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33 پاسخ به اعتراض "قیمت شما بسیار
بالاست"

اعتراض به قیمت یک از راجترن مواردی است که در فروش پیش
مآید. عمدتاً به ان خاطر که بیشترن مشتریان بالقوه یاد گرفتند
که اعتراض کردن به قیمت متواند رای آنها تخفیف به دنبال
داشته باشد. همن مساله باعث شده که اگر نخواهید سریعاً به
مشتری تخفیف بدهید، پاسخ به اعتراض به قیمت سخت باشد. با
اینکه سیستم تخفیفدهی جایگاه خاص خود را در فرایند فروش
دارد اما تکرار چنن اتفاق متواند تصور رند شما را خدشهدار

کند و ارزش محصول را پان بیاورد.
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چگونه سر قیمت بحث کنیم؟

ان فرایند به شما کمک مکند تا بتوانید به اعتراض به قیمت غلبه
کنید:

مرحله اول: بعد از اینکه صحبت مشتری بالقوه شما تمام شد، رای
سه تا پنج ثانیه سکوت کنید. ( اگر لازم شد حتی متوانید دکمه

«قطع صدا» یا « mute » را زنید.

مرحله دوم: درباره اعتراض به قیمت بیشتر کاوش کنید. ر اساس
آنچــه کــالن فرانســیس، مشــاور و مرــی فــروش مگویــد، شمــا
متوانید قل از پاسخ به اعتراض به قیمت، تا سه سوال از مشتری

بالقوه خود رسید.

مرحله سوم: اعتراض به قیمت آنها را در چند جمله خلاصه کنید.

مرحله چهارم: دوباره به ارزش محصول خود رگردید.

اجازه بدهید ان فرایند را با یک مثال ررسی کنیم.

مشتری بالقوه: ما واقعاً ان محصول را دوست داریم اما قیمت آن
بسیار بالاست.

نماینده فروش: * سکوت *
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مشتری بالقوه: گزینههای دیگری که در حال حاضر پیشنهاد شدهاند
10 ال 15 درصد ارزانتر هستند. راهی وجود دارد که قیمت را کمتر

کنید؟

نماینـده فـروش: متـوجهم. اتفاقـاً مـن دو مشتـری دیگـر ماننـد شمـا
داشتم که در ابتدا با قیمت مشکل داشتند. اما چزی که ما متوجه

شدیم ان ود که ….

چه زمانی درباره قیمت صحبت کنیم؟

طـق آنـالز بیـش از 25 هـزار تمـاس فـروش، ـن دقیقـه 13 تـا 20
مکالمه و همینطور 40 تا 49 مکالمه هترن زمان رای صحبت درباره

قیمت محصول است.

ان یافتهها منطق به نظر مرسند. نمایندگان فروش با عملکرد بالا
در دقاق ابتدای تماس صحبت از قیمت را پیش مکشند تا سطح
انتظارات را به درستی ایجاد کنند. و سپس در دقاق پایانی مکالمه
درباره قیمت صحبت مکنند تا گفتگو را کم کم به بستن قرارداد

نزدیک کنند.
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با اینکه قرار نیست راس یک زمان مشخص در ط مکالمه، موضوع
صحبت را عوض کنید اما متوانید از قل ساختار مکالمه را طوری
بچینید که وقتی حدود 20 درصد از صحبتها انجام شده و سپس
زمانی که 65 درصد از مکالمه پیش رفته، بحث قیمت را به میان

بکشید.

30 پاسخ به اعتراض به قیمت

پاسخهای که در ادامه به اعتراض به قیمت مطرح مکنیم، به شما
کمک مکند تا نگرانیهای مشتری بالقوه خود را هتر درک کنید و

سرع باعث دلسردی او نشوید.

1. “بسیار گران نسبت به چه چزی؟”

گران ودن یک اصطلاح نسی است. آیا آنها به رقی اشاره دارند؟
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آیـا بـه هزینـهای اشـاره مکننـد کـه در صـورت اسـتفاده نکـردن از
محصول یا خدمت شما باید ردازند؟ اگر بتوانید متوجه شوید که
مشتری بالقوه شما محصول یا سرویستان را با چه چزی مقایسه

مکند متوانید دققتر ن ارزشها تماز قائل شوید.

