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8 سناروی فروش رای تمرن مذاکره

سناروهای فروش مانند بسیاری از مهارتها،
توانای مذاکره شما فقط با تمرن هود میابد. با
ان حال، به دست آوردن فرصتهای تمرن مذاکره
آسان نیست. در یک مذاکره واقع با خریدار، موارد

زیادی دخل هستند. شما باید روی اهداف خود،
اهداف مشتری، اعتراضات احتمال و موارد ان

چنینی تمرکز کنید. علاوه ر ان، تماس فروش، زمان
مناسی رای امتحان کردن یک تکنیک جدید نیست -
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اگر آن تکنیک کار نکند و همه چز بد پیش رود،
ممکن است کل معامله را از دست بدهید. اینجاست
که تمرن مذاکره از طرق نقش بازی کردن و تعریف

کردن سنارو های مختلف، اهمیت زیادی پیدا
مکند.

کار کردن از طرق یک سناروی فرض با یک از اعضای تیم فروش یا
مریتان به شما فرصتی کم ریسک رای شناسای نقاط قوت و ضعف
و همینطور موانع پیش رو به شما مدهد. ان فعالیتها همچنن
روش خـوی ـرای تمرـن پاسـخگوی بـه رویـدادهای دشـوار ماننـد
درخواسـتهای تخفیـف غرمنطقـ یـا درخواسـتهای غرمنتظـره

هستند.

سناروهای فروش رای تمرن مذاکره

در اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران مخـواهیم 8 سـنارو مـذاکره را
ررسی کنیم که متوانید رای هود مهارتهای خود با همکاران یا

مربیانتان انجام دهید:

1. سناروی مذاکره فروش شدید: تمرن مقابله با شرایط
مرم

بسـیاری از مربیـان ورزشـی “ورزشکـاران خـود را بیـش از حـد تمرـن
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مدهند”. آنها استدلال مکنند که “اگر متوانید شش مال در
ارتفاعات بالا بدوید، در شرایط عادی متوانید به راحتی سه مال را

بدوید.”

همن مفهوم را متوان در فروش نز اعمال کرد. هنگام که با
مـوفقیت در یـک مـوقعیت شدیـد مـذاکره کردیـد، از نظـر ذهنـی و

عاطف رای یک معامله ساده آماده خواهید ود.

ان سنارو رای دو شرکت کننده طراح شده است - یک فروشنده و
یـک مشتـری. اگـر مخواهیـد چـالش بیشتـری داشتـه باشیـد، فـرض

کنید فروشنده با دو یا چند مشتری مذاکره مکند.

دستورالعمل

موقعیتهـای مـذاکره شدیـدی را کـه تـا بـه حـال تجربـه کردهایـد
(مهلـت زمـانی محـدود، معـامله ـزرگ، پیچیـدگهای حقـوق و
غره) روی کاغذ بنویسید. کاغذها را مخلوط و یک را به صورت

تصادف انتخاب کنید.

انتخـاب کنیـد کـه چـه کسـی نقـش فروشنـده و چـه کسـی نقـش
مشتری (ها) را بازی مکند.

سـنارو را اجـرا کنیـد. پـس از رسـیدن بـه توافـق یـا رسـیدن بـه
نبست، بازخورد بدهید. کدام پاسخها موثر واقع شدند؟ کدام
یک ناموفق ودند؟ چگونه ان رداشتها را متوان در آینده به
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کار گرفت؟

متوانید مذاکره را با همان شرایط تکرار کنید یا سناروی دیگری
را از گزینهها انتخاب کنید. کل تمرن را هر چند بار که مخواهید

تکرار کنید.

اسکریپت سنارو

در ان مثال، سنارو ان است که مشتری به تازگ یک تامنکننده
را از دست داده و در یک مهلت زمانی محدود دنبال یافتن یک راه
حل است. متوانید ان اسکریپت را با توجه به نیازهای فردی خود

تنظیم کنید.

مشتری: “سلام! شرکت من به تازگ قراردادش با تامنکننده
[چزی که کسب و کارتان ارائه مدهد] به پایان رسیده و ما
امیدواریم که ظرف چند روز آینده بتوانیم یک قرارداد جدید با

تامنکننده دیگری ببندیم.”

