
اصول متقاعدسازی در مذاکرات تجاری B2B: چگونه
قراردادهای بزرگ را با قدرت کلام امضا کنیم؟

تصور کنید ماه‌ها برای یک پروژه بزرگ برنامه‌ریزی کرده‌اید، پروپوزال‌های دقیق نوشته‌اید، جلسات متعدد هماهنگ کرده‌اید
و بالاخره روبه‌روی مدیرعامل یا تیم تصمیم‌گیرنده یک شرکت بزرگ نشسته‌اید. همه چیز روی کاغذ عالی است؛ محصول
یا خدمات شما باکیفیت است و قیمت مناسبی هم دارد. اما در پایان جلسه، به جای اینکه قرارداد امضا شود، جمله
سرد و تکراری »بررسی می‌کنیم و خبر می‌دهیم« را می‌شنوید. چند روز یا چند هفته بعد متوجه می‌شوید که آن
شرکت، قرارداد را با یکی از رقبای شما بسته است؛ رقیبی که شاید محصولی ضعیف‌تر از شما داشته، اما توانسته در

اتاق مذاکره، اعتماد آن‌ها را جلب کند!

از دست دادن یک قرارداد تجاری بزرگ )B2B(، شبیه به از دست دادن یک مشتری معمولی در مغازه نیست؛ اینجا پای
قراردادهای چند صد میلیونی یا میلیاردی در میان است. شکست در یک مذاکره سنگین، نه تنها ماه‌ها زحمت و انرژی
تیم شما را به باد می‌دهد، بلکه ضربه سختی به اعتبار و آینده مالی کسب‌وکارتان می‌زند. بسیاری از مدیران و
کارآفرینان بعد از چنین شکست‌هایی، فکر می‌کنند مشکل از قیمت‌گذاری یا شرایط بازار بوده است؛ غافل از اینکه دلیل

اصلی شکست، ناتوانی در »متقاعدسازی« و عدم آشنایی با زبان صحبت کردن با تصمیم‌گیرندان سازمان‌هاست.

در مذاکرات تجاری، طرف مقابل شما با احساسات لحظه‌ای خرید نمی‌کند، اما تصمیم او هم کاملاً رباتی و بی‌احساس
نیست. پشت هر عنوان مدیریتی، یک انسان نشسته است که ترس‌ها، دغدغه‌ها و منافع خاص خودش را دارد. اصول
متقاعدسازی )Persuasion( در مذاکرات B2B یعنی یاد بگیرید چگونه کلمات، لحن صدا و استدلال‌های خود را طوری کنار
هم بچینید که مدیر مقابل، شما را نه یک فروشنده، بلکه یک شریک تجاری امن و قدرتمند ببیند. در این مقاله قصد داریم
به زبانی بسیار ساده و کاربردی، رازهای متقاعدسازی در جلسات بزرگ تجاری را بررسی کنیم و با استفاده از تجربیات و

آموزش‌های طاها بام شاد مدرس فن بیان، به شما یاد دهیم چگونه در هر مذاکره‌ای برنده باشید.

تفاوت بزرگ مذاکرات B2B با فروش معمولی چیست؟
برای اینکه بتوانیم یک شرکت یا سازمان را متقاعد کنیم، ابتدا باید بدانیم فروش B2B )یعنی معامله شرکت با شرکت(
چه تفاوتی با فروش B2C )معامله با مشتری فردی و عادی( دارد. اگر بخواهید با همان زبانی که به یک مشتری عادی

کفش یا موبایل می‌فروشید، با مدیر یک کارخانه یا شرکت صحبت کنید، بدون شک شکست خواهید خورد.

در معاملات تجاری بزرگ، سه تفاوت اساسی وجود دارد:

تصمیم‌گیری جمعی است: شما معمولاً فقط با یک نفر طرف نیستید. حتی اگر یک مدیر با شما صحبت کند، او
باید تصمیمش را به هیئت‌مدیره، مدیر مالی یا تیم فنی توضیح دهد. بنابراین حرف‌های شما باید طوری باشد که او

بتواند از آن‌ها برای دفاع از تصمیمش پیش دیگران استفاده کند.
ریسک مالی و آبرویی بالاست: اگر یک مشتری عادی جنس بدی بخرد، فقط کمی پول از دست داده است؛
اما اگر یک مدیر قرارداد بدی ببندد، ممکن است شغلش، آبرویش یا آینده شرکتش به خطر بیفتد. بنابراین،

بزرگ‌ترین مانع در مذاکرات B2B »ترس از ریسک« است.
روند مذاکره طولانی‌تر است: متقاعدسازی در این سطح در یک جلسه ده دقیقه‌ای اتفاق نمی‌افتد. این یک

مسیر اعتماد‌سازی است که نیاز به صبر، پختگی کلامی و استراتژی دارد.

