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ب  ،یادر هر مذاکره بر سر گرفتن   یعمر و چه بر سر معامله ملک و حت  مهیچه بر سر فروش 

 معمولاً سه نوع مذاکره کننده وجود دارند:  راهن، یپ  کی   دیدر موقع خر  فیتخف

 ها نیها، کپورها و دلف کوسه

کنندگان مذاکره  یسه دسته  نیاز ا  یکیقطعاً به    مهیمذاکره فروش ب  انیشما هم در جر  خود

دار ادیتعلق  بخوان  نی.  را  شو  دیمقاله  متوجه  تنها  نه  کدام    د یتا  ا  یکیکه شما  نوع   نیاز  سه 

ب  یمذاکره و واکنشها  ی بلکه روشها  د یکننده هستمذاکره نوع   ا ی  مه ی افراد در زمان فروش  هر 

 .دیبشناس  ز یرا ن  یگریمذاکره د

با شما درباره   خواهمی. بلکه مستین  مه یمذاکره فروش ب  یرومقاله، تمرکز فقط بر    نیدر ا  البته

 ک یهر    ی روزمره صحبت کنم. در ادامه، به بررس  ی زندگ  انیخود مذاکره و استفاده از آن در جر

 .میپردازیمذاکره کنندگان م  ن یدر ب  جیاز سه نقش را
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 :هاکوسه

از نوع   یانیخودمان، قطعاً بارها با مشتر  یشنهادیپ  یها   مهیمذاکره فروش ب  انیما در جر  همه

 یدگاه یحول د  ،یاها در هر نوع مذاکره! درواقع نوع نگاه و نگرش کوسهمیاکوسه برخورد کرده

 .شودی»باور به کمبود در مذاکره« گفته م   دگاهیکه اصطلاحاً به آن، د  چرخدیدر مذاکره م

طرف »برنده« و   کیاست که در آن،    ینبرد دانیم  ،یاها هر مذاکرهکوسه  ی برا  گر، یعبارت د  به

 طرف »بازنده« خواهد بود.  کی

هرچه   از  یدنبال به دست آوردن امتها فقط بهکوسه  شود یباور به کمبود است که باعث م  ن ی هم 

مذاکره، برنده از    نکهیا  ی ها براکه کوسه  دیباشند. باور کن  یمت یو به هر ق  یادر هر مذاکره  شتریب

 !( ی)واقعاً هر کار  زنندیم   یخارج شوند دست به هر کار

 ی ممکن در مذاکره، برنده باشند و صرفاً و فقط زمان  یاست که تا جا   نیها او ذات کوسه  عتیطب

. روندیم  ی اپایپا  ۀ مبادل  ک یبه سراغ    شود یم  یدر مذاکره، خنث   یروز یپ  یآنها برا  یکه تمام تلاشها 

شدن و   هبرند  ی برا  ی که مطمئن باشند راه   دهندیم  ی اپا یپا  ۀ تن به مبادل  ی آنها فقط وقتدرواقع  

 نمانده باشد.   یتکه و پاره کردن شما باق 

 ن یبهتر  کنندیتصور م   شهیاست که هم   نیها در مذاکره ابارز کوسه  ی هاصهی از خص   ی کی  متأسفانه

درصد   100دارند که همواره    نیبه ا  یدیشد  اریبس  ازیراه حل ممکن را در دست دارند. آنها ن

 ن یتا نقاط ضعف خودشان را از شما پنهان کنند تا ا  کنند یهم م  یمحق باشند و البته هر کار

 دار نشود. اند خدشهکه گرفته  یمحق و حق به جانب  یهچهر

با کوسه  ز یچ  نیبدتر ادر مذاکره  برا  نیها  آنها  نقا  یاست که  و  نقاط ضعف   ص ی پنهان کردن 

ها به شدت اکثر افراد در مذاکره با کوسه  ل،ی دل  ن ی. به هم ندیگویدروغ م  ی خودشان، به راحت
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تا طرف مقابل، آنها را   ستیکاف  یاشتباه و لغزش  نیکوچکتر  دانندیم  رایز  رندیگیم   یموضع دفاع

 زنده ببلعد.  هزند

 انیآنها در جر  ۀانیجو  ی برتر  ی روشها  ی است که وقت  نیها امذاکره با کوسه  یاز چالشها   گر ید  یکی