فروشنده: “خوشحالم که با شما آشنا شدم! مطمئناً متوانم به
شما کمک کنم. متوانم رسم که دقیقاً چه نیازهای دارید تا

بتوانم پاسخگوی سوالات شما باشم؟”

مشتری: “بله! ما فهرست مشتریان نسبتاً زرگ داریم، حدود

https://rahemodiran.com/


5

ـرای ارائـه هفتگـ ن بـه [نیـاز مشتـری] کـافرا300 نفـر، بنـا
خـدمات بـه آنهـا نیـاز داریـم. تامنکننـده قبلـ مـا در [اطلاعـات
مـورد نظـر] عـال ـود، امـا همیشـه مخواسـتیم کـه [چـزی کـه
کسب و کار شما ارائه مدهد] را داشته باشیم. مدانم که زمان
محـدود داریـم، امـا واقعـاً امیـدواریم کـه بتـوانیم کـاری انجـام

دهیم!”

فروشنده: “من محدودیتهای زمانی شما را درک مکنم! اگرچه
ان یک تغر سرع است، فکر مکنم متوانیم آن را انجام
دهیم. ما به طور خاص [ارزش پیشنهادی کسب و کار شما] را
ارائه مدهیم، که به نظر مرسد همان چزی است که به دنبال
آن هستید. نرخهای ما [هزینهها] است و ما به صورت ماهانه
صورتحساب منویسیم. در مورد شروع کار هم، معمولاً به یک
دوره 3 هفتهای نیاز داریم، اما ممکن است بتوانیم با یک هزینه

اضاف رای ان ماه، کار را زودتر شروع کنیم.

2. سناروی جدای از مشتری: تمرن کنار آمدن با قطع
همکاری با مشتری

جـدای سـخت اسـت، و حتـی زمـانی کـه بایـد بـه یـک مشتـری (و
کمیسون خود) خداحافظ بگویید سختتر هم مشود. اما مهم
است که ان سناروها را تمرن کنید چون متوانند رای نمایندگان
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جدید که ممکن است دچار استرس شوند و رای نمایندگان باتجربه
که مخواهند پاسخهای درستی بدهند، عصی کننده باشند. شبیه
سازی جدای از مشتریان یک بخش مهم از آموزش فروش است، و
اگر به درستی انجام شود متواند در آینده به موفقیت شما کمک

کند.

دستورالعمل

انواع موقعیتهای که ممکن است به قطع همکاری با مشتری
منجـر شـود را بنویسـید. شایـد محصـول / خـدمات شمـا مناسـب
کسب و کار آنها نیست، آنها ودجه ندارند، یا فقط در حال حاضر

آماده پیشنهاد شما نیستند.

روی رگههای جداگانه، پاسخهای احتمال مشتری را بنویسید، از
جمله عصبانیت، ناامیدی و قدردانی.

انتخـاب کنیـد کـه چـه کسـی نقـش فروشنـده و چـه کسـی نقـش
مشتری (ها) را بازی مکند.

سنارو را اجرا کنید. پس از رسیدن به توافق یا رسیدن به ن
بسـت، بـازخورد دهیـد. کـدام پاسـخها نتیجـه دادنـد؟ کـدام یـک

خوب نودند؟

متوانید مذاکره را با همان شرایط تکرار کنید یا سناروی دیگری
را از گزینهها انتخاب کنید. کل تمرن را هر چند بار که مخواهید

کامل کنید.
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اسکریپت سنارو

مشتری: “ما با [موضوع مدنظر] مشکل داشتهایم و مخواهیم
از ازار شما رای کمک به حل ان مشکل استفاده کنیم.”

فروشنده: “متوجه شرایط شما هستم اما متأسفانه، خدمات ما
رای [نیاز مشتری یا موضوع گفته شده] طراح نشده است، ما
تمال داریم بیشتر روی [کاررد واقع ازار شما] تمرکز کنیم. فکر
نمکنـم محصـول مـا هترـن گزینـه ـرای اـن مـوقعیت خـاص
باشـد، امـا شایـد شمـا مشکلات دیگـری هـم داشتـه باشیـد کـه

بیشتر به چزی که ما ارائه مدهیم مروط باشد؟”

مشتری: “نه، در حال حاضر ان تنها مشکل ماست - پس شما
هچ گزینه دیگری ندارید؟”

فروشنده: “شوربختانه نه، متاسفم که نمتوانم به شما کمک
کنم. اگر شرایطتان به نوع تغر کرد که ما بتوانیم به شما
کمـک کنیـم، خوشحـال خـواهم شـد کـه دوبـاره بـا هـم صـحبت

