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از   شیب  دیمختلف، با اصرار و تأک  انیمذاکرات فروش خودتان با مشتر  انی بارها در جر  زی حتماً شما ن

مواجه    مه، یمبلغ حق ب  یبر رو  فیگرفتن تخف  یبرا  هایمشتر   یو نامعقول برخ  بیعج   یحد و گاه

و فروش    دیخر  انیدر جر  یو عاد  یعیطب  یخود، امر  یخودبه  ف، یته اصرار به گرفتن تخف. البدیاشده 

 بدست آورند.  ی شتریدوست دارند با پرداخت پول کمتر، منافع ب یاست و انسانها بصورت ذات 

است    ادیو ز  دیآنقدر شد  مه، یمبلغ حق ب  یرو  فی اصرار به گرفتن تخف  ها، ی از مشتر   یدر مورد برخ   اما

مبالغ    دردسری و ب  یو عمل به تعهدات و پرداخت فور  یامه ی خدمات ب  تی ف یآنها ک  یبرا   ییکه گو

  مهی که مهم است، فقط و فقط مبلغ کمتر حق ب  یزی چ  نی و آخر  نیندارد و اول   تی خسارت اصلاً اهم

 است! 

را با   نامهمهیب  چه کار کرد که هم  دیبا  ها، یدسته از مشتر  نی است که در برخورد با ا  نیسؤال ا   اما

  م؟ یرا از دست نده  گذارمانمهیو ب  یمشتر  نکهیو هم ا   میموردنظر خودمان بفروش  مهیمبلغ حق ب

به چانه    داماق  یلیبه چه دلا  یکه اصلاً مشتر   م یبدان   دیبا  ز یاز هر چ  شیسؤال، پ   نیپاسخ به ا   یبرا

وجود دارد که هر کدام از   یاصل   لیپنج دل  ، ی. به طور کلکندی م  مهیو مبلغ حق ب  متیزدن بر سر ق

 . زنندی با شما چانه م  ف، یو گرفتن تخف   مه یبر سر مبلغ حق ب  ل، یپنج دل   نیاز ا   یکی شما به    یهایمشتر
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 ص ی است که در ابتدا، تشخ   دیانجام ده  دیبا  مهی فروشنده ب  ای  نده ینما  کی که شما به عنوان    یکار

با   ف، یو گرفتن تخف مهیدارد بر سر مبلغ حق ب  ل، ی پنج دل  نی از ا  کیشما به کدام  یکه مشتر  دیبده

 . دیخودتان ارائه کن یرا به مشتر لی و سپس راهکار مربوط به همان دل  زندی شما چانه م

راهکار    زیو ن   مه یبر سر مبلغ حق ب  هایمشتر   یزنچانه   لی پنج دل نیاز ا   کی مقاله، هر    نیا   یادامه   در

 … میکنی م یمواجهه با هرکدام را با هم بررس

 خواهدیشما را نم یشنهادیپ نامهمهیب یمشتر اول:  لی دل

  مه، یو مبلغ حق ب  متی بر سر ق  ، یو افراط  رمعقولیغ  یبه طرز  ، یکه مشتر  یلیدل  نیتر ج یو را   نیاول 

را از شما بخرد؛   نامهمه یقصد ندارد آن ب  ، یلیبه هر دل  یمشتر  نیاست که ا  نیا  زندیبا شما چانه م

  مت یبدهد، ق  لبه شما انتقا  میرُک و مستق  یرا به شکل  دیخودش به خر   لی عدم تما  نکهیا   یجابه   یول

 ! کندیرا بهانه م  مهیو مبلغ حق ب

اگر   ؛یخانم مشتر/ ی: »آقا دییبگو   یاست که به مشتر  نیحربه ا   نیبهتر  ط، یشرا  نیدر ا  :راهکار

آن را    ایکه مد نظرتان است، به شما ارائه کنم، آ  یامهیمبلغ حق ب  نیبا هم  قاًیرا دق  نامهمه یب  نیمن ا