2. “چطور به ان نتیجه رسیدید که ان محصول گران
است؟”

ان پاسخ به اعتراض به قیمت باعث مشود مشتری دلل خود را
بیان کند. همچنن تصور هتری از مشتریان و طرز فکر آنها به شما
مدهد. وقتی فروشندهای هتر نگرانیهای پشت صحبتهای یک

مشتری را درک کند راحتتر متواند درباره آنها مذاکره کند.

3. “آیا موردی هست که به آن نرداخته باشیم؟”

به آنها فرصت بدهید. ببینید هر کدام از شما کجای ان معامله
ایسـتادهاید. دوبـاره رگردیـد بـه عقـب و مطمئـن شویـد کـه فراینـد
فروش طق انتظار طرفن پیش رفته است. در کمترن حالت اینکار
کمک مکند تا تلاشهای شما رای فروش به سمت عمل شدن

رود.
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4. “متوجه صحبت شما هستم. هترن محصولات معمولاً
قیمت بالاتری هم دارند.”

طق صحبتهای جفری جیمز، متخصص فروش، اعتراض به قیمت
تا زمانی که مشتری مجدداً درباره آن صحبت نکرده، واقع نیست. با
اـن پاسـخ بـه اعتـراض بـه قیمـت متوانیـد مشتریـان بـالقوهای کـه
واقعاً ودجه ندارند را از آنهای که فقط رای تخفیف گرفتن بیشتر

چنن حرف زدهاند، جدا کنید.

5. “اگر هچ کاری نکنید چقدر هزینه رای شما در ی
خواهد داشت؟”

آنها را مجور کنید که در مورد موقعیت پیش آمده بیشتر فکر کنند.
تصـور ـزرگتر را بـه آنهـا نشـان دهیـد. هزینههـای پنهـان شـده در
مـوقعیت فعلـ را نشانشـان دهیـد و بـا نمـایش ارزش محصـول یـا

سرویستان، خود را در موقعیت هتری قرار دهید.

6. “آیا مشکل نقدینگ دارید یا ودجه؟”

ان سوال به قلب مشکل حمله مکند. فرق نمکند آنها به دنبال
تخفیـف باشنـد (مشکـل نقـدینگ) یـا بخواهنـد بـه صـورت اقسـاط
رداخت کنند (مشکل ودجه). وقتی اعتراض به قیمت آنها را به

درستی دسته بندی کردید، متوانید موثرتر با آنها مذاکره کنید.
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7. “اجازه بدهید چند استراژی خلاقانه متناسب با ودجه
شما را ررسی کنیم.”

ندارد، سع اگر مشتری بالقوه شما سرمایه اختصاص یافته کاف
کنید راهی رای او پیدا کنید. فرض کنیم دپارتمان آنها ودجهای رای
خرید نرم افزار اختصاص داده و ودجه جداگانهای هم رای نگهداری
در نظر گرفته است. به جای اینکه رای آنها یک هزینه تعریف کنید،
دو فـاکتور جـداگانه بفرسـتید کـه یکـ ـرای محصـول و دیگـری ـرای
هزینه خدماتدهی باشد. حالا نه تنها مشکل را حل کردهاید بلکه

مشتری بالقوه شما متواند ودجه اینکار را تامن کند.

همچنن متواند به صورت مرحلهای رای خریدار فاکتور صادر کنید.
فرض کنیم محصول شما ودجه ان دوره شرکت مشتری را به طور
کامل خرج مکند. و البته که آنها رای خریدهای دیگر خود نز نیاز
ن است که نیمتوانید انجام دهید اودجه دارند. کاری که م به
از هزینه را از آنها دریافت کنید و نیم دیگر را در دوره بعدی بگرید.

بـا اینکـار هـم خریـدار از انعطـاف شمـا متشکـر خواهـد ـود هـم شمـا
بدون کم کردن قیمت، معامله را به سرانجام رساندهاید.