کنیم.”

https://rahemodiran.com/


8

3. سناروی فروش،  معامله متوقف شده: مشتریان را به
چالش بکشید

هر فروشندهای یک سری معامله متوقف شده در دوران کاری خود
خواهد داشت. مشتری شما ممکن است بارها و بارها جلسه دمو را
بـه تعوـق بینـدازد، هفتههـا تمـاس شمـا را یپاسـخ بگـذارد، یـا در
لحظه آخر درخواست تغرات جزئی را مطرح کند. هر چه که باشد،
ان هزینه زمانی و مال رای نمایندگان است. مهم است که بتوانید
ان موقعیتها را شناسای و علت اصل را کشف کنید تا بتوانید با
موفقیت تشخیص دهید که آیا باید ارتباط خود را قطع کنید یا

معامله را به پیش رید.

دستورالعمل

دلل اینکه مشتری ممکن است معامله را متوقف کند را بنویسید
(ودجه کاهش یافته، رئیس آنها مخواهد تامن کننده دیگری

را انتخاب کند، یا آنها فقط نمدانند چگونه “نه” بگویند).

اــن دلاــل را روی رگههــای جــداگانه بنویســید و آنهــا را ــن
نمایندگان پخش کنید.

سنارو را اجرا کنید. پس از رسیدن به توافق یا رسیدن به ن
بست، بازخورد دهید. چه روشی کار کرد و چه چزی کار نکرد؟

چگونه ان رداشتها را در آینده به کار خواهید گرفت؟

متوانید مذاکره را با همان شرایط تکرار کنید یا سناروی دیگری
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را از گزینههای ان مقاله انتخاب کنید. کل تمرن را هر چند بار
که مخواهید کامل کنید.

سناروی بازی نقش فروش

فروشنـده: “سلام [نـام مشتـری]، مـن مخـواهم بـبینم آیـا هنـوز
علاقهمند به ررسی محصول ما هستید.”

مشتری گر کرده: “بله، البته! ما هنوز در حال ررسی گزینههای
خود هستیم.”

فروشنده: “خوب، عال است! من مدانم که شما اخراً به ما
گفتید که ودجه شما کاهش یافته است، آیا ان موضوع هنوز

مطرح است؟”

مشتری گر کرده: “بله، تا حدی.”

فروشنده: “بسیار عال. اگر سوال هست یا نیاز به راهنمای
دارید من در خدمتم”

4. سناروی اعتراضات راج: تمرن پاسخگوی به
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سوالات روزمره.

هر تیم فروشی با چند اعتراض راج مواجه مشود. مهم است که
بتوانید به ان اعتراضات به روشی موثر پاسخ دهید تا معامله را به
پیش رید. ان تمرن رای کارمندان جدید مرکز تماس بسیار موثر
اسـت و متوانـد بـه مـدران فـروش کمـک کنـد تـا شرایـط واقعـ را

شبیهسازی کنند.

دستورالعمل

اعتراضـات رایجـ کـه تیـم فـروش شمـا بـا آنهـا مـواجه مشـود،
فهرست کنید.

اـن اعتراضـات را روی رگههـای جـداگانه بنویسـید و آنهـا را ـن
نمایندگان پخش کنید.

سنارو را اجرا کنید. پس از رسیدن به توافق یا رسیدن به ن
بست، بازخورد دهید. چه کار کرد و چه کار نکرد؟ چگونه ان

رداشتها را در آینده به کار خواهید گرفت؟

متوانید مذاکره را با همان شرایط تکرار کنید یا سناروی دیگری
را از گزینهها انتخاب کنید. کل تمرن را هر چند بار که مخواهید

کامل کنید.

اسکریپت سناروی بازی نقش فروش
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مشتری: “قیمت شما خیل زیاد است.”

فروشنــده: “مفهمــم کــه قیمــت موضــوع مهمــ اســت. مــا
مخواهیم مطمئن شویم که مشتریان ما ارزشی را که رای آن
ول مردازند دریافت مکنند. آیا متوانید به من بگویید که

دقیقاً چه چزی باعث نگرانی شما مشود؟”

مشتری: “من فکر مکنم متوانم چز مشاهی را با قیمت کمتر
پیدا کنم.”