 !« د؟یخری الآن م نیهم

  مت یپاسخ مثبت داد، کاملاً واضح است که مشکل او واقعاً بر سر ق  ل، یفوراً و با کمال م  یمشتر  اگر

 . ست یدر کار ن یااست و بهانه  مهیحق ب یو مبلغ بالا

 ، یمشتر  نی ا  دیعدم خر  لی بدهد، کاملاً واضح خواهد بود که دل  یپاسخ منفباز هم    ، یاگر مشتر  اما

  ک ی   دنیبا پرس   دیحالت، شما با  ن یاست. در ا   مه یو مبلغ حق ب  متیق  یجز مسئلهبه   یگرید   زیهر چ

  ونه نم   کی .  دیببر   یپ  یتوسط مشتر   نامهمه یب  دنینخواستن و نخر  یاصل  لی سؤال حساب شده، به دل

ا م  نی از  ا  هیشب  یزیچ  تواندیسؤالاتِ حساب شده  »آقا  نیبه  باشد:    ن یا   ؛یخانم مشتر/ ی سؤال 

 !« د؟یالآن آن را بخر نیداشته باشد که شما هم یای ژگیو  ای تی چه خصوص دیبا قاًیدق نامهمهیب

 !« د؟یدوست ندار نامهمه یب  نیرا درباره ا یزیچه چ  ؛یخانم مشتر/ ی: »آقانیمثل ا  یسؤال  ای
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 یدرباره کدام بخشها  یمشخص خواهد شد که مشتر  تانیبرا  نها، یبه ا  ه یشب  یسؤالات   دنیپرس  با

از    ییغلط و اشتباه شده و چه قسمتها  یشما، دچار سوء تفاهم و برداشتها  یشنهادیپ  ینامهمهیب

  ی م تما  دیتوانی م  بیترت   نیمتوجه نشده است. بد  یرا به درست  نامهمهیآن ب  یشما درباره   حاتیتوض

برداشتها مشتر  یسوء  ب  یغلط  و  نموده  اصلاح  دق  تانی شنهادیپ  نامهمهیرا  با   قاًیرا  منطبق 

 . دیساز ییو فروش را نها دیبه او ارائه کن یمشتر یهاخواسته 

 ستیبرخوردار ن نامهمهیب دیخر یبرا یکاف یمال ییاز توانا یمشتردوم:  لی دل

شروع به چانه زدن بر سر    یافراط  یشما، به شکل  انیاز مشتر   یبرخ  شودی که باعث م  یل یدل  نیدوم

  ان یاست. اما اغلب مردم از ب  نامهمه یب  د یخر  یبرا   یکاف  یمال  ییو مبلغ حق کنند، عدم توانا   متیق

به زبان    میموضوع را صادقانه و مستق  نیو ا  کنندیهستند، اجتناب م  یکاف  یمال   ییفاقد توانا  نکهیا

 . آورندی نم

  ر یی تغ  ی به حالت اقساط  یرا از حالت نقد   مه یروش پرداخت حق ب  د یشما با  ط، یشرا  ن یدر ا  :راهکار

عمر، از   مهیمانند ب  ییهامه یفروش ب  نهیبخصوص در زم  مه، یو فروشندگان ب  ندگانی . اغلب نمادیبده

  ش ی پ  مه، یپرداخت حق ب  فرضش یعنوان روش پرا به   انهیمذاکره، روش پرداخت ماه  یهمان ابتدا

.  کندی اشتباه است و شما را در مذاکره فروش، خلع سلاح م اریکار، بس نی . اگذارندی م یمشتر یپا

  ن یا   ل ی. و دل دیکن  یپافشار   انه یعمر بصورت سال  مه یپرداخت حق ب  یلحظه، بر رو   نی تا آخر  د یشما با

 .دیکن کرذ نامهمه یب  انیدر پا شتریب ییبه مبلغ اندوخته نها یمشتر دنیرس زیرا ن یپافشار

  ی مال  ییعدم توانا  تان، یاز حد مشتر  شیب  یچانه زدنها  یاصل  لیشما محرز شد که دل  یکه برا  یزمان