8. “فرض کنیم بحث ول مطرح نباشد. آیا محصول /
خدمت ما به حل مشکل شما کمک مکند؟”

ان یک روش سرع رای رگشتن به ارزش محصول شماست. آنها را
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مجور کنید به راه حل خود فکر کنند و کاری که سرویس یا محصول
شما متواند رای آنها انجام دهد را متصور شوند. اگر ان تصور
ایدهآل ذهنی را داشته باشند راحتتر متوانند پیشنهادات شما را

بشنوند.

9. “چه چزی بسیار گران است؟”

رسیدن چنن سوال (به آرام) مشتری شما را وادار مکند تا طرز
فکرش درباره محصول یا سرویس شما را بیان کند. شنیدن جملاتی
مانند «خب، ان قیمت صرفاً رای x، y و z بسیار زیاد است»، نشان
مدهـد کـه آنهـا ارزش کمـ ـرای اـن محصـول یـا خـدمت قائـل

هستند.

10. “بسیار گران؟ ان نگران کننده است.”

نگران کننده است چون محصول یا سرویس شما رای ان هزینه
بسیار ارزشمند به حساب مآید. مشتری را مجور کنید به ارزشهای
ن روش کمن خرید فکر کند. در پاسخ به اعتراض به قیمت به اا

دقت کنید. نباید تهاجم یا عصبانی به نظر رسید.

11. “آیا قیمت تنها موردی است که جلوی خرید شما را
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گرفته است؟”

ان پاسخ متواند مشکلات مهم دیگری از مشتری را روشن کند. اگر
آنهـا اعتـراض دیگـری هـم داشتـه باشنـد کـه فروشنـده بایـد بـه آنهـا

رسیدگ کند، ان رسش آنها را نشان خواهد داد.

12. “باشد. پس کدام قسمت را نمخواهید؟”

چزی که شما در واقع دارید مگویید ان است که قیمت مشخصاً
به ارزش محصول وابسته است. پس اگر یک خریدار نخواهد که
چنـن هزینـهای را ـردازد، ارزش کامـل آن را هـم درک نخواهـد کـرد.
ان سوال ممکن است باعث شود که آنها در اعتراض به قیمت

تجدید نظر کنند.

13. “آیا قیمت جلوی خرید آنچه واقعاً مخواهید را
گرفته است؟”

شما با ان پاسخ در واقع سوال را مطرح مکنید که باعث مشود
آنها از خود رسند که آیا به اندازه کاف ول دارند؟ خصوصاً وقتی
کسب و کارشان روی روال باشد. همچنن ان سوال باعث مشود

اگر محصول یا سرویس شما راه حل ایدهآل رای آنها نود، بگویند.
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14. “آیا ان بدان معناست که ما هرگز فرصت همکاری
دوباره را نخواهیم داشت؟”

فرانسیس باور دارد که واژه هرگز تحریک کننده است. وقتی صحبت
از رسیدگ به اعتراضات در میان باشد، کلمه هرگز قدرتمندترن لغت
در زبان انگلیسی مشود. بیشتر مردم از آن نفرت دارند. در نتیجه
عمـده افـراد بـه آن پاسـخهای همچـون «خـب، نـه… نـه هرگـز!»
مدهنـد. فروشنـده سـپس متوانـد شرایطـ را ـرای بسـتن یـک

معامله و تغر شرایط یا هم زدن آن بیان کند.

15. “فارغ از موضوع قیمت، آیا ما محصول / خدمتی که
شما بخواهید بخرید را داریم؟”

با مشتری خود صادق باشید. یک تصور قطع از تمال آنها به
خرید محصول یا سرویستان داشته باشید. اگر آنها موافقت کنند
متواند با پاسخ شماره 12 صحبت را ادامه دهید. اگر بگویند نه،
تصــمیم بگریــد کــه آیــا ارزش اــن را دارد کــه دوبــاره وژگهــا و
ارزشهای محصول و یا سرویس خود را مرور کنید یا باید یخیال

ان معامله شوید؟

16. “چه بازگشت سرمایهای را انتظار دارید؟”

ان آنها را مجور مکند تا از به کار ردن واژههای گرانقیمت یا
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ارزان دوری کنند و به دنبال ارزشهای بلندمدت در کسب و کار خود
باشند. همچنن شما را در موقعیتی قرار مدهد که بتوانید ارزش

محصول یا سرویس خود را تعریف کنید.