فروشنده: “ان امکان وجود دارد. با ان حال، مهم است که به
یاد داشته باشید که هزینه تنها عامل نیست که باید در نظر
گرفت. همچنن باید کیفیت، پشتیبانی و ارزش کل محصول یا
خدمات را در نظر بگرید. آیا متوانید به من بگویید که چه

چزی رای شما در یک محصول یا سرویس مهم است؟”

مشتری: “من به دنبال چزی هستم که قال اعتماد و آسان رای
استفاده باشد.”

فروشنده: “سابقه ما در ان زمینه بسیار خوب است. محصولات
ما به طور خاص ساده و قال اعتماد ساخته شدهاند. خصوصاً
ان وژگها که متواند به شما کمک کند تا تصمیم بگرید:
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[لیست وژگها].”

سناروی بازی نقشی فروش: تمرن نحوه مدریت مشتری
که تحققکرده

گاهی اوقات، مشتریان قل از اینکه با شما صحبت کنند حسای
تحقق کردهاند و از کسبوکار شما و محصولات و خدماتی که ارائه

مدهید آگاه هستند.

ان تمرینی خوب رای یادگری نحوه ارتباط با مشتریانی است که
ممکن است سؤالات سطح بالاتری نسبت به مشتری معمول داشته
باشند، و به نمایندگان یادآوری مکند که مهم است دانش محصول
خود را بدانند تا اطمینان حاصل کنند که متوانند سؤالات را در

همه سطوح پاسخ دهند.

دستورالعمل

یک نفر به عنوان کارشناس فروش و دیگری مشتری بالقوه است.

مشتری بالقوه باید کم تحقق انجام دهد و به یک سؤال سطح
بالاتر رسد که به طور معمول رسیده نمشود.

مشتری بالقوه باید سوال مطرح و مکالمه را شروع کند. او قبلاً
ن از فروشنده سؤالات خاصراتحقیقات زیادی انجام داده، بنا
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در مورد مشخصات محصولات خواهد رسید زرا مشتری بالقوه
مداند که چه مخواهد.

پس از اینکه مشتری بالقوه از پاسخ راض شد، گروه متواند
نکات مهم را یادداشت کند و در مورد اینکه فکر مکنند آیا سؤال
ر اساس سطح دانش مشتری بالقوه پاسخ داده شد، بحث کند.

اسکریپت سنارو

مشتری بالقوه: من یک شرکت کوچک تجارت الکترونیک دارم
که به دنبال یک راهحل رای اتوماسون بخش بازاریای خود
هستیم. متوجه شدم که شما یک محصول دارید که متواند به

ما کمک کند، اما چند سؤال دارم.

اول اینکه، چگونه متوانم مطمئن شوم که ان محصول رای
نیازهـای مـن مناسـب اسـت؟ مـن مخـواهم مطمئـن شـوم کـه
متوانم از آن رای ارسال ایملهای خودکار، ایجاد کمنهای

رسانههای اجتماع و ردیای نتاج خود استفاده کنم.

دوماً، چقدر طول مکشد تا ان محصول را راهاندازی کنم؟ من
مخواهم مطمئن شوم که متوانم آن را به سرعت و به راحتی

پیادهسازی کنم.

سـوم، چقـدر هزینـه دارد؟ مخـواهم مطمئـن شـوم کـه اـن
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محصول در حد ودجه من قرار دارد.

فروشنـده: اـن سـؤالات عـال هسـتند. بگذاریـد بـه آنهـا پاسـخ
دهم.

در مورد سوال اول، ما یک رنامه آزمایشی رایگان ارائه مدهیم
کـه بـه شمـا امکـان مدهـد محصـول را ـرای مـدت محـدودی
امتحـان کنیـد تـا ببینیـد آیـا ـرای شمـا مناسـب اسـت یـا خـر.
همچنن یک تیم پشتیبانی داریم که متواند به شما کمک کند
تا محصول را پیکربندی کنید تا نیازهای خاص خود را رآورده

کنید.

مشتری بالقوه: “عال است. و در مورد هزینه؟”

فروشنــده: “هزینــه محصــول مــا ــر اســاس تعــداد کــارران و
عملکردهای مورد نیاز شما متفاوت است. پس از اینکه کم
بیشتر در مورد نیازهای شما بدانم، متوانم قیمت دقق را به

شما ارائه دهم.