. شوندیکشتن طرف مقابل متمرکز م  یبر رو  ش، یاز پ  شیب  شودیمذاکره به شکست منجر م

اند غلط است،  گرفته  شی که پ  یکه روش و راهبرد  شوندیمتوجه م  یوقت   یها حت درواقع کوسه

همان روش، اصرار   ۀ به ادام  یشتریبلکه برعکس، با شدت ب  کنند؛ یها نم را ر   روش باز هم آن  

 .ورزندیم

فقط همان نگرش   کندیم  ن ییو تع  ت یریها را مدکوسه  یکه تمام اعمال و واکنشها  ی زیچ  تنها

 »کمبود محور« آنهاست.

 ی روزیپ  ن یهم بشوند، ا  روز یاگر در مذاکره، موفق و پ  ی که حت  دانندیرا م  نیها اکوسه  یهمه  اما

مذاکرات خود   انیطرف مقابل آنها تمام شده است. اگر شما هم در جر  ی رنجش و دلخور  یبه بها

 مدت، هبتواند در کوتا  د یکه از کشته پُشته ساختن، شا  دیرا بدان  نیا  د،یکوسه هست   کی  گران،یبا د

 بود.  د یشما خواه   یینها  ۀ ت، بازندحافظ منافع شما باشد اما در بلندمد

 :کپورها

 ن یها معتقد هستند که امثل کوسه  قاًیدق  زیاست که آنها ن  ن یجالب درباره کپورها ا  اریبس  نکته

 بازنده!   ای  یبرنده باش  دیبا   ایکه در آن    یجهان، جهان کمبودهاست؛ جهان

با کوسه  اما اتفاوت کپورها  آنها برخلاف کوسه  نیها  برنده شدن در است که  به  باور  ها مطلقاً 

 مذاکره برنده بشوم«   نیدر ا  توانمی: »من نم کنند یمذاکرات ندارند. آنها با خودشان مدام تکرار م
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باور   نیکه شما با ا  یبه دست نخواهند آورد. وقت   از یامت  ،یباور دارند که هرگز به اندازه کاف  کپورها

م مذاکره  وارد  نم   دیشو یغلط  هرگز  خودبه  توانمیکه  باشم،  اتوماتبرنده  و  تمام   وار، کیخود 

 .شودیمتمرکز م   د،یاکنون دارکه هم  ی زیبر »از دست ندادن« هرچ  زین  تانیتلاشها

جر  قطعاً در  ب  یابیبازار  انیتاکنون  فروش  مشتر  یها  مهیو  با  بارها  مذاکره    یانیخودتان،  وارد 

که  ی زیشما، به تنها چ ی شنهادیعمر پ مه یو منافع ب ایمزا  دنیتمرکز بر شن ی که به جا دیاشده

م  وضع  کنند یفکر  حفظ  فقط  و  فعل  ت یفقط  و  گو  ی موجود  و  است  و   یی خودشان  چشمها 

 .باشدیکاملاً بسته م   تانیشما و حرفها  یروبر    شانیگوشها

صورت   نیبازنده هستند، پس بنابرا  یاهستند که چون باور دارند که در هر مذاکره  ییکپورها  نهایا

 ا ی  ندهینما  کیاست که    ی . اما بدتر از همه، زمانکنندیاند و کلاً مذاکره نم مسئله را پاک کرده

 . کندیباشد که به سبک و روش کپورها عمل م  یجزو مذاکره کنندگان  مه، یفروشنده ب

خطر  ک یبا  ی شده است که وقت ی زیربرنامه یاگونهتمام انسانها به DNAه ک د یاست بدان جالب 

 :میده یانجام م  ی زیطور غرسه کار را به  نیاز ا  یکی  میشویمواجه م   دیچالش جد  ای

 جنگ  •

 فرار  •

 شدن  خکوب یم •

ها و که با کوسه یی. درواقع کپورهاکنندیاز دو راه آخر را انتخاب م یک ی شه یمعمولاً هم   کپورها

 باور دارند که زنده زنده خورده خواهند شد.   کنندیمذاکره م  ها نیدلف  ای

نگرش است   نی هم   لیو به دل  شوندیکه خورده م  شوندیم  یاباور وارد هر مذاکره  نیبا ا  کپورها