چهار اصل طلایی متقاعدسازی برای پیروزی در جلسات تجاری
برای اینکه بتوانید مدیران ارشد و تصمیم‌گیرندگان سخت‌گیر را با خود همراه کنید، باید چهار اصل روانشناسی و ارتباطی

زیر را در تمام جلسات خود اجرا کنید:

۱. اصل اعتبار و اعتماد )ساختن تصویر یک متخصص(
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قبل از اینکه طرف مقابل به محصول، خدمات یا پروپوزال شما توجه کند، به »خودِ شما« نگاه می‌کند. او از خود می‌پرسد:
»آیا این فرد کسی است که بتوانم به او تکیه کنم؟ آیا اگر مشکلی پیش بیاید، او توانایی حل آن را دارد؟«

برای ایجاد اعتبار، نباید از همان اول جلسه شروع به تعریف کردن از شرکتتان و نشان دادن کاتالوگ کنید! اعتبار از طریق
»سؤالات هوشمندانه‌ای« که می‌پرسید و »آرامشی« که در صدا و رفتار شماست ساخته می‌شود. وقتی با پوشش
حرفه‌ای، سر وقت و با لحنی متین و بدون عجله وارد جلسه می‌شوید، اولین پیام بی‌کلام را می‌فرستید: »من یک

متخصص مسلط هستم، نه یک بازاریاب نیازمند.«

۲. کشف درد اصلی سازمان به جای تعریف از محصول

بزرگ‌ترین اشتباه در مذاکرات B2B این است که ۸۰ درصد زمان جلسه را به صحبت کردن درباره ویژگی‌های خدمات
خودتان اختصاص دهید. مدیر مقابل هیچ اهمیتی به جزئیات فنی شما نمی‌دهد؛ او فقط می‌خواهد بداند »این محصول

چه دردی از سازمان من دوا می‌کند؟«

شما باید با مهارت گوش دادن فعال، دغدغه اصلی مدیر را پیدا کنید. در سازمان‌ها، تمام دردها به سه مورد خلاصه
می‌شود:

چگونه هزینه‌هایمان را کاهش دهیم؟
چگونه درآمد یا سرعتمان را افزایش دهیم؟

چگونه ریسک‌ها و دردسرهای کاریمان را کم کنیم؟

وقتی مشکل اصلی را پیدا کردید، صحبت‌هایتان را دقیقاً روی همان نقطه متمرکز کنید. مثلاً بگویید: »جناب مدیر، متوجه
شدم که بزرگ‌ترین چالش فعلی شما اتلاف وقت در خط تولید است؛ سیستم ما دقیقاً برای این طراحی شده که این

زمان را ۴۰ درصد کاهش دهد.«

۳. اصل تفکر برنده-برنده )حفظ منافع دوطرفه(

مذاکره میدان جنگ نیست که یک طرف برنده شود و طرف دیگر ببازد. اگر مدیر مقابل احساس کند شما می‌خواهید
بیشترین سود را ببرید و منافع او را نادیده بگیرید، گارد دفاعی محکمی می‌گیرد.

در اصول متقاعدسازی حرفه‌ای، شما باید همیشه به »پشت میز طرف مقابل« بروید و از زاویه دید او به قرارداد نگاه کنید.
به او نشان دهید که موفقیت شرکت او، موفقیت شماست. استفاده از کلماتی مثل »ما« به جای »من و شما«، حس

کار تیمی و شراکت را در ذهن مدیر تقویت می‌کند و مقاومت او را برای امضای قرارداد می‌شکند.

۴. تکنیک »تایید و هدایت« در برابر مخالفت‌ها

در هر مذاکره جدی، طرف مقابل مخالفت‌هایی مطرح می‌کند؛ مثلاً می‌گوید: »قیمت شما خیلی بالاست« یا »ما با یک
شرکت دیگر کار می‌کنیم و راضی هستیم«. فروشنده آماتور در این لحظه شروع به بحث و جدل می‌کند یا هول می‌شود.

