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تاکتیکهای مذاکره قیمت
دو نوع مذاکره داریم. مذاکره یکدفعهای کوتاهمدت و مذاکره کاری بلندمدت. در
مذاکره کوتاهمدت سع کنید بدون توجه به اینکه دوباره ان شخص را مبینید یا با

او کار مکنید، در آن لحظه هترن قیمت و شرایط را به دست آورید.
مجموعهای از تاکتیکهای مذاکره قیمت وجود دارد که متوانید رای رسیدن به
قیمــت یــا نتیجــه هتــر در خریــد یــا فــروش یکدفعــهای از آنهــا اســتفاده کنیــد.
خوشبختانه ان تاکتیکها در مذاکره رای قراردادهای کاری بلندمدت که سالها طول

مکشد نز کاررد دارد.

تاکتیک 1: امتناع
مهم نیست که طرف مقال چه قیمتی را پیشنهاد مدهد، آن را طوری رد کنید که
گوی ناامید شدهاید. قیافه ناراحت یا رنجور به خود بگرید. چشمان خود را طوری
ن مبلغ خیلن بگویید: «خدایا! ادارید. عبارتی شبیه ا زرگ ی دردبچرخانید که گو
زیاد است!» در کمال تعجب، گاهی فقط رد قیمت باعث مشود که طرف مقال به
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سرعت آن را تغر دهد. اگر امتناع اول منجر به قیمت خرید پانتر یا قیمت فروش
بالاتری رای شما شد، آماده باشید که در مذاکره قیمت بارها و بارها از آن استفاده

کنید.

 

تاکتیک  :2رسش
رسید، «آیا ان هترن قیمتی است که متوانید بدهید؟ نمتوانید قیمت هتری

ارائه کنید؟»
وقتی قیمت را مرسید و شخص پاسخ مدهد، مکث کنید، خود را متعجب و حتی
شوکه نشان دهید و بگویید، «آیا ان هترن قیمتی است که متوانید بدهید؟ و
بعد کاملا سکوت کنید. اگر جا داشته باشد، طرف مقال اغلب قیمت را پان مآورد

یا در غر ان صورت فورا پیشنهاد دیگری را مطرح مکند.

اگر طرف مقال در پاسخ به سؤال «آیا ان هترن قیمتی است که متوانید بدهید»
قیمت را کاهش داد، سپس بگویید «آیا ان واقعا هترن قیمتی است که متوانید
بدهید؟» و ان کار را تا گرفتن پانترن قیمت ممکن و هترن شرایط ادامه دهید.
دوباره رسید «نمتوانید قیمتی هتر از آن بدهید؟» افرادی که با آن‌ها مذاکره
مکنید، نمدانند با فرد دیگری که با قیمت کمتری از آنها خرید کرده، صحبت

کردهاید.

همچنن متوانید رسید، «اگر امروز تصمیمم را قطع کنم، هترن قیمتی که به
من خواهید داد چند است؟» ان کار عنصر فوریت را اضافه کرده و ترس از دست

دادن معامله را در ذهن فروشنده بیدار مکند.
گاهی متوانید ان سؤال را رسید، «یعنی به من مگویید که هرگز ان جنس را
کمتر از ان قیمت به شخص دیگری نفروختهاید؟ هچکس تا به حال آن را ارزانتر
نخریده است؟» هرگاه ان سوال مسقیم را مرسید، افراد حس مکنند مجورند

که اگر تا به حال آن را ارزانتر فروختهاند، صادقانه به شما بگویند.
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آن را در حراج بخرید
رای خرید اجناس خردهفروشی مثل مبلمان، تجهزات یا ازار چمنزنی، متوانید

رسید: «آیا اصلا ان کالا را حراج مکنید؟»
اغلب سازمانهای خردهفروشی هر سال کالاهای خاص را به فروش وژه مگذارند.
وقتی مگویند ان کالا اغلب در هار حراج مشود، متوانید پاسخ دهید، «خوب

من آخرن حراج را از دست دادم، اما مایلم امروز آن را به همان قیمت بخرم».
گاهی فقط آوردن یک دلل خوب رای فروشندگان به منظور ارائه قیمت هتر به شما،

آنها را متمال و مقاعد به کاهش قیمت مکند.