17. “ممکن است رای یک روز گران به نظر رسد. اما بیاید
آن را به صورت ماهانه قسیم کنیم.”

یک مجموع کل از هزینهها متواند رای هرکسی ترسناک باشد.
پس قیمت را خرد کنید. به آنها راهی دیگر رای ررسی قیمتگذاری
خـود نشـان دهیـد. اشکـال گرافیکـ داشتـه باشیـد کـه نشـان دهـد

چگونه هزینهها ط سالها، ماهها یا روزها متوانند قسیم شوند.

18. “منظور شما ان است که قیمتهای ما نسبت به رقبا
بالاست؟”

هماننـد بسـیاری دیگـر از پاسـخهای بـه اعتـراض بـه قیمـت در اـن
لیست، شما باید ان جمله را بدون خشونت یا حالت دفاع عنوان
کنید. و اگر قیمت شما واقعاً هم از دیگر رقبا بالاتر است، ان سوال
دری را رای فروشنده باز مکند تا بتواند تفاوتهای مبتنی ر ارزش

را بشمارد.
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19. ”آیا تا به حال محصول یا خدمت مشاهی خریداری
کردهاید؟”

احتمال دیگر ان است که مشتری بالقوه ایده نه چندان دقیق از
قیمت ان نوع محصول یا سرویس داشته باشد. احتمالاً به ان
خـاطر کـه هـچ وقـت چنـن چـزی نخریـده اسـت. بـا اـن سـوال

متوانید ان سوتفاهم را از ن رید.

“قیمـت یکـ از مـوارد مهـم در تصـمیمگری اسـت. سـوال مـن .1
اینجاسـت کـه چقـدر تحقیقـات دربـاره اینکـه یـک سـرمایهگذاری
معمول رای چنن محصول یا خدمتی چقدر باید باشد انجام

دادهاید؟”

ــوزش و توســعه در ــدر بخــش آم ــوئن، م ــدرو ک ــه ان ــق گفت ط
هاباسـپات، سـوال پشـت اـن مـورد در واقـع اـن اسـت کـه «آیـا

مدانید که چنن محصول چقدر باید قیمت داشته باشد؟»

به لطف تجربه کم مشتری احتمال شما، احتمالاً محصول شما را در
دستهبندی اشتباهی قرار مدهند. رای مثال ممکن است راه حل
شما هم رای بحث ذخره داده باشد هم آنالز آنها. اگر آنها آن را با
دیگر گزینههای ذخره داده مقایسه کنند، به طرز چشمگری گران به
نظـر خواهـد رسـید. امـا اگـر بـا نرمافزارهـای آنـالیتیکز آن را بسـنجند،

قیمت شما رقابتی خواهد ود.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D8%A7%D8%A8%E2%80%8C%D8%A7%D8%B3%D9%BE%D8%A7%D8%AA
https://rahemodiran.com/
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21. “به نظر شما ان مبلغ زیادی است؟”

مشتریان بالقوه ممکن است وقتی نظر خود را از زبان شخص دیگری
بشنونـد، تصـمیمشان تغـر کنـد. وقتـی طـرز نگـاه خودشـان را بـه
خودشان پس دهید، آنها را مجور مکنید موقعیت خود را توضح

دهند و ممکن است باعث شوید در فرایند خود تجدیدنظر کنند.

22. “آخرن باری که محصول را صرفاً ر اساس قیمت آن
خریدید چه زمانی ود؟”

مجـدداً کسـی دوسـت نـدارد احسـاس چیـپ ـودن کنـد. اـن سـوال
فرصت فوقالعادهای را فراهم مکند تا ارزش خود را از رقبا متماز

کنید.

