
 هفت قانون طلایی مذاآرات فروش

  

در آسب و آار های امروزی به دنبال افزایش تعداد . فروش فعاليتی است بسيار پيچيده، ظریف و دشوار

ت توليدی و در نتيجه افزایش قدرت انتخاب خریداران این دشواری توليدآنندگان و گسترش تنوع محصولا

به همين دليل امروزه در بسياری از اصناف و صنایع، مسأله اصلی فروش است نه . دوچندان شده است

بر این اساس در این مطلب قصد داریم به صورت مختصر شما همراهان گرامی را با اصول و قواعد . توليد

  .ا سازیمای آشن فروش حرفه

   

  مذاکره فروش را چگونه آغاز آنيم؟

پيشنهاد اوليه باید . شود  است که در آغاز مذاکره ارائه مییموفقيت در مذاکره فروش حاصل پيشنهاد

تواند شما را در  پيشنهاد اوليه می. یا سازمان خریدار تهيه و مطرح شود  برگرفته از شناختی صحيح از خریدار

برخی از . لذا در ارائه پيشنهاد اوليه به خریدار خود دقت لازم را بكار گيرید.  کندمذاکره برنده یا بازنده

  : عبارتند ازمذاآره فروشمهمترین اصول و قواعد شروع 

   

  ... کنيدیدات خود را دسته بندپيشنها        .1

  ...را بيش از آنچه مورد انتظارتان است مطرح کنيد یقيمت پپشنهاد         .2

  ...اولين پيشنهاد خریدار را رد آنيد        .3

  ... به پيشنهادات خریدار به خوبی واکنش نشان دهيد        .4

  ... کنيدینقش یك فروشنده مطمئن را باز        .5

  ...روی موضوع مورد مذاکره متمرکز شوید        .6

  ...یی را به کار گيرید که طرف مذاکره شما را به حرکاتی وادار کند که انتظار داریدترفندها        .7

   

با این وجود . لازم به توضيح است آه مذاآرات فروش با توجه به نوع محصول و شرایط خریدار باید صورت گيرد

یی مذاآره فروش، شما نيز با مطالعه مجدد اصول طلا. در اآثر مواقع اصول گفته شده راهگشا خواهد بود
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شاید از امروز به بعد، فروش برای شما نيز . آنها را با شرایط و محصولات خود منطبق ساخته و بكار گيرید

و به جای فشار روحی و عصبی برای شما لذت و . ای شود تبدیل به فعاليتی جذاب، هنرمندانه و حرفه

  .اشتياق به ارمغان آورد
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