  یاگر من راه  ؛یخانم مشتر/ ی: »آقادییبگو یبه مشتر دیاست، با مهیحق ب یدر پرداخت نقد  یکاف

  ن یصاحب هم   هزارتومان  350تومان، تنها با پرداخت    3،600،000  یجاشما بگذارم که به  یپا  شیپ

هم  نامهمهیب هم  هاه یسرما   نیبا  نها  نی و  خر  نیهم   ایآ  د، یشو   ییاندوخته  انجام    دتانیالآن  را 

 !« د؟یدهیم
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 انه، یبه حالت ماه  یتومان  3،600،000  انهیعمر سال  مهیب  کی   لی تبد  یبله! برا  د؟یتعجب کرد  حتماً

 یجابه  نده یفوق، نما  الوگ یهزارتومان پرداخت کند. اما چرا در د  300  انهیماه  دیبا  یقاعدتاً مشتر

را به مشتر  350هزارتومان در ماه، مبلغ    300ارائه مبلغ   ! کند؟ی م  شنهادیپ  یهزارتومان در ماه 

و مشکل پرداخت    ابدی ی م  شیقطعاً افزا   ، یمشتر  دیاست که توان و قدرت خر  نی ا  ، یاول و اصل  ل یدل

 رفع خواهد شد.  یاد یز اریتا حدود بس ، ی مشتر نی ا یبرا  مهیحق ب

  مه ی عمر با حق ب  مهیآن ب   یی است که اگر اندوخته نها  نی ا  باشدی تر مجالب   اریدوم که بس  لی دل  اما

چ  3،600،000  انهیسال ماه  اردیل یم  2در حدود    یزیتومان،  پرداخت  در حالت  باشد،   انه، یتومان 

اندوخته    نیبه هم  دنیرس  یبرا  یمشتر  ر هزا  350در حدود    یمبلغ   دیبا  ، یتومان  اردیلیم  2مبلغ 

 هزار تومان!  300تومان پرداخت کند و نه مبلغ 

در هر جا  نکهی ا  جالبتر نقد  دانند ی م  ا، یدن  یتمام مردم  مبلغ  اگر  که  دارند  قبول    ا یکالا    کی   یو 

ماهه پرداخت    12و    انهیتومان است، اگر بخواهند آن را با اقساط ماه  12000خدمت،    ایمحصول  

  انه یماهدر حالت    یجمع مبلغ پرداخت  یعنیتومان بپردازند.    1000از    شیب   یمبلغ  انهیماه  دیکنند، با

و    ایشده در تمام دن  رفته یعرف پذ  کی   ن یاست و ا   انهیدر حالت سال  یاز جمع مبلغ پرداخت   شیب

 است.  رانیمخصوصاً در ا

با ملاک    دیتوانی راحت م  یل یخ  د، یمواجه شد   یمشتر   یاز سو   ی سؤال  ایاگر با اعتراض    گر، یطرف د  از

 . دیکن  هیتوج  انه، یمبلغ را در پرداخت ماه  شیافزا   نیعمر، ا  نامهمه یب  ییقرار دادن مبلغ اندوخته نها

بُرد و دوطرفه است که    -راهکار کاملاً بُرد  کی   ن یا   د، یمتوجه شد  زیکه احتمالاً خودتان ن  همانطور

و    شود ی م  یمشتر  د یقدرت خر  شیهم باعث افزا  یعنیاست و هم به نفع شما.    یهم به نفع مشتر

 . دهدی م شیافزا یقابل توجه  زانیو کارمزد شما را به م  یهم پورتفو

در هر سال،    دیکن  فرض ب  500شما  هم  مهیفقره  به  را  بفروش   نی عمر  همدیصورت    50مبلغ    نی. 

