به همین دلیل است که به هنگام 

بازاریابان و فروشندگان ممکن است احساس کنند بر روی مخاطب خود تاثیر لازم را ندارند  مذاکره

 .اکره را به حال خود رها کرده یا به اصطلاح تسلیم شوندو مذ

فروشندگان قبل از مذاکره برای فروش باید هر اطلاعاتی که می توانند از خریدار به دست آورند. 

آنها باید متوجه شوند که خریدار دقیقا چه کاری انجام می دهد و خود بازاریاب چگونه می تواند 

توان نیاز های مخاطب را به خوبی شناخت که سوال های مناسب  زمانی می .دمشکل او را حل کن

 .پرسیده شود و به پاسخ های او به خوبی گوش داده شود

 مدیریت احساس .۲
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یکی از دارایی های ارزشمند برای هر بازاریابی هوش هیجانی است. این مسئله به معنای 

ابان می توانند در مذاکره تشخیص احساسات خود و دیگران است. با داشتن این هوش بازاری

 .فروش از قبل تصمیم بگیرند که به هر اتفاق احتمالی چه واکنشی نشان دهند

بازاریابان به وسیله مدیریت احساس می توانند تصمیم بگیرند که کدام احساس خود را بیان 

یابان به بازار  .کرده و از کدام یک ممانعت کنند تا بتوانند مذاکره فروش را به خوبی پیش ببرند

وسیله کنترل احساس می توانند اعتماد به نفس بیشتری پیدا کرده و اضطراب کمتری پیدا کنند 

 .در نتیجه جلسه مذاکره فروش خود را به خوبی پیش ببرند

 دعوت به مشارکت خریدار .۳

 بازاریابان باید به گونه ای رفتار کنند که خریدار حس کند در خرید و تصمیم گیری دخیل است و

اگر خریدار احساس کند که بخشی از راه حل است تمایل بیشتری  .چیزی به او تحمیل نمی شود

 .برای مشارکت و خرید نشان خواهد داد

برای انجام این کار بازاریاب باید در مذاکره فروش کمی فروتن باشد، برای مثال در پاسخ یک ایده 

رد آن بپرسد. با دعوت به مشارکت خریدار شخص خریدار آن را تایید کند و سوالات بیشتری در مو

 .می توانید تمایل بیشتری در خرید و همکاری از او مشاهده کنید

 احترام به مشتری درمذاکره فروش .۴

مشتری و خریدار باید احساس کند که شخص مهمی است. دو ابزار برای ارائه احترام وجود دارد به 

 .نام اقتدار و مقام

ی این است که اگر شخص خریدار حس کند که در فرایند تصمیم گیری به او ابزار اقتدار به معنا

 .احترام گذاشته نشده است واکنش منفی نشان می دهد
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در مورد مقام و موقعیت هم اگر شخص مقابل شما فردی متخصص است باید به شکلی با او 

 .رفتار شود که آنها حس کنند که آنها را درک کرده اید

 فنون مذاکره فروش ۸

ها اند که محصول برای آنمشتریان هرگز به خاطر خود محصول آن را نمی خرند، بلکه متقاعد شده

از فواید آن بگویید، فروشتان افزایش خواهد یافت. از چالش  مفید است. اگر شما به جای محصول

های فروش مستقیم یا همان فروش حضوری هنر متقاعد کردن مشتری برای خرید از شما یا 

کنند و خود همان مذاکره با مشتری است. متأسفانه بیشتر فروشندگان در مورد جنس صحبت می

 .مشتری باید فواید آن را بیابد

ای، چه آسان باشد چه پیچیده، فنون مذاکره فروش که نباید آن را در هیچ مذاکره در ادامه به

 :کنیمفراموش کنید اشاره می

 .باشید در مذاکره فروش همیشه خودتان شروع کننده .۱

از اولین فنون مذاکره این است که شما آغازگر آن باشید، چون هر کسی که شروع مذاکره را 

طرف مقابل اجازه دهید که مذاکره را آغاز را کنترل خواهد کرد. اگر شما بهکنترل کند تا پایان آن 