 .رندینگ  میاست که تصم   نیآنها ا  یشگ یهم  م یکه تصم 
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جر  حتماً  ب   انیدر  مشتر  مهیفروش  داشته  یانیبا  ب  دیابرخورد  م  شتریکه  پُشت   کنند یتلاش 

 کی  طیدر مح  یمثل خودشان هستند، پنهان شوند و مثلاً وقت  ییهمکارانشان که آنها هم کپورها

 د، ی عمر هست  مه ی و فروش ب  ی از کارمندان بر سر معرف  یکیاداره و سازمان در حال صحبت با  

نفر جم   دانکارمن  ریسا دو  دور شما  مبه  م   شوند یع  تلاش  لابه  کنندیو  از  را   ی لا همکارشان 

 بکشند.  رونیشما ب  زیت  یدندانها

 ی از کپورها  ی که به همراه گروه   کنندیم   تیاحساس امن   ی است که کپورها فقط وقت  ن یا  مسئله

 . ردینگ  یدیجد  میناکرده تصم  ییخدا  یرا داشته باشند تا کس  گر یهمد یشنا کنند و هوا  گرید

 : ستیدو حالت خارج ن  ن یکپورها از ا  یع یهر حال، واکنش طب  به

 طرف مقابل شوند  یهاخواسته میتسل ای •

 کلاً مذاکره را ترک کنند  نکهیا ای •

 ۀ شوند، زنده زنده خورده خواهند شد و اگر هم بارها و بارها صحن  میاست که اگر تسل  ن یا  مسئله

دو   نیاز ا  چکدامی. ه شوندینفس و انزوا مکم دچار حس عدم اعتمادبهمذاکره را ترک کنند، کم

 د یبا  دیکپور هست  کیتان  مذاکرات روزمره  انیاگر شما هم در جر  نی. بنابراستین  ندیاتفاق، خوشا

 باشد که:   ادتانی.  دیرا بالا ببر تانیهاکه سطح آرمانها و خواسته  دیریبگ  ادی

 نییرا تع مهیشما در فروش ب یشماست که دستاوردها یها و آرمانهاخواسته سطح

 خواهد کرد 

به آنچه   شتریو ب  دیتمرکز کن   دیاکنون دارکه کمتر بر آنچه که هم  دیریبگ  اد یو    دیکن  ن یتمر

همچنان   د یکه اگر بخواه   دیرا بدان  نی. ادیتوجه کن  د یبه دست آور  یاصول  ی از مذاکره  دیتوانیم

 ن یی را تع  تان یهاشما در مذاکراتتان، سطح توقعات و خواسته  ۀ گذشت  یکه شکستها   د یاجازه بده 
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مانده است را   یباق  تانیاکنون براتوان حفظ آنچه هم  یکه حت   دیخواهد رس  ی کنند بالآخره روز

 داشت.  د یهم نخواه 

 : مهیو نقش آنها در مذاکره فروش ب هانیدلف

 40  ی دوره آموزش  کی   نگیمارکتمهیب  ی! من در گروه آموزشریخ  ا ی  دی هست  انیدر جر  دانمینم 

 ی عمر« را طراح  ی ها  مه یدر فروش ب  ی اساعته با عنوان »مسترکلاس اصول و فنون مذاکره حرفه

با عنوان   شود یصحبت م  ی دوره، مدام از اصطلاح  نیام. در انوبت برگزار کرده  نیو تاکنون چند

 »مذاکره«.  ی به جا  «ی اصول  ره»مذاک

که الزاماً همه ما   ستیبدان معنا ن  ن یاما ا  م،یکن یم  یگفت که همه ما، رانندگ  د یزبان ساده، با  به

که   ست یبدان معنا ن  نیا  ی ول  م یکنیم  هیهمه ما تغذ  نکه یا  ا ی.  میکنیم یرانندگ یدرست و اصول 

 . میکنیم  ه یتغذ  یالزاماً همه ما درست و اصول

 مه، ی و فروشندگان ب  ندگانیاز ما نما  ی لیمصداق دارد. خ  ناً یع  زیامر، در مورد مذاکره ن  نی هم 

 یکه در ابتدا  ی. گروه سومستیدرست مذاکره کردن ن  ی الزاماً به معنا  ن یا  یول   میکنیمذاکره م