ب  یهزارتومان حق  به  ب  500  نی ا  انهیماه  مهیکه  برا  نامهمهیفقره  شده،  اضافه    نده ینما   کی  یعمر 

  ز ی عمر ن  یتخصص  نده ینما  کی   یتومان در سال و برا   90،000،000برابر با    یکارمزد  شیجنرال، افزا 
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  نکه ی دارد. )البته مشروط بر ا  یتومان در سال را در پ  ونیلیم  60،000،000برابر با    یمزدکار  شیزااف

 .( دیابیتا به حداکثر کارمزد دست  دیرا حداکثر مقدار ممکن، منظور کن نامهمه یفوت ب هیسرما

  انه یماه  یجنرال و درآمد اضاف  نده ی نما  ی برا  یتومان  ونی لیم  7.5  انهیماه  یدرآمد اضاف  کی   ی عنی   ن یا

 عمر.  یتخصص  نده ی نما یبرا  یتومان ونیلیم 5

  ل یتبد   انیروش را در جر  کی   نیفردا صبح، صرفاً و فقط هم  نی که اگر از هم  میکنی م  نی را تضم  نیا

را با مبنا قرار دادن   انهیماه  مهیالتفاوت حق بو مابه  دیانجام بده  انهیبه ماه  انهیسال  یهامه یحق ب

  ار یش بسیافزا   کیشاهد    د، یکن  افتیموضوع در  نیبر اساس هم  یمشتر  هی و توج  ییاندوخته نها

 بود.  دیخودتان خواه یانهیدر مبلغ کارمزد و درآمد ماه ریچشمگ

 از حد گران است شیشما، ب یشنهادیپ نامهمهیکه ب کندیفکر م یمشترسوم:   لی دل

  مه یدارد که نرخ و مبلغ حق ب  یامه یب  یچند رشته  ای  ک یحداقل   زیع شما نمتبو   مهیشرکت ب  حتماً

برا  شتریب  اریآنها بس ب   یاز رقباست.  زم  یامه یمثال، شرکت  بدنه    یهامه یب  نهیوجود دارد که در 

  ن ینده همیشما نما  دی دارد. فرض کن  بیرق  مهیب  ینسبت به شرکتها  یبالاتر  اریبس  مهیحق ب  ل، یاتومب

شما نشسته، بشدت درحال چانه زدن بر سر حق    یکه روبرو   یو حالا مشتر  دیهست  مهیشرکت ب

 مهیحق ب  نده، یفلان نما  ایکه فلان شرکت    کندیم  دیبدنه است و مدام تأک  مهیشما در ب  یبالا  مهیب

 اند. اعلام کرده  یمشتر نی را به ا  یبه مراتب کمتر

ا  :راهکار انگل  یمی المثل قدضرب  نی حتماً شما هم  م  دیاده ی را شن  های س یو معروف  : ندیگوی که 

 ام که بتوانم جنس ارزان بخرم!« »هنوز آنقدر پولدار نشده 

عمر از آن استفاده    کی و    دیکنی م  نهیبار هز  کی فقط    مت، یقمحصول گران   کی   دیخر   یبرا  یعن ی

 نه ی آن هز  ضیتعو   ای آن و    ریبابت تعم  بارها و بارها  دیبا  دیاگر محصول ارزان را بخر  ی. ول دیکنیم

  ی شتریچند برابر پول ب  ا یمحصول ارزان سبب شده که دو    ن یکه ا   دیشو یمتوجه م   تی و درنها  دیکن

 . کندیصدق م ناًیمسئله ع  نیهم زی ن  مهیدر مورد ب نکهیشما خارج شود. جالب ا   بیاز ج
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تر از رقباست، اما در زمان بروز خسارت، تنها  درصد گران  30بدنه آن    مهیکه حق ب  یامه یب  شرکت

مشتر  72ظرف   به  را  مبلغ خسارت  کل  درحالپردازدیم   یساعت  از    افتیدر  یبرا  کهی.  خسارت 

ب ب   یامه یشرکت  پله   یتر، مشترارزان   مهیبا حق  حال  در  که  آن    انیپایب  یهای نورد ماههاست  در 

 . باشدی م مهیب تشرک

  ی حادثه تصادف رانندگ کیرا که مربوط به   مهیشرکت ب  ک یاز   ه ید  افتی بار تجربه در   کی   من   خود

