




فنون مذاکره در فروش 

دکتر میر مهیار میر صالح پور

عضو هئیت علمی و استاد دانشگاه



شرکت چگونه تصمیم به خرید می گیرد 

د به محصول ما را احساس می کنننیاز        یک عده در  سازمان       

ی آید  منارضایتی   از یکسری انباشت     

افرآیندهدهتامین کننکالا



ارضاتی اگر میخواهیم نیاز ایجاد کنیم باید بفهمیم که ن

افراد در کجاست





چه کسی یا کدام بخش ، قدرت تصمیم گیری خرید را دارد ؟. 1

چگونه می توان به تصمیم گیرنده خرید رسید؟. 2



لاهای خود در فروش سازمانی ، اگر کسی در بین مشتری ها از شما حمایت کند ، می توانید برای فروش کا

بسیار راحت نفوذ کنید



استراتژی ما در مرحله ورود

و ، 

هایپر/کانون.pptx


کانون دارد3هر سازمان 

دارند کانونی که کارکنان آن برای شنیدن صحبت های شما اشتیاق

کانونی که از وضعیت کنونی ناراضی هستند 

کانون قدرت که تصمیم گیرنده نهایی است 



ورود به مشتری

کانون پذیرش

یکانون نارضایت

یدسترسی توسط حام قیمدسترسی مست

کانون قدرت



اگر دیده شد که مشتری گزینه 

هایی را دنبال می کند ما از مرحله 

پس دیگر در . نیاز عبور کرده ایم 

مورد کلیت محصول صحبت نکنید

توضیح اضافی در اکثر اوقات کار مناسبی نیست 

م باید دقیق بدانیم مشتری در کدام مرحله است و متناسب با آن صحبت کنی

آیا نیاز وجود 
دارد ؟

چه گزینه 
هایی برای 
من وجود 

دارد ؟ 



کشف اطلاعات درباره 

مشتری و کارکنان آن

دسترسی به دیگران

(خصوصا کانون نارضایتی) 



استفاده از یک 

ه نارضایتی شدید شد

به منظور دسترسی 

به تصمیم گیری به

صورت مستقیم 

انتخاب یک 

ه نارضایتی و کانالیز

کردن آن در مسیری 

که محصول شما رو 

به بهترین شکل 

معرفی کند 

ی کشف دقیق نارضایت

و شدت آن



فرصت ملاقات را با جمع آوری 

اطلاعات  ساده و اولیه سوخت 

نکنید

میم انتظار نداشته باشید که تص

این .گیرنده سر صحبت را باز کند

ورود وظیفه شماست پس با برنامه

به مذاکره کنید 
فکر غلط آن است که اگر به 

ما کانون قدرت معرفی شدیم حت

از موفقیت در ایجاد نی. موفقیم 

ید در کانون نارضایتی و یا تشد

آن است

در تصمی برای خریدهای بزرگ ، قدرت

به ندرت انحصاری در یک شخص 

اشید لذا انتظار نداشته ب. متمرکز است 

صمیم که تصمیم گیرنده بدون مشورت ت

بیگرد 







زبان بدن



خاراندن چشم

کشیدن لاله گوش

دست زدن به یقه 



ست این مطلب قابل مذاکره نی



انایجاد گفتم

روزه نقد است45الان 



قرارداد مکتوب

این فرمت قرارداد ما می باشد



پیش شرط

.....من به شرطی وارد مذاکره می شوم که شما 



دترفند پلیس ب

من یک رئیس بد دارم 



لمثلاستفاده از استعاره یا ضرب ا

د بخریمما آنقدر ثروتمند نیستیم که جنس ب



روش توسل به مرجع کاذب

آقای دکتر فلانی این حرف را زده است



روش تحقیر

هر بچه مدرسه ای این را میداند



روش توسل به مرجع کاذب

آقای دکتر فلانی این حرف را زده است



روش مسموم کردن چاه

مشکل دارند با این کار .... کسانی که باآرمان های 
مخالفند



روش تله گذاری

ویمکسانی که با هوش هستند می فهمند من چه می گ



(روش دقت بیجا ) روش استفاده از اعداد 

ننددرصد مردم اینگونه فکر میک74/46



کنفرضیه او را در مقوله نفرت انگیزی طبقه بندی

ییتو مثل کمونیست ها سخن می گو



حضار را متقاعد کن نه خصم را

شما کشتید ما رو با این سوال ها