 هستند.   ی همان مذاکره کنندگان اصول  ای ها نیمقاله اشاره شد، دلف

نشان   ی به روشن  وانیح  نیهستند. رفتار ا  رندهیادگیباهوش و    اریبس  ی واناتیح  ها نیدلف  درواقع

کاملاً   ی به دست آورد، فوراً و به شکل  تواندینم   خواهد یآنچه را که م  نی دلف  کی  ی که وقت  دهد یم

 .دهدیم  رییبه هدفش تغ   دنیرس  یهدفمندانه رفتار خود را برا

 ی آب  ارهیس  ی مستندها  یاحتمالاً در سر  دیمند باشوحش علاقه  اتیح  یو مستندها   لمهایبه ف  اگر

 ی ر یاز درگ  ی( ساخته و گزارش کرده است، سکانسDavid Attenboroughاتنبرو )  دیویکه د

 .شودیداده م  ش ینما  نی کوسه و دلف
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 کند یبه دور کوسه م  دنی فوراً شروع به چرخ  ن ی دلف  کند،یحمله م  نیدلف  کیکوسه به    کی  یوقت

 ی برا  یخودش به عنوان چماق  ی از پوزه  نی. درواقع دلفزندیکوسه ضربه م  نه یو مدام به قفسه س

 دانی و م  خورد یکوسه شکست م   شه، یهم   باًیتقر  نکه ی. جالب اکندیضربه زدن به کوسه استفاده م

 . کندیرا ترک م  بارزهم

که در   ی تیرا دارند که خودشان را فوراً با هر موقع  ییتوانا  ن یا  هانیدلف  ،یاهر مذاکره  ان یجر  در

که   شودیمتوجه م  ن، یکننده از نوع دلفمذاکره  ک یکه    ی مانبدهند. ز  ق یتطب  رندیگیآن قرار م

 رییتغ او بلافاصله روش خود ر  رد یگیفوراً از آن درس م  دهد، یجواب نم  یراهبرد و استراتژ  کی

 . دهدیم

ها کوسه  ریدر خوردن سا  زین  ی ها اغلب در خوردن کپورها و گاه کوسه  ،یواقع  ی زندگ  انوس یاق  در

 نیا  ها نیدلف  ی. برگ برندهشوندینم   ها نیهرگز موفق به خوردن دلف  باًیموفق هستند؛ اما تقر

خود را   یو به سرعت، روشها  رندیگیدرس م  گرانیاست که به سرعت از اشتباهات خودشان و د

 که به هدفشان برسند.  یتا زمان  دهندیم  رییتغ

همزمان، هم به   ها نی است که دلف  ن یها و کپورها در ابا کوسه  ها نیتفاوت دلف  نیبزرگتر  دیشا

 و هم به »کمبود« اعتقاد دارند.   «ی»فراوان

 یی هانهیاست که تنها گز  ن یو باورشان ا  نندیب یمحدود م  ی اها و کپورها مذاکره را عرصهکوسه  اما

 ایشدن« و    میسل»ت  «، ی اپای»مبادله پا  «، یگر»سلطه  «، ییجو  ی خود دارند »برتر  ی رو  ش ی که پ

شود. یگفته م  « یازیصفر امت  ی هایاصطلاحاً »باز  نها،یا  ی است. در مذاکره، به تمام  دن« ی»کنار کش

صفر   ی کردهاینوع رو  نیخلق شده است. اما در ا  ازات  یخلق و رد و بدل کردن امت  ی مذاکره، باز

جا جابه نیطرف  نیموجود، ب یازهایو فقط همان امت  شودیخلق نم   یدیجد  ازیامت  چیه  ،یازیامت

 .شوندیم
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 ن یا  یتمام  نکهیاند و آن اها و کپورها آموختهرا بهتر از کوسه  زیچ  کی  ها نیگفت که دلف  توانیم

  رای. زکنندیم  داپی  تنزل   بازنده  –بازنده    یکردهایبه مرور زمان، به رو  ی ازیصفر امت  یکردهایرو

 ز ین ورها کنند و کپ اش یکه قربان کنند ینم  دایرا پ  ی کس گر یمدت، د کی ها بعد از گذشت کوسه

 . دهندیم  تیموجود، هر روز به کمتر از روز قبل، رضا  تیحفظ وضع  ی با توسل به استراتژ

طرف   یخودشان و هم برا  ی و هم برا  زنندیرا رقم م   یروز به روز، مذاکرات بهتر  ها نیدلف  اما

