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چند روش حرفه ای رای اعلام قیمت به مشتری

رای اعلام قیمت به مشتری چه کنیم؟ چگونه به مشتری تلفنی خود
بگوییم که محصول ما چقدر مارزد؟ به نظر مرسد اعلام قیمت به
مشتـری فراینـدی نسـبتاً واضـح و مسـقیم باشـد. امـا بسـیاری از
کارشناسان فروش تلفنی نمتوانند به سوال رای اعلام قیمت به
مشتری چه کنیم، پاسخ مناسی بدهند؛ و دلل خوی هم رای ان

موضوع وجود دارد.

وقتی پای اعلام قیمت به مشتری در میان باشد، ریسک زیادی وجود
دارد. ممکـن اسـت بـا جملات نامناسـب، قیمـت پـانتری از ارزش
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واقع محصول خود به مشتری اعلام کنید یا مشتری را با یک قیمت
بالا بترسانید. به همن خاطر است باید با دانش قبل به سوال
مشتری مبنی ر اینکه قیمت ان محصول / خدمت چقدر است؟
پاسخ دهید. با راه مدران همراه باشید تا چند روش حرفه ای رای

اعلام قیمت به مشتری را با هم مرور کنیم.

الفبای اعلام قیمت به مشتری: لنگر چیست؟

ز باید بدانید که لنگر شما چیست. منظور از لنگر اتفاقل از هر چق
است که وقتی شخص در مذاکره، قیمتی را مطرح مکند، مافتد.
فارغ از اینکه درباره ان عدد چقدر فکر شده است یا در لحظه به فکر
کارشنـاس فـروش رسـیده، حـالا مشخـص مکنـد کـه هـر دو طـرف
مذاکره درباره ان پیشنهاد چطور فکر کنند. اجازه بدهید ان موضوع

را با ذکر یک مثال توضح دهیم:

فرض کنید مخواهید یک کاموتر دست دوم را بفروشید و من
هم خریدار شما هستم. شما مگویید قیمت من رای فروش، 5
میلـون تومـان اسـت. حـالا شمـا یـک لنگـر انداختهایـد. 5 میلـون
تومـان بیشترـن چـزی اسـت کـه شمـا متوانیـد ـرای اـن جنـس
بگرید. اما چه مشود اگر من بیشتر از 5 میلون تومان رای هزینه
کردن در نظر گرفته ودم؟ هچ وقت متوجه نخواهید شد چرا که

لنگر خود را انداختهاید.
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حالا فرض کنیم من پاسخ بدهم: « ول ودجه من حدود 3 میلون
تومـان اسـت». بـا اـن حـرف مـن هـم لنگـر خـود را انـداختهام. اـن
پانترن قیمتی است که کاموتر شما، در صورت موفق ودن
معامله ما، به فروش خواهد رفت. دیگر دلیل ندارد که بخواهید

قیمتی زر 3 میلون تومان به من پیشنهاد بدهید.

پس فروشندهها به طور کل بالاترن قیمت و خریداران پان ترن
قیمت را به عنوان لنگر ماندازند. شما یا من ممکن است از قیمت
خود کوتاه بیاییم تا ان معامله به نتیجه رسد اما بعید است که
من به عنوان خریدار قول کنم شما قیمتی که اول گفتهاید را بالاتر
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رید.

انتظارات درست ایجاد کنید

از لنگر انداختن متوانید رای تعن سطح انتظارات استفاده کنید.
به محض اینکه مشخص شود انتظار شما از یک معامله چیست،
سخت متوانید آن را تغر دهید. وقتی یک مشتری بالقوه از شما
سوال مکند که «ان محصول / خدمت با تخفیف چقدر هزینه ر
مدارد؟»لنگر انداختن و مشخص کردن انتظاری که او باید از شما

داشته باشد، قریباً در لحظه اتفاق مافتد.

احتمـالاً شمـا روی کلمـه کلیـدی “بـا تخفیـف” تمرکـز مکنیـد و
ناخودآگاه قیمت اصل را پان مآورید. به همن خاطر عددی
را اعلام مکنید که لنگر شما خواهد ود. ان اتفاق رای هچ

کدام از شما به عنوان خریدار و مشتری خوب نیست.

اگر مشتری ان قیمت پان را قول کند، ممکن است شما به حدی
تخفیـف داده باشیـد کـه فـروش آن محصـول ـرای شمـا سـودی بـه
همراه نداشته باشد. یا خدمتی که به او ارائه خواهید کرد به خاطر
ان قیمت پان به نحوی باشد که مشتری در نتیجه از شما رضایت
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نداشته باشد. پس رای اعلام قیمت به مشتری چه کار باید کرد؟

لنگر نیندازید!