. دمید  بیبودم که تصادف کرد و من بشدت آس  ییدر خودرو   نیعنوان سرنشبود را دارم. من به

 ارائه شده بود.   مهیمدت، تمام مدارک لازم به آن شرکت ب  نیبودم و در طول ا  یروز بستر  57  قاًیدق

  ت یاقدام کردم و درنها مهیخسارت از آن شرکت ب افتیدر  یشخصاً برا  ، ی از اتمام دوران بستر  بعد

که از    یشناخت  ل یکه به دل  ستیدرحال  نیروز، مبلغ خسارت را به من پرداخت کردند؛ ا   293بعد از  

  ی دگ یداشتند، لطف کردند و کار رس   مهی و سخنران در صنعت ب ه سندیمدرس و نو  ک یعنوان من به

 به پرونده من را جلو انداختند! 

شاهد پرداخت خسارت تنها    کیاز دوستان من است، از نزد  یک یکه مربوط به    گریتجربه د  کی  در

 یکه مبلغ بالا  دیآیم  شیکمتر پ  مه، یما در صنعت ب  ندگانینما  متأسفانه  بودم.   یروز کار  5ظرف  

  ی به مشتر  نکهیکنند. ا  هیبالا در پرداخت خسارت توج   تیفیدر شرکت خود را با مسئله ک  مهیحق ب

 . ستین حکمتیب ، یارزان چ یو ه  علتیب ، یگران چ ینشان بدهند که ه

  با مبلغ   مهیب  دیخود بدهند که در قبال خر  انیرا به مشتر   نانیاطم   نیکه ا  اموزندیب  دیما با  ندگانینما

که   ندیخود بگو  انیو به مشتر شودی م بشانیاند، نصاز آنچه پرداخته شیب یبالاتر، منافع مهیحق ب

خسارت    افتیرد  یبرا  شتریکمتر، چند ماه ب  مه ی چند ده هزارتومان حق ب  یحاضر هستند برا  ایآ

 صبر کنند؟ 

رشته بدنه    گذارانمهیاز ب  یست یل  دیتر است با بدنه شرکتش از رقبا گران   مه یب  داندی که م  یانده ینما

 زنندیچانه م  مه، یحق ب  یرو  داًیکه شد  یانیکند و به مشتر  هیخودش را ته  یندگ ینما  ایدر شرکت  

تر وجود گران   اب  یکه چرا حت  دیاتوجه کرده   ایآ  ؛ی مشتر  ی: »آقادیبگو  یمشتر   نینشان بدهد و به ا
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 ان یاقدام مشتر  نی ا  لی !« و بعد دل خرند؟یبدنه م  مهیدنه در شرکت ما، باز هم مردم از ما بب  مهیبودن ب

 کند.  انیخسارت ب دردسری و ب  عیموقع، سرخودش را در پرداخت به  یفعل گذارانمه یو ب

  نی در ا  دیاست با  شتریخاص، از رقبا ب  یاشما در رشته   مهیشرکت ب  مهیکه هر وقت حق ب  دیبدان  دیبا

  د ینشان ده  بیرق  یشرکتها  نامهمه یبالاتر نسبت به ب  یت یفیک  یخودتان را دارا   ینامهمه یب  ت، یوضع

با    سهیشما در مقا   متیخسارت( که منجر به معقول شدن ق  عتری)از جمله پرداخت سر   ییایو مزا 

 . دیرا برجسته ساز شودی م بیرق نامهمهیب

با  گر، ید  عبارتبه دوندگ  دیشما  و  مشکلات  از  خر   یناش  یهایمدام   مت، یقارزان   یهامهی ب  دیاز 

کن ب  دیصحبت  داستان  کن  یگذارانمهی و  نقل  برا  دیرا  هزارتومان    یکه  ده  چند صد    یحت  ایچند 

  ن ی ا  اگر  اند. خسارت خود، معطل شده   افتیدر  یسالها برا  یحت   ایکمتر، ماهها    مهیهزارتومان حق ب

  ی که مشتر  شودیباعث م  د، یکن  تی در آن را رعا  طیو جنبه افراط و تفر   د یکار را درست انجام بده