 .دهیدکند، اغلب بدون این که حتی خودتان بفهمید شما به کلی کنترل اوضاع را از دست می

ای که برای پروژه در نظر گرفته چقدر پرسید که بودجهعنوان مثال، وقتی شما از کسی میبه

دهید که آغازگر مذاکره باشد و پس از آن ذهن شما به جای ه او اجازه میاست، در واقع دارید ب

 .حل باشد، بیشتر درگیر رقمی است که او عنوان کرده استاینکه درگیر پیدا کردن بهترین راه

 :پس اگر مشتری خواست شرایط پیشنهادش را جلوتر بیان کند، این گونه پاسخ دهید
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توانید انجام دهید تشکر ای اینکه بگویید چه کارهایی میمن را ببخشید، از اشتیاق شما بر »

ام را بازگو کنم. اگر کنم. ولی دوست دارم ابتدا کارهایی که برای ارائه به شما در نظر گرفتهمی

این حرف باعث می شود که شما نقطه شروع « که کارساز نبودند، شما شرایطتان را بگویید.

 .مذاکره را در دست بگیرید

 .صورت مکتوب با مشتری مذاکره کنیده بههمیش .۲

شوند که بدون نوشتن بینیم که مرتکب این اشتباه میای را میهای حرفهخیلی از فروشنده

 .کنندی کتبی، روی شرایط توافق بحث و کار میهایشان روی یک توافقنامهایده

باید بدانید که هدف از مذاکرات رسیدن به یک توافقنامه کتبی رسمی است، نه داستان گفتن و یا 

 ای که پیشنهادی ارائه میوقت خود را صرف حرف زدن کردن. همیشه در مذاکرات از اولین لحظه

اید ارجاع دهید. این سند شامل تمام کنید، مشتری را به سندی که در حضور خودش تنظیم کرده

 .موضوعات مورد توافق است

ای اینکه اول مذاکره کنید و سپس شروع به ایجاد یک توافقنامه کتبی کنید، زمان اضافه

دهد. اگر شما از قبل یک توافقنامه کتبی بسازید و ضمن خواهد و وقت شما را هدر میمی

از او توانید هنگامی که مشتری تصمیم به خرید گرفت معامله به مشتری نشان دهید، می

 .تر انجام دهیدبخواهید که توافقنامه را امضا کند و معامله را سریع

 .هنگام مذاکره فروش همیشه خونسرد باشید .۳

حل دانند که چگونه هنگام مذاکره خونسرد باشند، رهبری کنند و راهمذاکره کنندگان بزرگ می

فایده خود سات بیارائه دهند؛ در حالی که بقیه افراد بر اساس منافع شخصی و احسا
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کنند. گریه کردن، عصبانی شدن، دشنام دادن و داد و فریاد کردن ممکن است گذاری میسرمایه

 .به شما احساس بهتری بدهد، اما این رفتارها در حین مذاکره به نفع شما نیست

شوند، شما خونسرد بمانید و از منطق پس هنگامی که دیگران در مذاکره درگیر احساسات می

 .د در مذاکره استفاده کنید و معامله را انجام دهیدخو

در مذاکره فروش با مشتری باید تفاوت بین فواید و مشخصات کالا را  .۴
 .بدانید

بیند توضیح دهید، بیند و شما نیازی نیست در مورد آنچه مشتری میمشتری کالای شما را می

جای این که شود. برای مثال بهبش میبلکه باید بگویید بعد از خرید این کالا چه فوایدی نصی

این ماشین خانواده شما را امن نگه “بگویید: ” این ماشین سیستم امنیتی قوی دارد.“بگویید: 

نیز از آن استفاده  تدوین کمپینتبلیغ نویسی و  این یکی از تکنیک هایی است که در” دارد.می

 .می شود

 .با مشتری با زبان ساده سخن بگویید .۵

سپارند. به جای مشتریان فواید و جملات ساده را بهتر از جملات سنگین و طولانی به خاطر می

” در بدنه ماشین محافظی تعبیه شده است که در برابر ضربه مقاوم است.“اینکه بگویید: 