وقتـی مشتـری از شمـا رسـید کـه سـرویس شمـا چقـدر هزینـه ـر
مدارد، به جای اعلام قیمت به مشتری، از او سوالاتی رسید که
نیازش را به خوی مشخص کنند. نیازی نیست که خیل وارد جزئیات
شوید اما به اندازهای سوال رسید که متوجه شوید حجم معاملهای
کـه انجـام مدهیـد چقـدر اسـت یـا ـروژهای کـه مشتـری از شمـا
مخواهد چقدر زمان مرد. اگر نکتهای وجود دارد که قیمت اولیه
شما را بالاتر مرد، باید در ان مرحله در نظر گرفته شود. در غر

اینصورت اعلام قیمت به مشتری اشتباه انجام خواهد شد.

از اینکه از مشتری درباره ودجهشان رسید، نترسید!

صحبت کردن درباره ودجه مشتری، هچ مشکل ندارد. با ان سوال
متوجه مشوید که آیا ان مشتری از پس هزینه خدمات شما یا
محصول شما رمآید یا نه؛ شما که در نهایت باید درباره مسائل
مال صحبت کنید؛ پس چه هتر که از همان ابتدا ان موضوع را

بدانید.

اگر ودجه در نظر گرفته شده را حتی به صورت حدودی بدانید،

https://rahemodiran.com/


6

اعلام قیمت به مشتری را هتر انجام خواهید داد. رای مثال اگر
فروشنده خودرو باشید، به کسی که در حد یک خودروی 206
ودجه دارد، پیشنهاد یک خودروی رولزرویس نمدهید؛ یا حتی

رعکس!

اگـر مشتـری از اینکـه مـزان ـودجه خـود را بـا شمـا در میـان بگـذارد،
خجـالت کشیـد بـه او توضـح بدهیـد کـه چـرا اـن سـوال را از او
مرسید. بگذارید بدانند که قصد شما معرف محصولات مناسب
ودجه آنهاست که گزینههای واقعگرایانهتری نسبت به نیازهای که

دارند به آنها ارائه شود.

هنگام اعلام قیمت به مشتری، از رنج قیمت استفاده
کنید نه عدد مشخص

تا یک جای متوانید از اعلام قیمت به مشتری شانه خال کنید؛
بالاخره مجور مشوید عدد خود را اعلام نمایید. در ان شرایط اگر
مقدور است یک محدوده قیمت را در نظر بگرید. با اینکار انعطاف
بیشتـری خواهیـد داشـت و اگـر ـروژه یـا خـدمتی کـه قـرار اسـت بـه
مشتری ارائه کنید به هر دلیل درگریهای بیشتری داشت، فکر آن را
از قـل خواهیـد کـرد. یعنـی مشتـری انتظـار کمـ افزایـش قیمـت از

سمت شما را دارد.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%88%D9%84%D8%B2-%D8%B1%D9%88%DB%8C%D8%B3_%D9%85%D9%88%D8%AA%D9%88%D8%B1_%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%B2
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وقتی مشتری قیمت محصول را مرسد که انواع مختلف دارد یا با
خدمات و قطعات مختلف عرضه مشود، باید محدودهای از قیمت
را اعلام کنید که سود دلخواه شما در میانه آن قرار داشته باشد. اگر
فکـر مکنیـد سـرویس شمـا 3 میلـون و پانصـد هـزار تومـان ارزش
دارد، در اعلام قیمـت بـه مشتـری رنـج سـه میلـون تـا پنـج میلـون

تومان را در نظر بگرید.

نکته پایانی

وقتـی قـل از اعلام قیمـت بـه مشتـری زمـان مخریـد، متوانیـد
اطلاعـات بیشتـری کسـب کنیـد و اسـتراژی منـاسی ـرای رخـورد بـا
مشتـری تنظیـم نماییـد. بـا اینکـار سـوال مشتـری بـالقوه خـود را بـه
درستی پاسخ مدهد و همان قیمتی را به او اعلام مکنید که رای
شما سود مناسی به همراه خواهد داشت. در نهایت ان رویه به

رضایت مشتری و مذاکرهای موفق منجر خواهد شد.

https://rahemodiran.com/


8

دوره فوق ستاره فروش تلفنی
راه مـدران نـز مـ توانـد در

ان زمینه به شما کمک کند.
شمـا چطـور دربـاره قیمـت بـا مشتـری صـحبت مکنیـد؟ آیـا در اعلام
قیمت به مشتری چالشی دارید؟ در قسمت نظرات رای ما بنویسید

تا پاسخگوی شما باشیم.
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