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9 روش رای پاسخ به درخواست مشتری رای
تخفیف

تخفیـف دادن متوانـد بـاعث سـرعتر شـدن فرآینـد بسـتن معـامله
شود. ارائه تخفیف ن طرفن معامله حسن نیت ایجاد مکند و به
فروشنده اهرم جهت مذاکره قیمتگذاری مدهد. اما تخفیف تنها
در صورتی تاثرگذار خواهد ود که به صورت استراژیک به مشتری
احتمـال پیشنهـاد شـود. تخفیفهـای گـاه و بیگـاه و بـدون رنـامه
تـاثرگذاری کمتـری خواهـد داشـت. در اـن مقـاله از راه مـدران بـه
ررسی 9 روش رای پاسخ به درخواست تخفیف از سوی مشتری را

باهم ررسی خواهیم کرد.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A7%D9%87%D8%A8%D8%B1%D8%AF
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پیشنهاد تخفیف و پان آوردن قیمت قل از مذاکره متواند
پیامدهای منف داشته باشد.

ممکن است مشتری احتمال ارزش کالا یا خدمات شما را پانتر .1
از آنچه هست متصور شود، بناران ارائه تخفیف یتاثر خواهد

شد.

تمرکـز از ارزش محصول/خـدمات بـه قیمـت آنهـا تغـر مکنـد. .2
مشتریان احتمال به جای فکر کردن در مورد تاثر محصول ر حل

مشکلاتشان، به قیمت و مقدار هزینهی آن توجه مکنند.

با ارائه تخفیف قل از مذاکره، قدرت چانه زنی خود را از دست .3
خواهید داد.

اگر در مراحل اولیه فرآیند فروش و قل از جلسهی مذاکرهی اصل به
مشتـری تخفیـف بدهیـد، در واقـع فرصـت درخواسـت مشتـری ـرای
تخفیف را از دست خواهید داد. در واقع تخفیف پیش از موعد، در
مذاکرهی فروش به نفع شما نخواهد ود و مشتری مجددا زمانی که
جلسهی تنظیم قرارداد فرا رسد، مجددا از شما درخواست تخفیف

خواهد کرد.

البته باید توجه داشته باشید که پاسخ به درخواست مشتری رای
تخفیف در جلسه مذاکره چالش رانگز است. در واقع باید راهی را
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انتخاب کنید تا انتظارات مشتری را بدون از ن ردن حاشیه سود
خود رآورده کنید. اگر در تلاش رای یافتن کلمات مناسب هستید،
متوانید از پاسخهای که در ادامه مآوریم استفاده کنید. از ان
موارد در طول مکالمهی فروش خود با مشتری احتمال جهت پاسخ

به درخواست مشتری رای تخفیف استفاده کنید.

نحوهی مذاکره با مشتریان در مورد قیمت و
درخواست تخفیف در طول مکالمه فروش

1. در مکالمه فروش قل از اینکه در مورد تخفیف صحبت
کنید، باید ببینید مشتری به دنبال چیست، اینگونه

متوانید قیمت دققتری را ارائه دهید.

اگر قیمت محصول یا خدمات شما تا حد زیادی به نیازها و موقعیت
مشتـری احتمـال بسـتگ دارد، پـس ـرای بحـث در مـورد تخفیفهـا
خیل عجله نکنید. بدون دانستن ارزش نهای معامله، نمتوانید
نرخ تخفیف را به گونهای تعن کنید که هم مشتری را راض کند و

هم حاشیه سودتان حفظ شود. رای مثال متوانید بگویید.

سلام جناب احمدی

بله من حتماً درخواست شما را در نظر مگرم. قل از اینکه در
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مورد تخفیف صحبت کنیم مایلم با دغدغههای شما بیشتر آشنا
شوم تا بتوانم هترن راهکار را به شما توصیه کنم. فکر مکنم
آخر ان هفته باید یک تماس 30 دقیقهای با هم داشته باشیم.
تمال دارید رای چهارشنبه یا پنج شنبه یک جلسه را با هم

هماهنگ کنیم؟

 یتوجهی شما به سوال مشتری نشان دهندهی ان است که بیش
از مشتـری بـه رنامههـای خودتـان اهمیـت مدهیـد. بنـاران هتـر
اسـت از مشتـری احتمـال تشکـر کنیـد و جلسـهی مـذاکره را بـه زمـان

دیگری موکول کنید.