 ”.برابر بیشتر است ۵۰اگر تصادف وحشتناکی اتفاق بیفتد، احتمال زنده ماندن شما “بگویید: 

 .اکره فروش، از کلمات تخصصی استفاده نکنیددر مذ .۶
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کند. مثلاً به جای اینکه بگویید چیز بیشتر از کلمات تخصصی مشتری را کسل و سردرگم نمیهیچ

خواهید ارتباط توانید با هرجایی که میشما می“، بگویید ” ۸۰۲۱۰افزایش کارایی با پروتکل “

 ”.برقرار کنید

 .واید محصول را برای او کوتاه کنیددر مذاکره با مشتری، لیست ف .۷

توانند دو یا سه مطلب را در حافظه کوتاه مدت خود نگه دارند. لیست طولانی اکثر مردم فقط می

این لیستی از “کند. برای متقاعدسازی مشتری به جای این که بگویید: از فواید مشتری را گیج می

 ”…ن فواید این محصولتا از مهمتری ۲“ بگویید: ” فواید محصولات ما است.

در مذاکره فروش، تأکید کنید چه چیزی در مورد محصول شما خاص  .۸
 .است که باید آن را بخرند

فواید محصولات برای مشتری اهمیت زیادی دارد، اما فوایدی که شما را از دیگران متمایز کند، 

 .خرید از رقبایتان داردتأثیر چند برابر بر روی متقاعد کردن مشتری برای خرید از شما به جای 

 تکنیک های مذاکره در فروش بر سر قیمت

مذاکره بر سر قیمت و پاسخ گویی به چانه زنی های مشتری، برای هر صاحب کسب و کاری یک 

حیاتی است و دانستن آن کمک بسیاری به بستن مذاکره و افزایش سود می کند. در موضوع 

نکته برای موفقیت فروشنده در مذاکره بر سر قیمت  ۸به  مجله اقیانوس آبی ادامه این مطلب از

 .کنیمکالا یا خدمات اشاره می

 .تر نیاییدی پایینهرگز از قیمت احتیاط .۱
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تفاوت است، چراکه قیمت احتیاطی قیمتی است که فروشنده نسبت به معامله در آن قیمت بی

سودی برای او ندارد. قیمت احتیاطی حداقل قیمتی است که یک فروشنده حاضر است در آن 

 .قیمت معامله کند

ای است که در آن سر و یا نقطهشاید بتوان گفت که قیمت احتیاطی همان قیمت نقطه سربه

تر حاشیه سود رو به کاهش است. پس قیمت احتیاطی خود را تعیین کنید و هرگز از آن پایین

 .نیایید

 .در مذاکره بر سر قیمت، روی ارزش تمرکز کنید .۲

سعی کنید در مذاکره با مشتری بیشتر بر ارزش کالا یا محصول خود تأکید کنید تا قیمت آن. اگر 

ترین قیمت پیشنهادی برنده خواهد شد و به ناچار بر روی مذاکره فقط راجع به قیمت باشد، پایین

 .شودآن توافق می

هایی سازد و ارزشاز دیگران می جای قیمت، به مواردی که پیشنهاد شما را بهتر و متفاوتس بهپ

آفرینند اشاره و تأکید کنید. سعی کنید بحث را به این سمت بکشانید که چرا ها میکه آن منفعت

 .ها را هم داردمحصول یا خدمات شما ارزش پرداخت بالاتر از این قیمت

 .رد مذاکره نشویدبا خودتان وا .۳

توانستم پرسید که آیا میکنید، از خودتان میوقتی شما قیمتی را برای کالای خود تعیین می

ی معامله باشم؟ و معمولاً در این شرایط شما تری پیشنهاد بدهم تا بتوانم برندهقیمت پایین

 .آوریدقیمت خود را پایین می
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دهید، متوجه می شوید که با مذاکره شنهاد میحال اگر شما تنها کسی باشید که قیمت را پی

 .توانستید بفروشیداید و باقیمت بالاتر هم میکردن با خودتان الکی قیمت را پایین آورده

پس در پاسخ به آن سؤال با خود بگویید: شاید با همین قیمت هم معامله سر بگیرد. به این 

