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هنر فروش کابینت: ۴ تکنیک مذاکره رای تبدل
بازدیدکننده به خریدار قطع

هنر فروش کابینت: ۴ تکنیک مذاکره رای تبدل
بازدیدکننده به خریدار قطع

مقدمه: چرا مشتری قیمت مگرد و مرود؟

شایـد ـرای شمـا هـم پیـش آمـده باشـد: مشتـری وارد نمایشگـاه
مشود، دستی روی نمونههای «هایگلاس» یا «ممران» مکشد و
بلافاصــله مرســد: «آقــا کــابینت متــری چنــد؟» شمــا قیمــت را
مگوییـد، مشتـری تشکـر مکنـد و مـرود تـا قیمـت بگـرد. اـن
زرگترن درد کابینتسازان و دکوراتورهای داخل است: گرفتار شدن
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در جنگ قیمت. اما واقعیت ان است که مشتریان در خرید کابینت،
فقـط بـه دنبـال ارزانترـن چـوب و ورق نیسـتند؛ آنهـا مترسـند.
مترسند که سرشان کلاه رود، مترسند که کار نهای زشت شود و
مترسند که قول تحول ۱۰ روزه تبدل به ۴۰ روز شود. فروشنده
حرفـهای کـابینت، کسـی نیسـت کـه ماشنحسـاب دسـتش بگـرد و
قیمـت ورق را محاسـبه کنـد؛ کسـی اسـت کـه بتوانـد رویـای یـک
«آشزخـانه ینقـص» را در ذهـن مشتـری بسـازد. در اـن مقـاله، ۴
تکنیـک روانشناسـی و مـذاکره را ررسـی مکنیـم کـه شمـا را از یـک

«قیمتدهنده» به یک «مشاور طراح» تبدل مکند.

هنر فروش کابینت

https://rahemodiran.com/


3

تکنیک اول: فرار از تلهی «قیمت متری» (اصل
شفافسازی ارزش)

«قیمت متری، دروغترن معیاری است که مشتری مداند» وقتی
مشتری مرسد «متری چند؟»، اگر بلافاصله عدد بگویید، بازی را
باختهاید. چون همیشه کسی هست که با کیفیت پانتر، قیمت
کمتری بدهد. تکنیک مذاکره در اینجا، «تغر زمن بازی» است. باید
به مشتری بفهمانید که قیمت متری، معیار دقیق نیست. دیالوگ
طلای: «جناب مشتری، من متوانم یک قیمت پایه به شما بدهم،
امـا قیمـت متـری در کـابینت مثـل اـن اسـت کـه رسـید “مـاشن
کیلوی چند؟”. قیمت نهای به تعداد کشوها، نوع جکها، رند
لولاهـا (بلـوم یـا معمـول) و اکسـسوریهای کـه انتخـاب مکنیـد
بستگ دارد. اجازه مدهید به جای قیمت متری، ر اساس ودجه و
نیاز شما، یک طرح اولیه و قیمت تمام شدهی حدودی بدهم که
بعداً شوکه نشوید؟» با ان کار، شما صداقت خود را نشان مدهید

و مشتری مفهمد که با یک متخصص طرف است، نه یک بازاری.

تکنیک دوم: فروش با حواس پنجگانه (لمس
کیفیت)

«مشتـری بایـد صـدای بسـته شـدن آرام درب را بشنـود» کـابینت یـک
محصـول حسـی اسـت. مشتـری نمتوانـد کیفیـت MDF را از دور
تشخیص دهد. اشتباه اکثر فروشندگان ان است که فقط پشت مز
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منشینند و حرف مزنند. رای مقاعدسازی، مشتری را درگر کنید:

تسـت لـولا: یـک درب کـابینت نمایشگـاهی را بـاز کنیـد و محکـم
ببندید تا عملکرد «آرامبند» را ببیند. بگویید: «ببینید، ان آرامش

آشزخانه شماست.»

لمس روکش: نمونه ورق «ضد خش» یا «سور مات» را به دست
مشتری بدهید و بگویید با ناخن روی آن بکشد.

نـورردازی: اگـر در شـوروم خـود نـور مخفـ داریـد، آن را روشـن و
خاموش کنید تا تأثر نور در زیبای کار را ببینند.

وقتی مشتری کیفیت را لمس مکند، مغز او ناخودآگاه قیمت بالاتر
شما را توجیه مکند.

تکنیک سوم: سوالات اکتشاف به جای اندازهگری
دوار

«شمـا متـر نکنیـد، زنـدگ مشتـری را طراحـ کنیـد» کابینتسـازان
معمول مرسند: «آشزخانه شما چند متر است؟» کابینتسازان
ثروتمنـد مرسـند: «شمـا چقـدر در آشزخـانه وقـت مگذرانیـد؟»
رای اینکه اعتماد مشتری را جلب کنید، باید نشان دهید که دغدغه
«کـارری» داریـد، نـه فقـط ـر کـردن فضـا. اـن سـوالات جـادوی را

رسید:
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«آیا شما چپدست هستید یا راستدست؟ (رای جهت باز شدن
دربها)»

«آیا وسال رق زیادی دارید که روی کانتر مگذارید؟ (رای تعبیه
رز مخف و فضای کار)»

«آیا فرزند کوچک دارید؟ (رای پیشنهاد متریالهای که لکری آسان
دارند)» وقتی ان سوالات را مرسید، مشتری احساس مکند شما
تنهـا کسـی هسـتید کـه او را درک کردهایـد و حـاضر مشـود ـول

بیشتری به شما بدهد چون شما «آسایش» او را تضمن کردهاید.

تکنیک چهارم: بستن فروش با «گام کوچک» (رزرو
اندازهگری)

«قرارداد را فراموش کنید، وقت بازدید بگرید» در فروش کابینت،
انتظار نداشته باشید مشتری در اولن بازدید قرارداد ۵۰۰ میلونی را
امضا کند. هدف شما در جلسه اول، فقط یک چز است: «گرفتن
اجازه رای بازدید و اندازهگری». وقتی وارد خانه مشتری شدید، ۵۰
درصـد راه فـروش را طـ کردهایـد. ـرای نهـای کـردن جلسـه اول، از
تکنیک «پیشفرض» استفاده کنید: «خب، با توجه به سلیقه شما،
فکر مکنم ترکیب رنگ طوسی و چوب عال شود. رای اینکه بتوانم
طرح سه بعدی دقق و قیمت نهای (تا ریال آخر) را به شما بگویم،
نیاز است که ابعاد دقق تاسیسات را داشته باشم. مهندس ما فردا
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ساعت ۴ عصر در منطقه شما هستند، هماهنگ کنم خدمت رسند
یا پسفردا صح رایتان راحتتر است؟» دقت کنید: نرسید «آیا

اجازه مدهید بیاییم؟»، رسید «فردا بیاییم یا پسفردا؟».

نتیجهگری: شما سازنده قلب خانه هستید

آشزخانه قلب خانه است و مشتریان رای قلب خانهشان به دنبال
جراح متخصص مگردند، نه ارزانترن زشک. اگر مخواهید در
بـازار ررقـابت دکوراسـون رنـده شویـد، روی «مشـاوره دلسـوزانه» و
«کیفیت متریال» تمرکز کنید. به یاد داشته باشید، تلخ قیمت بالا
،شود، اما لذت کیفیت بالا و خوشقولپس از مدتی فراموش م

سالها در ذهن مشتری (و مهمانان او) باق مماند.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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