23. “متوجهم. اتفاقاً من دو مشتری دیگر مثل شما
داشتم که در ابتدا با قیمت مشکل داشتند. اما آنها

متوجه شدند که …”

بـا مشتـری بـالقوه همـدردی کنیـد و نگرانیهـای آنهـا را بـا کیسهـای
مشابه مقایسه کنید که ارزش محصول شما را نشان مدهند. اینکه
بتوانید نتاج واقع را به نمایش بگذارید، تاثر بسیار خوی در آنها

خواهد داشت.

https://rahemodiran.com/
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24. “در کسب و کار شما، آیا خدمت / محصول که عرضه
مکنید همیشه ارزانترن گزینه موجود است؟”

اگر فروشنده B2B هستید، ان پاسخ به اعتراض به قیمت باید
همیشه در جیب پشتیتان باشد. سازمان خریدار باید در ان معامله
رنده باشد و احتمالاً اینکار را ر اساس ارزش و نه فقط قیمت انجام
مدهد. اگر بتوانید منظور را به درستی منقل کنید، ان پاسخ
احتمـالاً خنـدهای بـه دنبـال خواهـد داشـت و فرصـتی ـرای بسـتن

قرارداد.

25. “آیا واقعاً نیاز است که در حال حاضر به قیمت ما نه
بگویید؟”

شاید کم خشن به نظر رسد اما طق نظر آقای تام ریل، متخصص
فروش، نکتهای پشت ان پاسخ به اعتراض به قیمت نهفته است.

وقتی خریداری مگوید: نمدانم. ان قیمت بیشتر از چزی است
که من بخواهم قول کنم، یک دو راه را رای حل مشکل امتحان
کنید. اگر هیچکدام جواب نداد، ان پاسخ را بدهید و واکنش او را
ببینید. به احتمال زیاد خواهید دید که طرف مقال تعجب مکند.

اگر خریدار پاسخ دهد که آنها مجور نیستند که همن حالا جواب
رد بدهند، فروشنده متواند پیشنهاد کند که چند روزی روی قیمت
فکر کنند. همچنن ان موضوع را متوجه شوند که با نه گفتن به

https://rahemodiran.com/
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قیمت در واقع به محصول و ارزشهای آن نز نه مگویند.

26. “]سکوت[“

گاهی هترن پاسخ، سکوت است. وقتی فروشندهای بعد از اعتراض
به قیمت از طرف مشتری، سکوت مکند، معمولاً طرف مقال شروع
به مطرح کردن منطق خود مکند. اینجاست که فروشنده متواند

نگرانیهای او را پاسخ دهد.

27. “ان یک خرید چشمگر است. اما وقتی به بازگشت
سرمایه ]هفتگ، ماهانه، سالانه[ آن نگاه مکنید، در

واقع به نفع خود کار کردهاید”

موضوع را به محصول خود اختصاص دهید. اجازه دهید بدانند که
متوجه تامل و نگرانیهای آنها هستید. اما به آنها ان اطمینان را
بدهید که ان مشکلات متوانند حل شوند. مجدداً داشتن آمار و
اطلاعات تصوری رای ارائه به عنوان مثال موفق، متواند بسیار

موثر باشد.

28. “]نام مشتری[، من ترجح مدهد که امروز به خاطر
قیمت عذرخواهی کنم تا اینکه بعداً به خاطر ی کیفیت

ودن خدمات یا محصول و نارضایتی شما اینکار را انجام

https://rahemodiran.com/


16

دهم. حالا بیایید اجازه ندهیم که چند هزار تومان ما را از
انجام ان معامله باز دارد.”

ان پاسخ را یک از معروفترن فروشندگان و مربیان فروش، زیگ
زیگلار مطـرح مکنـد. اـن تکنیـک بـه مشتـری بـالقوه شمـا یـادآور
مشود که مانور دادن روی قیمت متواند در درازمدت به ضرر آنها

تمام شود.

29. “از صداقت شما متشکرم. فکر مکردید قرار است
چقدر هزینه کنید؟”

پاسخ مشتری بالقوه مشخص خواهد کرد که آیا آنها در نقطه درستی
قـرار گرفتهانـد یـا کلاً در سـطح متفـاوتی بـه سـر مرنـد. اـن پاسـخ
همچنن مسر مکالمه را به سمت آنها رمگرداند. تا مجور شوند

یا روی نظر خود پافشاری کنند یا اعتراف کنند که بلوف مزدهاند.