اید و نهایتاً با تخفیف قیمت خود را پایین زنی باز گذاشتهصورت شما راه را برای تخفیف و چانه

 .آوریدمی

خواهد به توانید با قیمتی که او میهم ابتدا به مشتری بگویید که نمی دادن تخفیف البته برای

جای پایین آوردن قیمت و حاشیه سودتان، مشتری را در فضایی بین قیمت او بفروشید و به

پیشنهادی خودتان و قیمت پیشنهادی خودش قرار دهید و با قیمتی مابین این دو قیمت 

 .معامله را تمام کنید

 .قیمت، آن را توجیه کنیددر مذاکره  .۴

عنوان قیمت پیشنهاد دهید، ممکن است الکی و من در آوردی به اگر شما فقط یک عدد را به 

شوید قیمت را پایین بیاورید. اما وقتی قیمت شما مواقع مطمئنا مجبور مینظر برسد. در این

 .آینداصولی و منطقی باشد، افراد راحت با آن کنار می

خواهید، پس باید درک کنید که من هم شما قیمت منصفانه می” شتری بگویید:توانید به ممی

”. به سود منصفانه نیاز دارم و قیمتی که به شما پیشنهاد دادم برای هر دوی ما منصفانه است

ها فراهم توانید به مزایایی که محصول شما برای آنعلاوه بر این، برای متقاعد سازی مشتری می

 .ها قیمت خودتان را توجیه کنیدید و با آنکند اشاره کنمی

 .های دیگر معامله پول در آوریداز جنبه .۵
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گیرند، اما به سایر م به خرید را بر اساس قیمت کالا میها تصمیها، مشتریدر بسیاری از صنعت

تر ارائه های با قیمت پایینهای هواپیمایی، بلیتکنند. شرکتهای مرتبط توجهی نمیهزینه

 .کنندها را راضی به خرید میگونه مشتریکنند و اینمی

پس …هزینه میان وعده و ها، بار، لغو و تغییر هزینههای اضافهسپس پول خود را از طریق هزینه

خوبی های هواپیمایی بهتواند برای مشتری آزاردهنده باشد، اما برای شرکتگیرند. بله این میمی

های دیگر برای کسب درآمد دارید، به راهخواهید قیمت خود را پایین نگه کند. پس اگر میکار می

 .از معامله فکر کنید

 .یاوریدهای ضمن معامله را پایین بهزینه .۶

آفرینی های دیگر ارزشوار بر روی قیمت، شما را از راهاجازه ندهید هنگام مذاکره، تمرکز دیوانه

های متفرقه ضمن معامله برای مشتری غافل کند. بلکه سعی کنید تا جایی که ممکن است هزینه

خواهد داشت برای ای برای شما نی تحویل کالا را پایین آورید تا با این کار که هزینهمثل هزینه

 .مشتری ارزش ایجاد کنید

 .در مذاکره بر سر قیمت، برای خرید بعدی مشتری تخفیف قائل شوید .۷

تواند برای تعویض روغن باشد، مکانیک می$  ۲۹٫۹۹ی تعویض روغن اگر در یک مکانیکی هزینه

 .بگیرد $۱۹٫۹۹تخفیف بدهد و  $۱۰بعدی یک کوپن با 

بیند که در صورت مراجعه به آن اهد روغن ماشین را تعویض کند، میکه مشتری دوباره بخووقتی

رود. پس بدین ترتیب آن مکانیک برای جا میکند، پس به همانپرداخت می $۱۹٫۹۹مکانیکی فقط 

 .تخفیف داده است $۱۰فقط  $۲۹٫۹۹دو خرید 
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 .برای تخفیف های خود، تاریخ انقضا تعیین کنید .۸

ها استفاده دهید دارای تاریخ انقضا باشند، خیلی از آنهای تخفیفی که ارائه میاگر کوپن

آفرینی شما را اید، مشتری ارزشگونه شما با اینکه به مشتری تخفیف ندادهنخواهند شد و این

 .فراموش نخواهد کرد و مجدداً به شما رجوع می کند
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