גורמים שהופכים עסקאות ליותר מעניינות (*) עבור איש המכירות:
כתב: בועז נחמד 050-5201857   www.boaz8.co.il
Boaz8@zahav.net.il
1. הבדלים בגילים בין איש המכירות (צעיר) ללקוח (מבוגר). 

2. הבדלים מאוד ברורים וקיצוניים בתפקיד – נציג מכירות צעיר שמוכר למנכ"ל מיקרוסופט העולמי שמבקר בישראל.
3.  הלקוח הוא אדם מאוד מפורסם, ידוע ומוכר. 
4. קיים מרחק כרונולוגי גדול מתאריך היעד של העסקה (המוצר יסופק בעוד חמישה חודשים, ליתר דיוק). 
5. לקוח מראה סימני דחיינות – יש לו זמן אישי משל עצמו עד שיחליט.

6. איש המכירות לחוץ מבחינת יעדים אישיים. 

7. הלקוח רוצה מוצרים מורכבים ומסובכים והמוצרים שלנו פשוטים. 
8. הלקוח רוצה מוצרים פשוטים ושלנו מורכבים. 
9. הלקוח רוצה מוצרים זולים ושלנו יקרים. 
10. הלקוח רוצה מוצרים יקרים ושלנו זולים בלבד. 
11. מספר די גדול של לקוחות בתוך אותה חברה מקבלים החלטות. 

12. הלקוח מראה אנטגוניזם למוצרים שלנו או לשירותים שלנו. 

13. לקוח רוצה לראות בעין שלו "דוגמאות חיות" ולא פרוספקטים או תמונות לקראת הרכישה. 

14. המשא ומתן תלוי כרגע על הגעתו של מנהל המכירות לפגישה עם הלקוח. 

15. זאת פגישה שלישית אצל הלקוח הזה. בכל פעם הוא משנה בבקשה שלו "דבר מה קטן מאוד". זאת הפעם השלישי, אבל שהוא מבקש משהו קטן לשנות אבל זה שינוי מאוד מהותי שגוזל זמן רב מאוד. 
16. הלקוח, שרוצה לקנות ב 80 שקלים מוצרים שלנו, שמאוד אוהב את החברה שלנו, מטרטר שלוש פעמים את איש המכירות. 
17. הלקוח מתעקש לקנות רק 12 דוגמאות "תפורות". זה מה שהוא צריך זה מה שהוא רוצה. ממש שום דבר. רק (אבל ממש רק) 12 דוגמאות. 
18. הייצור של מוצר זה או שירות זה עבור לקוח זה ספציפי מאוד מורכב ומאוד מסובך, אך הלקוח משלם מעט מאוד כסף.  

19. באמצע הפגישה נכנסת אשתו של בעל הבית, העסקה כמעט סגורה, והיא רוצה לשמוע את כל הפרטים מההתחלה. 

20. סוף החודש כעת ואיש המכירות עומד במרחק של 300 ש"ח בלבד מהיעד החודשי שלו. 
21. בתום משא ומתן עם הלקוח המשתמש מתחיל מחדש משא ומתן עם איש הרכש שגם הוא צריך להראות שהצליח להוריד את המחיר של איש המכירות למחיר נמוך יותר. 
(*) יותר ארוכות, יותר מסובכות, יותר מאתגרות. וגם. . יותר קשות לסגירה. 