مشتری بالقوه: “خوب، فکر مکنم که ان محصول متواند
ـرای مـا مفیـد باشـد. مـن مخـواهم رنـامه آزمـایشی رایگـان را

امتحان کنم تا ببینم آیا رای ما مناسب است یا خر.”

فروشنده: “عال است. حتماً. من همچنن متوانم یک جلسه
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مشاوره با شما ترتیب دهم تا در مورد نحوه پیادهسازی محصول
به شما کمک کنم.”

در ان مثال، فروشنده به سؤالات مشتری بالقوه به طور کامل و
جامع پاسخ مدهد. او از دانش محصول خود استفاده مکند تا
بـه سـؤالات مشتـری پاسـخ دهـد، حتـی اگـر سـؤالات سـطح بـالاتری
باشند. او همچنن به مشتری بالقوه نشان مدهد که به کمک به

او رای یافتن هترن راهحل علاقمند است.

سناروی بازی نقشی فروش: شناسای و غلبه ر ضعفهای
مذاکره شخص

مهم است که از شعفهای مذاکره خود آگاه باشید. به عنوان مثال،
ممکن است شما مستعد اضطراب و ارائه تخفیف زودهنگام باشید -
یـا رعکـس، عـدم تماـل شمـا بـه سـازش منجـر بـه تـرک بسـیاری از

خریداران بالقوه شود. ان سنارو به شما کمک خواهد کرد.

دستورالعمل

یک حوزه شخص رای هود در زمینه مذاکره را انتخاب کنید.

انتخـاب کنیـد کـه چـه کسـی نقـش فروشنـده و چـه کسـی نقـش
مشتری بالقوه را بازی خواهد کرد. (متوانید بارها بازی کنید تا
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هر عضو تیم یک بار به عنوان فروشنده بازی کند.)

از یک مذاکره استاندارد بگذرید. فردی که نقش فروشنده را بازی
مکند ر روی غلبه، اجتناب یا کنار آمدن با ضعف خاص خود

تمرکز مکند.

پـس از رسـیدن بـه توافـق یـا تصـمیمگری در مـورد عـدم انطبـاق
نیازهای خود، تجزیه و تحلل کنید. فردی که نقش فروشنده را
بازی مکند عملکرد خود را رای هتر شدن در حوزه خاص مورد
ررسی قرار مدهد. فردی که نقش مشتری بالقوه را بازی مکند

سپس بازخورد خود را مدهد.

نقشهـا را تغـر دهیـد. فروشنـده مشـود مشتـری بـالقوه، و
مشتـری بـالقوه مشـود فروشنـده. تمرـن را دوبـاره بـا فروشنـده

جدیدی که ر ضعف شخص خود تمرکز دارد تکرار کنید.

اسکریپت سنارو

در ان شرایط، فروشنده در حال کار ر روی مشکل سازش با مشتری
است.

فروشنده: «قیمت استاندارد ما رای [محصول، خدمات] [قیمت
گذاری] است. ان قیمت شامل تمام وژگهای است که نیاز

دارید تا [نقاط درد مشتری] را رطرف کنید.»
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مشتری بالقوه: «با توجه به اینکه ما یک شرکت کوچک هستیم،
ان قیمت در محدوده ودجه ما نیست. ودجه ما بیشتر با
مــدل پــانتر محصــولات شمــا همخــوانی دارد، امــا مــا بــه
عملکردهای خاص ارائه شده توسط ان محصول نیاز داریم. چه

کنیم؟»

فروشنده: « قیمت ما نمتواند تغر زیادی کند؛ ازار خاص
مورد نیاز شما چیست؟»

مشتری بالقوه: «ما بیشترن استفاده را از [ازار راج] خواهیم
کرد. در گذشته از ان کار موفقیت زیادی کسب کرده و در کمتر
از یک سال درآمد خود را دو رار کردهایم. ما قطعاً از ازار شما
استفاده خواهیم کرد و مال هستیم به جای ماهانه به صورت

سالانه رداخت کنیم تا نشان دهیم که متعهد هستیم.»

فروشنده: «مفهمم. ممنون از توضیحات خوی که دادید. ما
معمولاً چنن اسثنای را قائل نمشویم، باید با اعضای تیم

خود مشورت کنم تا هترن تصمیم را بگریم.»