تکنیک طلایی در اینجا، »تایید و هدایت« است. هرگز با حرف مدیر مخالفت مستقیم نکنید و نگویید »نه قیمت ما بالا
نیست«. ابتدا به او حق بدهید و آرامش خود را حفظ کنید: »کاملاً حق با شماست جناب احمدی، در نگاه اول مبلغ
قرارداد بالاست.« وقتی حرفش را تایید می‌کنید، گارد او باز می‌شود. سپس او را هدایت کنید: »اما اگر اجازه بدهید،
مقایسه‌ای بین هزینه‌های تعمیرات در مدل فعلی شما و صرفه‌جویی مالی با سیستم ما داشته باشیم تا ببینیم چرا این

سرمایه‌گذاری در کمتر از شش ماه به شرکت شما برمی‌گردد.«

نقش حیاتی فن بیان و لحن صدا در مذاکرات سنگین
در اتاق‌های مذاکره، »چگونه گفتن« بسیار مهم‌تر از »چه گفتن« است. یک مدیر باتجربه با شنیدن اولین جملات شما،
سطح اعتماد به نفس و صداقتتان را ارزیابی می‌کند. اگر بهترین پیشنهاد تجاری دنیا را با صدایی لرزان، تندتند و همراه با

استرس بیان کنید، طرف مقابل احساس می‌کند ریگی به کفش دارید یا کارتان را بلد نیستید.
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برای اینکه کلام شما در مذاکرات B2B کاریزماتیک و نافذ باشد، اصول زیر را رعایت کنید:

سرعت کلام کنترل‌شده: تند صحبت کردن نشانه استرس و عجله است. شمرده، با آرامش و با وقار حرف بزنید
تا مخاطب فرصت هضم کلمات شما را داشته باشد.

استفاده از مکث‌های قدرتمند: بعد از گفتن قیمت یا اعلام یک شرط مهم، هرگز با جملات اضافه سکوت را پر
نکنید! یک جمله مهم بگویید و سپس چند ثانیه کاملاً سکوت کنید و به چشمان مدیر نگاه کنید. این سکوت

نشان‌دهنده قدرت و اطمینان شماست.
حذف تکیه‌کلام‌های ضعیف: کلماتی مثل »به‌هرحال«، »حالا دیگر«، »اِاِاِ« یا »راستش را بخواهید«، اعتبار کلام
شما را در جلسات رسمی نابود می‌کنند. با تمرین و آگاهی، این کلمات پرکننده را از دایره واژگان خود حذف کنید.

خطاهای مرگبار در میز مذاکره که باید از آن‌ها فرار کنید
گاهی اوقات همه چیز خوب پیش می‌رود، اما یک اشتباه کوچک رفتاری یا کلامی، کل فرایند متقاعدسازی را خراب

می‌کند. مراقب این خطاهای رایج باشید:

بدگویی از رقبا: هرگز برای اثبات خوبی خودتان، از شرکت‌های رقیب بد نگویید. این کار در جلسات B2B نشانه
ضعف و غیرحرفه‌ای بودن شماست.

دادن وعده‌های نشدنی: برای گرفتن امضا، قولی ندهید که تیم فنی یا اجرایی شما نتواند آن را انجام دهد.
مدیران باهوش خیلی زود وعده‌های اغراق‌آمیز را تشخیص می‌دهند و اعتمادشان را از دست می‌دهند.

پریدن وسط حرف تصمیم‌گیرندگان: اجازه دهید مدیر مقابل تمام حرف‌ها، گله‌ها و نظراتش را بگوید. قطع کردن
حرف او، بی‌احترامی بزرگی است که مذاکره را به بن‌بست می‌کشاند.

اهمیت آموزش و نقش راهنمای متخصص در پیروزی تجاری
مذاکره کردن شبیه به شطرنج است؛ شما می‌توانید تمام قوانین بازی را در کتاب‌ها بخوانید، اما تا زمانی که در شرایط
واقعی تمرین نکرده باشید و یک استاد اشکالات شما را ندیده باشد، در مسابقات بزرگ برنده نخواهید شد. در جلسات
پرفشار B2B، کنترل هیجان، انتخاب بهترین استراتژی و مدیریت لحن صدا، مهارتی است که با تمرین اصولی به دست

می‌آید.