 . کنندیخلق م  ی شتریو ب  شتر یب  ازاتیمقابلشان، امت

تر در مذاکرات روزمره و از آن مهم  انیدر جر  ن یدلف  کیشدن به    لیتبد  یکه برا  نجاستیا  سؤال

است   نیراستا، ا  ن یگام در ا  نی ! اولم؟یرا انجام بده   ییچه کارها  د یبا  مه یمذاکرات فروش ب  انیجر

 . دیدر مذاکره، آشنا شو  هانیدلف یاصل  ی ژگیکه با چهار و

 :هانیدلف  یاصل یهایژگیو

 اند که عبارتند از:کرده  جادیرا در خودشان ا  ی اصل  یژگیچهار و ها نیکه گفته شد، دلف  همانطور

 : زندیرینامحدود را م  یباز  کی  یمحدود، برنامه  یباز  کی   یبه جا  هانی. دلف 1

اند و آن، اصل و قانون عمل و خوب درک کرده  ی لیشمول را خاصل و قانون جهان کی ها نیدلف

بلکه هر کنش   اُفتد؛یکه مذاکره در خلاء اتفاق نم   انددهیفهم   هانیاست. دلف  وتنیالعمل نعکس

 العمل از جانب طرف مقابل مذاکره دربر خواهد داشت.واکنش و عکس  کیدر مذاکره،    ی و عمل

نشسته    شانیروکه الآن روبه  ی گذار  مهیو ب  ی مذاکره با مشتر   ی اند که بازمتوجه شده  هانیدلف

موفق خواهند   یوقت  مه،یبه مانند ب  یو در صنعت  ستیحالا ن  ن یاست، صرفاً و فقط محدود به هم 

 ایو    یفعل  ی نامه  مهیب  دیتمد  یبرا  د یگذار به توافقات جد  مهی ب  نیبا هم   زین  ندهیبود که در آ

 . ابندیدست    دی جد  ی هانامه  مهیفروش ب
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 ی مساع  کیمناسبات و تشر  تیبه تقو  هانیباعث شده که دلف  ییموضوع به تنها  کی  نی هم   درک

 بپردازند.  یرابطه محکم و بلندمدت با مشتر  کی  جادیاز ا  افتنی  نانیخود و اطم   انیبا مشتر

آنچه در گذشته وجود داشته است )تمرکز محدود( با طرف مقابلشان    میتقس  یبه جا  هانیدلف

ب  شتریب  یز یتا چ  کنندیم   یهمکار به  نامحدود(.   انیاز آنچه موجود است خلق کنند )تمرکز 

)که ثابت و محدود است(، بر خلق ارزش افزوده )که   ی تمرکز بر ارزش فعل  ی به جا  ها نیدلف  گر،ید

است که   یاصول  یمذاکره  یو استراتژ  کردیهمان رو  نیو نامحدود است( متمرکز هستند. ا  ریمتغ

 هر دو طرف مذاکره، سود و منفعت ببرند. شودیباعث م

ر پوششها و و ب فروشدیکه م ی نامه عمر مه ی که فقط بر خود  ب ی ا مه ی ب ی ندهیطور مثال، نما به

ارجاعات   رهیطرح زنج  کیعمر،    مهیکه در کنار ب  ی ا  مهیب  ندهیآن متمرکز است را با نما  یایمزا

از   کی. کدامدیکن  سهینموده است را مقا  جادیگذاران خودش ا  مه ی ب  نیخودش و ب  ی ندگیدر نما

 کسب خواهند کرد؟   ی شتریب  تی دو در بلندمدت موفق  نیا

دلف 2 واسطه  هانی.  ست  ،یهمکار  یبه    زیپره  یضرور  ری غ   یهاییجوزهیاز 

 رفتار کند:  وهیش نیبه هم زی که طرف مقابل ن یالبته تا وقت  کنند؛یم

 ان یدر جر  یگرید  زیبا طرف مقابل، از هر چ   یو همکار   یمساع  کیاند که تشردرک کرده  هانیدلف

 است.   تریاتیمهمتر و ح  ، یمذاکره اصول  کی

دلف 3 تک  هانی.  تلاف  ه یبا  اقدامات  اقدامات   یانهیجویبر  به  فوراً  مناسب، 

 :دهندی طرف مقابل پاسخ م یخصمانه 

مثبت و دوستانه   یفقط محدود به رفتارها   ها،نیمنظور ما از مذاکره به سبک دلف  د یتصور کن  نکهیا