موقع    رید   افتیدر  یاز دردسرها   ی به خلاص  شتر، یب  مهیقانع شود که پرداخت حق ب   ی از لحاظ روان

 . ارزدیارزان، م مهیب  یدر شرکتها انیپای ب یهایگردخسارت و پله 

درد و دل  یماریاست با ب  یمتوجه شوند که همانگونه که چلوکباب ارزان، مساو  دیکل، مردم با  در

  ی گوش   –  راتیآور تعم سرسام   یهانه یو هز   شماری ب  یهایاست با خراب   یارزان مساو  لیاتومب  –  دیشد

  و ی د یو  کی  یموقع تماشا  شیاز حد و قفل کردن صفحه نما  شیب  یاست با کُند  یارزان مساو   لیموبا

 یده یبر  ده یبر  یو تماشا  ی موقع وبگرد  یسرعت و کلافگ  یاست با کُند   یزان مساوار  نترنتی ا  –

 د یخر  یدوباره و دوباره برا  نهیاست با سوختن مکرر و هز  یمساو  ارزان  لامپ  –  نی آنلا  لمیف  کی

 و... –مجدد لامپ 

ب  نیهم  به مساو  مهیشکل،  در   یارزان  با  دردسرها  رهنگامید  افتیاست  و  و    یادار  یخسارت 

از    یاریمربوطه و بس  مهیدر واحد خسارت شرکت ب  انیپای ب  یهایو دوندگ  یو بروکراس   یکاغذباز

 ر... گیمشکلات د
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و از نظر مردم،   فتاده یمردم ما جا ن  نیکشور ما و در ب  مهیاست که ظاهراً هنوز در صنعت ب  یزیچ   نیا

بدنه    مهی ب  نیب  یفرق  چ یکرباس هستند و ه   کیملاً سر و تهِ  ع  مه، یب  یو تمام شرکتها  هانامهمه یتمام ب

  ک ی برداشت غلط و اشتباه بالآخره    نی ارزان و گران وجود ندارد. ا  تی مسئول  مهیب  ا یارزان و گران  

 د. تمام شو د یبا ، یزمان کی و در   ییجا

 مذاکره کنند ترنییپا مهیبه حق ب دنیرس یبرا خواهندیم هایمشترچهارم:  لی دل

  ی دارد و برا  لیشما تما  ینامهمهیب  دیبه خر  یتر است. چون مشتر راحت   یحالت، کار کم  نیا  در

است.   نامهمه یب  دیخواهان خر  یمشتر  رای. زکندیم  مهیآوردن مبلغ حق ب  نییهم شروع به پا  نیهم

 . ردیبگ فی از شما تخف  خواهدیاما م

با  یکار  راهکار: به    یمشتر  یهوشمندانه، متوجه علاقه   کهیاست که زمان  ن یا   دیبکن   دیکه شما 

  ف ی . اگر شما راحت تخفدییایکوتاه ن  تانیشنهادیپ  مهیاز مبلغ حق ب  های راحت  نیبه ا  د، یشد  نامهمهیب

  ز ین  یدارد و مشتر   ی نیی شما ارزش پا  نامهمه یکه ب   شودی متبادر م  یبه ذهن مشتر  ی معن  نیا   دیبده

شما سود    یفروش برا  ن یکه ا   ییتا جا  کندی م  شتریو ب  شتر یب  فی ه تخفعلت، اصرار مجدد ب  ن یبه هم

  پس   برسد!  زین  یو کارمزدفروش  نگیکارتان به دمپ  دیشا   یبه همراه نخواهد داشت و حت  یمناسب

 دیدهی هم که م  یازیامت ای  فیو در مقابلِ هر تخف   دینده   فیتخف  یحالت به سادگ  نی در ا   چوقتیه

 . دیطلب کن یاز مشتر  یزیحتماً چ

مبلغ   نیکنم که شما ا یاگر من بتوانم کار ؛یخانم مشتر/ ی: »آقادییخود بگو یمثال به مشتر یبرا