30. “ان کم رای تعجبآور است. چرا که ما قبلاً هم
راجع به قیمت صحبت کرده ودیم. آیا چزی عوض شده

که من باید راجع به آن بدانم؟”

از ان استراژی پاسخ به اعتراض به قیمت زمانی استفاده کنید که
قبلاً درباره قیمت صحبت کرده باشید و مشکل مطرح نشده باشد.
اگـر چنـن باشـد پـس حتمـاً چـزی در اـن میـان تغـر کـرده اسـت.
مشتری بالقوه شما شروع ررسی گزینههای جایگزن ارزانتر نموده یا
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17

تصمیمگرنده نهای از او خواسته که تخفیف بگرد. شاید دپارتمان
آنها جدیداً روی مورد دیگری سرمایهگذاری کرده و حالا آنها ودجه

کم آوردهاند. ان کار شماست که دلیلش را پیدا کنید.

31. “من نمخواهم شما را مجور به کاری کنم. اما
نمخواهم ان فرصت را هم از دست بدهید. آیا ان

موضوع در نیمه دوم سال کمتر مشکلساز خواهد ود؟”

هچ وقت نباید معاملهای را ببندید که بیش از حد در آن تخفیف
دادهاید یا مشتری شما به خاطرش تحت فشار قرار گرفته است.
پیشنهاد دادن یک قیمت بسیار پان صرفاً رای بستن یک معامله
بیـش از اینکـه بـه نفـع شمـا باشـد، بـه ضررتـان تمـام خواهـد شـد.
همچنن تحت فشار قرار دادن مشتری که واقعاً از پس هزینه خرید
ر نمآید متواند به عدم رداخت او در موعدهای مقرر بینجامد

که رای کسب و کار شما خوب نیست.

به جای آن، بیان کنید که منتظر ممانید تا ودجه بیشتری به ان
موضوع اختصاص داده شود. فقط چند هفته متواند تفاوت زیادی

در درآمد شرکت و همینطور سود حاصله شما ایجاد کند.

32. “چقدر باید بازگشت سرمایه را به سرعت ببینید تا
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بتوانید روی ودجه خود کار کنید؟”

وقتـی مشتـری شمـا ـودجه محـدودی دارد گفتـن اینکـه بـا خریـد
محصـول شمـا 20 درصـد بـازگشت سـرمایه خواهیـد داشـت چنـدان
راض کننده نخواهد ود. از آنها رسید چقدر زود مخواهند منافع
حاصـل از اسـتفاده از محصـول / سـرویس شمـا را ببیننـد و خودتـان
محاسـبات را انجـام دهیـد تـا ببینیـد آیـا متوانیـد رسـیدن بـه اـن

اهداف را به آنها تضمن کنید.

33. “ارزشمندترن قسمت محصول / سرویس ما رای
شما چیست؟”

آخرن پاسخ ما به اعتراض به قیمت بازگشت مجدد به بحث ارزش
محصول است. اگر رای آنها ممکن نیست که محصول / سرویس
شما را بخرند از آنها رسید که ارزشمندترن قسمت رای کسب و
کار آنها چیست و با مدر فروش صحبت کنید تا هترن تخفیف را
رای آنها بگرید. ممکن است ان راه حل رای مدل کسب و کاری
شما مناسب نباشد اما اگر باشد، در نهایت یک مشتری سپاسگزار
خواهید داشت و امیدوارانه، کسب و کاری که بخواهد کار با شما را

ادامه دهد.

وقتــی توانســتید از پــس اعتــراض بــه قیمــت مشتریــان ربیاییــد،
متوانید تعن کنید که آیا معاملهای ارزش انجام شدن را دارد یا
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باید یخیال آن شوید. گرچه یاد گرفتن و عمل کردن ان موارد
شاید تنها با خواندن یک مقاله ممکن نباشد. پیشنهاد ما به شما،
شرکـت در دوره فـوق سـتاره فـروش شویـد اسـت. در اـن دوره تمـام
تکنیکهای بازاریای و فروش تلفنی به صورت عمل مورد بحث و
ررسی قرار مگرند تا شما آماده ورود به بازار کار شوید. رای دیدن

توضیحات بیشتر، روی تصور زر کلیک کنید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید
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