و مناسب آگاه   عیپاسخ و واکنش سر  ت یاز اهم   ی خوببه  ها نیدلف  رایکاملاً اشتباه است. ز  شودیم

به آنها   رمنصفانه یغ  یاکه ضربه  ی انداختن پاسخ، آن هم وقت  قیکه به تعو  دانندیهستند. آنها م
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از آنها در   حیرصحیغ  یشناخت غلط و برداشتها  جادیا  ایشدن آنها    یوارد شده است، موجب قربان

 .شود یذهن طرف مقابل م

جر  د یکن  فرض در  فمذاک  انیکه شما  واکنش  با  برخورد  در  همسرتان،  با  و صحبت   یکیزیره 

و در   دیکنیشما نسبت داده است، درنگ م  یخانواده ایکه به شما    ییحرف ناسزا   ایهمسرتان و  

 ی گنالیدر واکنش شما، علامت و س  ر یتأخ  نی. همدیده یاز خودتان نشان نم   یهمان لحظه، واکنش

 .شودیم   ی وار در وکوسه  یرفتارها   د یکه سبب تشد  فرستدیشما م  بلبه طرف مقا

تا   کنندیسرعت و در زمان مناسب، مقابله به مثل مبه  هانیکه دلف  دی را بدان  نیا  دیبا  نیبنابرا

و قاطع از خودشان را به طرف مقابل   ح یصح  ی ریتصو  ن ینموده و همچن  تی خودشان را تثب  گاهیجا

 ارائه کنند.

  ز یبه همان سرعت ن  کنند،یکه مقابله به مثل م  یبه همان سرعت  هانی. دلف 4

 :بخشندیم

 ی دال بر همکار   ی گنالیعلامت و س  ن یاست که اگر کوچکتر  ن یا  ها نیبارز دلف   یهایژگیاز و  یکی

از طرف مقابل در مذاکره در راهبردها  افت یو مشارکت را   ی کنند فوراً و به سرعت، به سمت 

 .دهندیم  ریمس   ر ییتغ  انهیمشارکت جو

 یبند جمع  کیزمان آن است تا   دیبارز هر سه نوع مذاکره کننده آشنا شد یهایژگیکه با و حالا 

 نیا  ر،ی. در جدول زمیاکره داشته باشمذ  انیدر جر  ها نی ها، کپورها و دلفکوسه  یفکر   یاز الُگوها 

 : میاخلاصه ارائه نموده  ی موارد را به شکل

 

 

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


 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

11 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 هان یبه روش دلف مهیمذاکره فروش ب

 نویسنده: حامد عسگری

 

است  نیا شوندیموفق م  شهیهم  باًیدر مذاکرات خودشان تقر هانیدلف  نکهیا یاصل ل یدل معمولاً

استفاده    ییو روشها  هایمذاکره، از استراتژ  انیکه در زمان مواجهه با چالشها و مشکلات در جر

 .شودیها و کپورها از گردونه رقابت مکه باعث حذف کوسه  کنندیم

است که همزمان به نفع هر دو طرف مذاکره   یجینتا  یتمام تمرکزشان بر رو  هانیدلف  درواقع

 باشد.

به دنبال برنده شدن در مذاکره هستند اما   قاًی ها و کپورها، عم مانند کوسهبه  زین  هانیاگرچه دلف

 که طرف مقابلشان در مذاکره، بازنده باشد.  نندیبینم   یلزوم

تاکنون سابقه  نیا  مسئله اگر  با دلف  یاست که  قطعاً احساس مثبت   دیارا داشته  ها نیمذاکره 

ا از  به    نگونهیحاصل  ا  دیدار  اد یمذاکرات را  آنها کار کن  خواسته یدلتان م   نکهیو  با  . دیباز هم 
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 لیرا تشک  مه ی در صنعت ب  یاو فروشنده  ندهیبلندمدت هر نما  ت ی که اساس و ملاک موفق  یاحساس

 « یمتماد  انیسال یبرا هانامهمهیب دی»تمد  دهد؛ یم

 

 دیباش  هانیمثل دلف مه،ی مذاکره فروش ب  در

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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