پا  اردیلیم  4 اندوخته  به   مهیب  یان یتومان که  را    3،000،000  انهیپرداخت ماه  یجاعمر شما است 

در سال،   نتوما  ونیلیم  31تومان، فقط با پرداخت    ونیلیم  36  انهیتومان که برابر است با سال  ونیلیم

به   دیبدست آور  پرداخت سال  میتوانیم  د، یشو   یدرصد  15  فیتخف   کیشامل    ینوعو    انه یبر سر 

 م...؟!«یتوافق کن انهیماه یاجبه

ا  البته  در  ارائه شده  برا  الوگ، ید   نیاعداد  با  یصرفاً  و شما  پرداخت  مابه  دیمثال هستند  التفاوت 

 . دیخود، اعلام کن انیرا بر اساس جدول، محاسبه و به مشتر مه یحق ب انهیو سال انهیماه
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  ی مشتر  ی برا  یاگونه را به   هیتوانسته قض  نده ینما  د، یکنی مشاهده م  زیکه در مثال فوق ن  همانطور 

 ، یبه مشتر  مهیمبلغ حق ب  یبر رو  یدرصد  15 فیدرحال ارائه تخف  ییبدهد که گو  ح یخودش توض

  ن ی . نکته مهم ادیآیم   رممکنینظر غ در وهله نخست، به  دیکه شا   یآنهم در رشته عمر است! کار

آن، مثلاً   یازاحتماً مابه دیبا د، یخود بده  یرا به مشتر یبزرگ ازیامت نیچن  دیتوانی م یکه وقت  ستا

خود،   یمهم است را از مشتر  تانیکه برا   یگرید   ازیهر امت  ای  انهیماه  یجابه   انهیپرداخت سال  ازیامت

 . دیطلب کن

 دهدیمعامله را انجام م نیمطمئن شود که بهتر خواهدیم یمشترپنجم:  لی دل

  ی مشتر  نکهیا   ن، یشود. بنابرا  دییتأ  گرانیذاتاً دوست دارند که اعمال و رفتارشان از جانب د  انسانها

معامله    نیشما، دارد بهتر  یشنهادیپ  ینامهمهی ب  دیحاصل کند که با خر  نان یاطم  خواهدی همواره م

 . ردیگیانسان سرچشمه م یذات  ازین نی از هم  زین دهدیرا انجام م

  خواهند یما را م  یشنهادیپ  نامهمهیکه قلباً ب  می ابوده   یانیاز اوقات، همه ما شاهد مشتر  یاریبس  در

  ن یا   د یکه مطمئن شوم خر  د یبده  یل یدل  ا ی  دییبگو   ی زیکه به من چ  ندیگوی م  ی زبان  یاما با زبان ب 

 ا ی نده ی نما کیکه  نجاستی. ادهمیرا انجام م ی است و دارم معامله درست  یدرست میتصم نامه، مهیب

ب باهوش در صنعت  ابزار  دیبا   مه، یفروشنده  به مشتر  نان یاطم  یبرا  ی از  ا   یدادن    می تصم  نکه یاز 

 شما قرار بدهم.  اریابزار را در اخت   نیا  دی. اجازه دهدیاستفاده نما کندی را اتخاذ م یدرست

من از صفر    ؛یخانم مشتر/ ی: »آقامیگوی م  یاست که به مشتر  نیمورد علاقه من ا   روش  راهکار:

پاسخ دادم. حالا اگر از   زیسؤالات شما ن  یدادم و به تمام  ح یشما توض  یرا برا  نامهمه ی ب  نیتا صد ا

  دتان خو  یبرا  نامهمهی ب  نی بودن ا  یو کاربردخوب بودن    زانیبه م  10تا    1اعداد    نیشما بخواهم که از ب

 داد؟!«  دیخواه یازی شما چه امت  د، یبده ازیامت

  ی که مشتر یمن عدد ی. اما اصلاً براکندیمختلف، با هم فرق م انیمشتر ازاتیاست که امت یهیبد