سناروی بازی نقشی فروش دشوار: تمرن مذاکره با
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مشتریان تندخو

مذاکرههای معمول به اندازه کاف چالش رانگز هستند. مذاکره با
خریداران غر منطق یا تندخو ممکن است یک از چالش رانگزترن
موقعیتهـای باشـد کـه شمـا بـه عنـوان یـک فروشنـده بـا آن روـرو
خواهید شد. هر چه تمرن بیشتری داشته باشید، شانس بیشتری
رای ایجاد معاملهای که به نفع هر دو طرف باشد خواهید داشت.
ان تمرن به شما تجربه آرامش در رخورد با شخصیتهای دشوار را

خواهد داد.

دستورالعمل

فردی که نقش مشتری دشوار را بازی مکند دو تا چهار رفتار را
رای استفاده در طول بازی نقش بازی انتخاب مکند. ایدهها
عبارتند از قطع کردن مکرر، تهدید کردن، ارائه «همه یا هچ»
نهای، تغر ناگهانی عقیده، مطرح کردن جزئیات یربط، استفاده

از زبان انقادی، بلند شدن بیش از حد و …

مذاکره استاندارد را به مدت 10 دقیقه انجام دهید.

پنج دقیقه را صرف نوشتن اینکه کدام پاسخها و تکنیکها کار
کردهاند و کدامها کار نکردهاند کنید.

نقشها را عوض کنید و دوباره تمرن را انجام دهید.

یادداشتهای خود را مقایسه کنید. چه چزی کار کرد؟ چه چزی
نکرد؟
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اسکریپت سنارو

ان مثال از سناروی است که در آن مشتری یاعتنای مکند و
مال به مذاکره در مورد راهحلهای مختلف نیست. متوانید ان

اسکریپت را با توجه به نیاز خود تغر دهید.

مشتری: «من روز دیگر ان مخلوط کن را در پست سفارش دادم
و کار نمکند. من به یک بازرداخت نیاز دارم.»

فروشنده: «وای، واقعاً متاسفم که ان را مشنوم. ان مطاق با
استانداردی نیست که ما خود را به آن پایبند مکنیم، بناران
خوشحالم که در ان زمینه به شما کمک کنم. متوانم رسم

چرا کار نمکند -»

مشتری: «من محصول را دروز سفارش دادم اما خراب است و
ولم را مخواهم.»

فروشنده: «مفهمم. امیدوارم بتوانم مشکل دقق را درک کنم
تا هترن راه حل را به شما ارائه دهم، که ممکن است بازگشت

وجه باشد.»

مشتـری: «اگـر محصـول بـه اـن شکـل رسـیده و کـار نکـرده، بـه
وضوح مشکل شماست. فقط مخواهم کار خود را انجام دهید
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و وجه  بازگشتی را به من بدهید - آیا باید با مدرتان صحبت
کنم؟»

فروشنده: «متاسفم بابت ان موضوع، اجازه بدهید -»

مشتری: «لطفاً مرا به مدرتان وصل کنید.»

8. سناروی فروش مذاکره رد-باخت: ارزش مذاکرههای
دوجانبه را بیاموزید

سه روش مذاکره اساسی، مذاکره رد-باخت (یک نفر به ضرر دیگری
سود مرد)، مذاکره رد-رد (هر دو نفر سود مرند) و مذاکره با
انگزههای مختلط (هر دو طرف سود مرند) هستند. بازی دو دلاری
از MIT ، که همه ان موارد را وشش مدهد و نشان مدهد که
مـذاکره بـا انگزههـای مختلـط معمـولاً بـه نتـاج مطلـوبتری منجـر

مشود.

بازی دو دلاری به یک مدر و حداقل شش بازیکن نیاز دارد، بناران
از مدر فروش خود یا عضو دیگری از تیم خود بخواهید که ان بازی

را هدایت کند.

بازیکنان: سه (یا چند) گروه دو نفره
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دستورالعمل

بـه همـه بگوییـد کـه آنهـا سـه بـار بـا سـه شریـک مختلـف مـذاکره
خواهند کرد.

همه را به صورت تصادف جفت کنید. به هر جفت گفته مشود
که دو دلار دارند و باید آن دو دلار را ن خود قسیم کنند.

بازیکنان معمولاً ابتدا فکر مکنند: «ان کار آسان است - هر کدام
یـک دلار خـواهیم داشـت.» بـا اـن حـال، هـر کـس یـک رگـه بـا

دستورالعملهای مخف دریافت مکند.