در این مسیر، بهره‌گیری از آموزش‌ها و تجربیات یک متخصص و مربی حرفه‌ای، بهترین سرمایه‌گذاری برای سازمان و
کسب‌وکار شماست. با شرکت در دوره‌های کاربردی و استفاده از راهنمایی‌های طاها بام شاد مدرس فن بیان، شما و
تیم فروشتان یاد می‌گیرید که چگونه در سخت‌ترین جلسات تجاری، کنترل گفت‌وگو را در دست بگیرید. در این آموزش‌ها،
شرایط واقعی مذاکره شبیه‌سازی می‌شود تا یاد بگیرید چگونه با اعتراضات مدیران ارشد برخورد کنید، ترس از اعلام

قیمت‌های بالا را کنار بگذارید و با فن بیانی رهبرگونه، قراردادهای بزرگ را به نفع شرکت خود امضا کنید.

نتیجه‌گیری: کلام شما، امضای قرارداد شماست
موفقیت در مذاکرات تجاری B2B، شانس یا بازی با کلمات نیست؛ بلکه هنر ایجاد اعتماد، درک نیازهای عمیق طرف
مقابل و ارائه راه‌حل‌های واقعی است. مدیرانی که روبه‌روی شما می‌نشینند، به دنبال خرید کالا نیستند؛ آن‌ها به دنبال

شریکی می‌گردند که بار مشکلات سازمانشان را کمتر کند و خیالی آسوده به آن‌ها هدیه دهد.

از همین امروز، نگرش خود را به جلسات مذاکره تغییر دهید. به جای فروشندگی تهاجمی، نقش یک مشاور امین و
متخصص را بازی کنید. روی آرامش صدا، مکث‌های طلایی و هنر گوش دادن کار کنید و برای تقویت هوش کلامی خود از
اساتید برجسته این حوزه کمک بگیرید. فراموش نکنید که در دنیای بزرگ تجارت، این کلمات و لحن شماست که درها را

باز می‌کند و قراردادهای میلیاردی را رقم می‌زند؛ مهارت‌های کلامی خود را به قوی‌ترین سلاح تجاری‌تان تبدیل کنید.

)FAQ( سوالات متداول
اگر در جلسه مذاکره، طرف مقابل با لحن تند و پرخاشگرانه صحبت کرد، بهترین واکنش چیست؟
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به هیچ وجه شما هم با عصبانیت یا صدای بلند جواب ندهید، و البته مظلوم‌نمایی هم نکنید. خونسردی خود را کاملاً
حفظ کنید، چند ثانیه سکوت کنید، به چشمان او نگاه کنید و با صدایی آرام و متین بگویید: »متوجه دغدغه و حساسیت
شما هستم؛ اجازه بدهید موضوع را به آرامی بررسی کنیم تا بهترین راه‌حل را پیدا کنیم.« این آرامش شما، خشم طرف

مقابل را خاموش کرده و کنترل جلسه را به شما برمی‌گرداند.

وقتی مدیرعامل تصمیم‌گیری را مدام به جلسه بعد یا بررسی بیشتر موکول می‌کند، چه کار کنیم؟

تاخیر در تصمیم‌گیری معمولاً نشانه این است که هنوز یک »ترس یا ابهام پنهان« در ذهن مدیر وجود دارد. به جای اصرار
برای امضای سریع، با لبخند و احترام بپرسید: »جناب مدیر، برای اینکه خیالم راحت شود، آیا ابهامی در بخش فنی کار
وجود دارد یا شرایط مالی پروپوزال هنوز برایتان قانع‌کننده نیست؟« این سؤال دقیق باعث می‌شود او دلیل واقعی شک

خود را بگوید و شما فرصت حل آن را پیدا کنید.

آیا در مذاکرات B2B باید همیشه کمی تخفیف برای مرحله آخر کنار بگذاریم؟

در فرهنگ تجاری ایران، چانه‌زنی و گرفتن امتیاز بخش طبیعی مذاکره است. اما اشتباه بزرگ این است که فقط »تخفیف
نقدی و پولی« بدهید، زیرا ارزش کارتان پایین می‌آید. به جای تخفیف نقدی، »امتیازات ارزشی« در نظر بگیرید؛ مثلاً
بگویید: »در مبلغ قرارداد امکان تغییر نداریم، اما می‌توانیم شش ماه پشتیبانی رایگان به خدمات شرکت شما اضافه

کنیم.« با این کار هم طرف مقابل حس برنده شدن دارد و هم ارزش قیمت شما حفظ می‌شود.
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