از    ، یتوسط مشتر  ازی که بعد از انتخاب امت   ی. بلکه سؤال ستیمهم ن  کندیانتخاب م   ازیبه عنوان امت 

 امده یسؤال فوق را پرس  یمشتر  کی من از    دیکننده است. فرض کن  نییمهم و تع  اریبس  پرسمی او م
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 ؛ یخانم مشتر/ ی: »آقامیپرسیم  حالا  را داده است.   6  ازیمن امت  یشنهادیپ  نامهمه یبه ب  یمشتر  نیو ا

بدانم که چرا   خواهمی چه بود؟ درواقع م  دیکه داد  یازیامت  6  نی ا   لیجالب شد که دل  میبرا   یلیخ

 !« د؟ینداد یکمتر ازیامت

که    دیپرسی نداده است، از او م  یشتر یب  ازیکه چرا امت  دیبپرس  یاز مشتر  نکهیا   یجاشما به   یوقت

امت مشتر   یکمتر  از یچرا  عملاً  مزا   ینداده،  و  قوت  نقات  برشمردن  سمت  به   نامهمه یب  یایرا 

  نامهمه ی ب نیا ، یکه به نظر و دیبپرس یاز مشتر یوقت گر، ی. به عبارت ددی دهی سوق م تانیشنهادیپ

 . نامهمه یخوب ب یهایژگیبه برشمردن و کندی شروع م  یدارد، مشتر ییایچه مزا

با استفاده از   ای کند؛یخودم راحت م  بیرا از بابت پرداخت خسارت از ج  المیخ دیگوی مثال م یبرا

  ا یام در بازار را رفع کنم، نشده  ینیبش یپ یمشکلات مال توانمیم نامهمهی ب نیاز ا   یوام فور افتیدر

پر کند و    میرا برا  آن  یخال   یجا  یادیتا حدود ز  تواندی م  مهیب  نیندارم، ا  یاجتماع   نی تأم  مهیچون ب

 … کنار بگذارم و امی زمان بازنشستگ یبرا یمستمر  کی

  دییاو را تأ   یو با تکان دادن سر، حرفها دیکنیگوش م   ی مشتر  یحالت خوب به حرفها  نی در ا  شما

بنابرا دیکنیم ا   نی.  از  استفاده  مشتر  ن یبا  خود  توسط  شما  بر    تاننامهمه یب  یا یمزا   ، یروش،  را 

  ی ن مشتریبه ا  نامهه یرا در قالب دفتر توص  تانی قبل  گذارانمه یاز ب  هیدی ! سپس چند تأ د یشماریم

او بداند که مشتر  دینشان ده با شما رضا  ، یقبل  انیتا  ارائه دفتر توص  تیاز معامله   نامه، ه یدارند. 

ا   .دیزنی م   دینسبت به خر  ی خلاص است که بر مقاومت مشتر  ر یمرحله، در حکم ت  ن یدرست در 

  د یداشته باش  نانیو اطم  دیکن   دیدرخواست خر  یاز مشتر   دیاست که با  ییزمان طلا   نی در هم  درست

 خواهد شد.  ده ی خر  یمشتر نی شما توسط ا یشنهادیپ نامهمهیکه ب

 

 عسگریحامد   - گر و توانگر باشیدبیمه

 لینک منبع مقاله 

 

http://bimehmarketing.com/
file:///F:/وبسایت%20جدید%20بیمه%20مارکتینگ/مقالات%20و%20محتوای%20جدید%20بعد%20از%2020%20شهریور%201396/محتوای%20درج%20شده%20در%20سایت/هفت%20دلیل%20عدم%20موفقیت%20نمایندگان%20در%20قطعی%20کردن%20فروش%20بیمه/WWW.BIMEHMARKETING.COM
https://bimehmarketing.com/5%d8%af%d9%84%db%8c%d9%84-%da%86%d8%a7%d9%86%d9%87-%d8%b2%d8%af%d9%86-%d9%85%d8%b4%d8%aa%d8%b1%db%8c-%d8%b1%d9%88%db%8c-%d8%ad%d9%82-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/