دستورالعمل مخف رای دور اول سناروی فروش

گروه اول: به یک گفته شده که هرچقدر بیشتر متواند از ان دو
دلار را رد و به نفر دوم گفته شده که حداقل 50 سنت را بگرد. اگر

توانست بیشتر از آن مذاکره کند و رنده شود.

گروه دوم: به یک گفته شده که هرچقدر بیشتر متواند از ان دو
دلار را رد و به نفر دوم گفته شده که حداقل 80 سنت را بگرد. اگر

توانست بیشتر از آن مذاکره کند و رنده شود.

گروه سوم: به یک گفته شده که هرچقدر بیشتر متواند از ان دو
دلار را رد و به نفر دوم گفته شده که حداقل 1 دلار را بگرد. اگر

توانست بیشتر از آن مذاکره کند و رنده شود.
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گروه چهارم: به یک گفته شده که هرچقدر بیشتر متواند از ان دو
دلار را رد و به نفر دوم گفته شده که حداقل 1.5 دلار را بگرد. اگر

توانست بیشتر از آن مذاکره کند و رنده شود.

گروه پنجم: به یک گفته شده که هرچقدر بیشتر متواند از ان دو
دلار را رد و به نفر دوم گفته شده که حداقل 1.6 دلار را بگرد. اگر

توانست بیشتر از آن مذاکره کند و رنده شود.

به هر گروه 10 دقیقه فرصت مذاکره بدهید.

آنها را به گروههای جدیدی قسیم کنید و بگذارید کل تمرن را
رگهای با دستورالعملهای مخف دوباره انجام دهند. به هر نفر

بدهید.

دستورالعمل مخف رای دور دوم

گروه اول: به یک نفر گفته شده که هرچه بخواهد متواند بگوید تا
بیشترـن ـول را در مـذاکره بـا همکـار خـود بگـرد. در حـال کـه بـه
دیگری گفته شده که مهم نیست اگر ان مذاکره در ان دست به

نتیجه نرسد. آنها شانس مذاکره مجدد با ان فرد را بعداً دارند.

گروه دوم: به یک گفته شده که به عنوان یک مذاکره کننده یرحم
شناخته مشود در حال که به دیگری گفته شده قرار نیست دیگر
هـچ وقـت اـن فـرد را ببیننـد. امـا هرکـس دیگـری کـه مشناسـند
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منتظرند تا ببینند ان دو نفر چگونه موثر مذاکره مکنند. آنها باید
هرچـزی کـه فکـر مکننـد ـرای گرفتـن بیشترـن مقـدار از 2 دلار لازم

است را بگویند.

گروه سوم: به یک از افراد ان گروه گفته شده که طرف مقال
مذاکره غرقال اعتماد است. اما به دیگری گفته شده که به هر

توافق با ان فرد رسد مشکل نیست.

گروه چهارم: به یک نفر گفته شده که کمترن صحبت را در ان
مذاکره بکند و به دیگری گفته شده که طرف مقال در ان مذاکره به

خوی به سوالاتش پاسخ خواهد داد.

گروه پنجم: به یک نفر گفته شده که سرسخت باشد و تنش ایجاد
کند. اما به دیگری گفته شده که وجهه اجتماع او بستگ به ان

مذاکره و خروج آن دارد.

شرکت کنندگان باید یکبار دیگران جاهای خود را عوض کنند. رای
نشان دادن اهمیت توافق ر سر چزی که هر دو طرف از آن هره
رند، کافیست از آنها بخواهید رای بار سوم همن تمرن را با

پارتنر فعل خود انجام دهند.

ـرای اـن دور دیگـر هـچ دسـتورالعمل مخفـ نـداریم. شرکـت
کنندگان متوانند از هر استراژیای که مخواهند استفاده کنند.
بعض از مذاکرهکنندگان متوانند لطف طرف مقال در دستهای
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قبل را در ان دور جران کنند. اما بعضها ممکن است انقام
بگرند.

