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اگر با قیمت مخالفت شد، تکلیف من چیست؟
نکته مثبت در مخالفت با قیمت پیشنهادی شما ان است که نشان مدهد مشتری
راغب است خرید کند. ان رسش که قیمت چند است؟ هترن نشانه محسوب
مشـود. حتـی وقتـی بـه مـن مگوینـد قیمـت شمـا خیلـ بالاسـت هـم خوشحـال
مشوم. فقط در چنن مواقع نباید کنترل خود را از دست داد و رای جوش دادن

معامله هر قیمتی را پذرفت.

بسـیار اتفـاق افتـاده اسـت کـه فروشنـدهای پیـش از اینکـه از او بخواهنـد، قیمـت
محصــولش را اعلام کــرده اســت. اــن کــار یکــ از بــدترن اشتباههــای اســت کــه

فروشندگان مرتکب مشوند.

چرا زود قیمت را رو کنیم و خود را در موضع ضعف قرار بدهیم؟
من راهکاری دارم که در بیشتر موردها کمک مکند تا محصولتان را با هر قیمتی که در

نظر دارید، بفروشید.
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کاری کنید که خریدار نتواند بگوید قیمت شما خیل بالا است.

وقتی مشتری از شما رسید: قیمت شما چند است؟ در جواب بگویید: اجازه بدهید
من چند رسش از شما رسم. آنوقت رسشهای را که از قل رای شناخت هتر
مشتری آماده کردهاید، رسید. به ان ترتیب متوانید تخمن زنید که با چه حدود

قیمت موافق است.

توجه داشته باشید که درک درستی از نیاز، تمایلات و شرایط مشتری پیدا کنید و
سپس مطمئن شوید که از ارزش محصول شما آگاهی کامل دارد. هرگز پیش از آنکه از
مزان علاقهمندی خریدار نسبت به محصولتان آگاهی داشته باشید، قیمت ارائه

ندهید.

قیمتگذاری شما باید منطق باشد. آنوقت متوانید بگویید که قیمتهای ما
منصفانه و مقطوع هستند. متوانستم فقط واژه مقطوع را به کار رم ول استفاده

از کلمه منصفانه شرایط پذرش را آسانتر مکند.

وقتی پای تعن قیمت در میان است، هر آنچه به زبان مآوریم، تاثرگذار خواهد
ود. در ان جنگ روانی فروشنده باید روانشناس خوی باشد تا بتواند معامله را به

مسر درستی سوق دهد.

نکته: اگر مشتری از شما خرید نکرد، قصر او نیست!

روش کار: از خریدار احتمال رسشهای رسید که نشاندهنده نیازها و تمالهای
او باشند. آنوقت بهطور خلاصه ارزشهای محصولتان را رشمارید و در پایان قیمت را

اعلام کنید، سپس بدون مکث بگویید: خب، مطلب دیگری نیست؟

به خاطر داشته باشید که نقش فروشندهها فقط ان نیست که قیمت اعلام کنند،
بلکه پل هستند رای انقال ارزشهای محصول به خریدار؛ آن هم در جهتی که به
انجام معامله ختم شود و نقطه آغاز ان تلاش لحظهای است که مشتری قیمت

محصول را مرسد.

پاسخ نهای: به قیمتی که ارائه مدهید، ایمان داشته باشید. در جواب خریداری که
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ادعا مکند قیمت شما خیل بالا است، بگویید: لازم شد نظر مشتریهای قدیم ما
را بشنوید. ارائه چنن شواهدی موفقیت شما را تضمن مکند.
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