 

تاکتیک 3: ادعا
هر قیمتی که رای یک کالای خاص به شما دادند، بلافاصله پاسخ دهید: «متوانم

ارزانتر از ان قیمت را جای دیگری پیدا کنم».
هرگاه به فروشنده بگویید که متوانید آن کالا را از رقبایش ارزانتر بخرید، فورا نرم
مشود و شروع به پان آوردن قیمت مکند. تاکید ر ان نکته که «متوانم آن را
از جای دیگری ارزانتر بخرم» اغلب مقاومت قیمتی را در هم مشکند، زرا فروشنده

گمان مکند که به جای دیگری مروید.
به یاد داشته باشید که همیشه و حتی در ان نوع مذاکره، دوستانه و مهربان باشید.
وقتی با لحن خوشایندی درخواست مکنید، نسبت به زمانی که جدی یا رخاشگر

هستید، امکان توافق و همکاری با شما را رای شخص مقال راحتتر مکنید.

 

تاکتیک  :4یارزش کردن قیمت
وقتی کسی از شما 100 دلار مخواهد، قیمت را یارزش کنید و بگویید: «همن الان

50 دلار نقد به تو مدهم».

https://modiresabz.com


4

هرگاه به سرعت قیمتی را اعلام کنید، مقاومت قیمتی طرف مقال به شدت کاهش
میابد. دلایل وجود دارد که نشان مدهد پیشنهاد خرید نقدی و سرع باعث

مشود که افراد رغبت بیشتری رای معامله با شما داشته باشند.

 

سه دلل بسیار واضح عبارتاند از:
1. کاهش هزینههای انبارداری

2. عدم رداخت هر نوع هزینه بازرگانی رای کارت اعتباری
3. احساس خشنودی سرع

در مثال دیگر، 50 دلار را رای خرید کالای 100 دلاری پیشنهاد مدهید و پیشنهاد
بعـدی فروشنـده 60 دلار اسـت. اغلـب متـوجه مشویـد کـه اگـر قیمـت را بـه حـد
خندهداری پان بگویید، فروشنده همچنان مال است با قیمتی بسیار پانتر از

آنچه تصور مکردید، کالا را به شما بفروشد.

 

تاکتیک 5: بیشتر خواهی
«بیشتر خواهی» درخواست امکانی جانی است. چزی شبیه ان بگویید: «خوب، در

صورتی با ان قیمت موافقم که تحویلتان رایگان باشد».
اگـر طـرف مقاـل ـرای اضـافه کـردن چـزی بـه معـامله تردیـد داشـت، متوانیـد بـا
خوشروی بگویید: «اگر تحول رایگان نباشد، اصلا معامله نمکنم». کلید استفاده از
بیشتر خواهی ان است: رای خرید کالای اصل به توافق رسید، سر قیمتها و
شرایط به توافق رسید. طوری وانمود کنید که معامله انجام شده است. فروشنده فکر
مکند کالا را به قیمت مطلوب فروخته است. سپس درخواستهای بیشتر را اضافه
کنید. ان تاکتیک حتی رای خرید کالاهای مانند خانه، اتومل یا قاق هم کاررد

دارد.
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درسهای از خرید خانه
شما توافق کردهاید که خانهای را با قیمتی مشخص بخرید. پس از توافق با قیمت
خرید و تارخ تحول، اما قل از امضای هر چزی، از فروشنده بخواهید که مبلمان،
رده‌ها و ازار چمنزنی را نز در قیمت پیشنهادی لحاظ کند. جالب اینکه بسیاری از
افراد، یک خانه کامل با همه امکاناتش را به همان قیمتی مفروشند که رای خانه
خال پیشنهاد داده ودند. با افول شدید بازار املاک، یک از دوستان من خانهای
خرید که به قیمت 2.4 میلون دلار به حراج گذاشته شده ود. بعد از شش ماه
مذاکره، زوج مسن سرانجام با قیمت یک میلون دلاری موافقت کردند تا از شر خانه
و هزینه تعمرش خلاص شوند. سپس دوستم که مذاکرهکنندهای عال است گفت:

«البته ان قیمت شامل مبلمان از جمله کارهای هنری نز مشود، انطور نیست؟»

همانطور که انتظار مرفت، خانه به خوی مبله شده ود و ارزش آثار هنری درون آن
بالغ ر 100.000 دلار ود؛ اما از آنجا که آنها مشتاق فروش خانه ودند و همچنن
مدانستند جای رای گذاشتن مبلمان ندارند، گفتند: «پناه ر خدا» و هر آنچه
مخواست را به او دادند، اگرچه خانه را با قیمتی بسیار پانتر از آنچه که انتظار

داشتند فروختند.
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