نگاه اجمال: مذاکره با مشتریان مختلف را تمرن
کنید

بازیهای نقشی فروش روشی عال رای هود مهارتهای مذاکره
شما است. با تمرن در سناروهای مختلف، متوانید توانای خود
را در پاسـخگوی بـه اعتراضـات مشتریـان، ارائـه پیشنهـادات مـوثر و
بستن قراردادها توسعه دهید. در ادامه چند سناروی بازی نقشی

فروش را لیست مکنیم که متوانید رای تمرن استفاده کنید:
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1. مشتری سختگر

در ان سنارو، مشتری سختگر است و مال به مذاکره نیست.
هدف او دریافت قیمت پانتر یا وژگهای اضاف محصول بدون
افزایش قیمت است. چالش شما مذاکره با مشتری رای رسیدن به

توافق است که رای هر دوی شما مفید باشد.

2. مشتری درخواست بازگشت وجه مکند

در اـن سـنارو، مشتـری محصـول معـوب دریـافت کـرده اسـت و
درخواست بازگشت وجه مکند. هدف شما درک مشکل مشتری و
حل آن به سرعت و موثر است. اگر محصول قال تعمر نیست، باید

راهی رای جران خسارت مشتری پیدا کنید.

3. مشتری گزینههای مختلف را در نظر مگرد

در اـن سـنارو، مشتـری در حـال ررسـی خریـد محصـول از شمـا یـا
رقیبتان است. هدف شما مقاعد کردن مشتری است به اینکه
محصول شما هترن گزینه رای نیازهای اوست. باید وژگها و
مزایـای منحصـربهفرد محصـول خـود را در مقایسـه بـا رقیـب توضـح

دهید.
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4. مشتری آگاه از رقابت

در ان سنارو، مشتری محصول شما را با محصول رقیب مقایسه
مکنـد. هـدف شمـا رجسـته کـردن مزایـای محصـول شمـا ـر رقیـب
است. باید توضح دهید که محصول شما چگونه متفاوت است،
چرا هتر است و چطور مشتری با انتخاب محصول شما سود مرد.

5. مشتری تخفیف مخواهد

در ان سنارو، مشتری درخواست تخفیف در قیمت محصول شما را
دارد. هدف شما مذاکره ر سر تخفیف است که رای هر دوی شما
قال قول باشد. باید ودجه مشتری را درک کنید و مال به دادن

چزی رای بستن معامله باشید.

6. مشتری عصبانی است

در ان سنارو، مشتری عصبانی است و ممکن است فریاد زند یا
توهن کند. هدف شما آرام کردن مشتری و حل مشکل است. باید
به آرام و با لحن آرام صحبت کنید و به مشتری نشان دهید که

نگران او هستید.

7. مشتری ناآگاه است

در ان سنارو، مشتری در مورد محصول یا خدمات شما ناآگاه است.
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هدف شما آموزش مشتری در مورد مزایای محصول یا خدمات شما
اسـت. بایـد بـه زبـان سـاده و واضـح صـحبت و از مثالهـای ملمـوس

استفاده کنید.

8. مشتری به دنبال یک معامله است

در ان سنارو، مشتری به دنبال یک معامله خوب است. هدف شما
ارائه پیشنهادی است که رای هر دوی شما مفید باشد. باید ودجه

مشتری را در نظر بگرید و آماده باشید.

9. مشتری به دنبال یک رابطه بلندمدت است

در ان سنارو، مشتری به دنبال یک رابطه بلندمدت با شرکت شما
است. هدف شما باید ایجاد اعتماد و نشان دادن اینکه شرکت شما
ارزشمنـد اسـت باشـد. بایـد بـه نگرانیهـای مشتـری گـوش دهیـد و

راههای رای نشان دادن ارزش خود پیدا کنید.

10. مشتری به دنبال یک راه حل خاص است

در ان سنارو، مشتری به دنبال یک راه حل خاص رای نیاز خود
است. هدف شما درک نیاز مشتری و ارائه راهحل است که نیازهای
آنها را رآورده کند. باید به سؤالات مشتری به دقت گوش دهید و

راهحلهای خلاقانه ارائه دهید.
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اینها فقط چند نمونه از سناروهای بازی نقشی فروش هستند که
متوانیــد ــرای تمرــن اســتفاده کنیــد. بــا تمرــن در ســناروهای
مختلف، متوانید مهارتهای مذاکره و فروش خود را هود بخشید
و شـانس خـود را ـرای مـوفقیت در مصاحبههـای فـروش افزایـش
دهیـد. همچنـن متوانیـد ـرای افزایـش مهارتهـای فـروش، در
دورههای راه مدران شرکت کنید و از تجربیات اساتید ما استفاده

نمایید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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