2. تمرکز مکالمه را به جای قیمت به ارزش محصول یا
خدماتان معطوف کنید

در مکـالمهی فـروش و پاسـخ بـه درخواسـت مشتـری ـرای تخفیـف
همیشه اراداتی وجود دارد که غر قال اجتناب هستند. اگر مشتری
بلافاصله پس از آگاهی از قیمت، به شما درخواست تخفیف داد،
بناران ان احتمال وجود دارد که خرید به قیمت اصل رای ایشان
مقدور نباشد. بناران مشتری احتمال تلاش مکند بفهمد که آیا
شما تخفیف مازادی را در نظر خواهید گرفت یا خر، و اگر مخالفت

کنید به احتمال زیاد از خرید منصرف مشود.
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از طرف دیگر ممکن است مشتری احتمال قادر به رداخت نرخ عادی
باشد، اما در صورت امکان تمال به دریافت تخفیف دارند. بناران
تا جای که ممکن است تمرکز مکالمه را به صحبت در مورد ارزش
محصول یا خدمات خود معطوف کنید. ان مورد به شما کمک

مکند تا انگزهی خرید را تغر دهید.

حن ارائه فروش یا نمایش محصول

3. “قطعا متوانیم در مورد ارقام خاص صحبت کنیم، اما
هتر است ابتدا مطمئن شویم که راه حل و اقدام مناسب
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رای رفع نیازهای شما چیست”

در ان مرحله از مکالمهی فروش و پاسخ به درخواست مشتری رای
تخفیف، هتر است در نظر بگریم که درخواست تخفیف معمولا
نشان دهندهی تمال مشتری احتمال رای خرید است. اکنون زمانی
است که مشتری به وضوح به خرید محصول یا خدمات تمال نشان
داده و بـه جزئیـات خریـد فکـر مکنـد. بـا اـن حـال هتـر اسـت بـه
درخواسـت تخفیـف  قـول آنهـا قـول ندهیـد. پـذرش درخواسـت
تخفیف مشتری با اشتیاق زیاد نشان دهندهی تمال شما به ادامهی
معـامله طـق شرایـط مشتـری اسـت کـه اـن مـورد در جریـان مـذاکره

فروش به نفع شما نخواهد ود.

همچنن ممکن است مشتری احتمال فکر کند که در ارزش گذاری
محصول یا خدمات شما دچار مشکل شده است. هتر است از ان
پاسـخ ـرای بـه تـاخر انـداختن مکـالمه اسـتفاده کنیـد. البتـه نبایـد
بگوییـد کـه قصـد تخفیـف دادن نداریـد، امـا بـه مشتـری احتمـال

یادآوری مکنید که قصد شما رفع نیاز ایشان است.

مذاکره فروش

4. “آیا متوانم رسم چرا به دنبال تخفیف هستید؟ “

ـورگن آپلـو، نویسـنده و سـخنران، توصـیه مکنـد کـه از یـک پاسـخ
ساده و موثر هنگام مذاکره فروش با مشتریان احتمال که به خاطر
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قیمت درخواست تخفیف مکنند، استفاده کنید. ورگن توضح
مدهـد کـه مشتـری هنگـام درخواسـت تخفیـف، تصـور مکنـد کـه
قیمت بالاتری رای محصول در نظر گرفته شده و در صورت چانه زنی
امکان رسیدن به قیمت مناسبتر وجود دارد. در صورت استفاده از
رسشی ساده متوان سمت و سوی مکالمهی فروش را به نحوی

پیش رد که مشتری احتمال تمام مبلغ مورد نظر را رداخت نماید.

سلام جناب احمدی

آیا متوانم رسم که چرا به دنبال تخفیف هستید؟ مایلم در
مورد ودجهای که رای خرید از ما در نظر گرفتهاید بیشتر بدانم
تـا بتـوانم راه حـل مناسـب تـری را بـه شمـا پیشنهـاد بـدهم.
خوشحال مشوم که فردا مجددا با شما در ان مورد صحبت

کنم.

البته توجه داشته باشید که به مشتریانی که درخواست تخفیف
مکنند، “نه” نگویید. مشتری احتمال ممکن است دلال خوی رای
گرفتن تخفیف داشته باشند، اما اکثر ان دلال در جهت ان است

که ارزش محصول را پان بیاورند.

https://rahemodiran.com/


8

5. متوانم به شما X درصد تخفیف بدهم البته در
صورتی که (چگونگ شرایط رداخت خود را بیان کنید)

ان نکته را به یاد داشته باشید که پاسخ به درخواست مشتری رای
تخفیف، باید با سازش و مصالحه همراه باشد. درصد تخفیف را
پیشنهاد دهید که رای طرفن معامله مناسب باشد، حاشیه سود
خود و شرایط مشتری احتمال را حتما لحاظ کنید. ان مورد فرصت
خوی را ایجاد مکند تا در مورد سار شرایط که در نظر دارید، مثل
نحوه رداخت به صورت قسط یا نقدی یا دریافت تضامن یا اسناد

اعتباری صحبت کنید.

6. چه نوع تخفیف منطق است؟

متوانیـد از پاسـخ مشتـری ـرای طـرح سـوال اسـتفاده کنیـد. فـرض
کنید قیمت محصول شما 100 میلون تومان است، خریدار از شما
درخواست 15 درصد تخفیف را دارد. از او رسید که آیا فکر مکند
100 میلون تومان رای ان محصول زیاد است یا اینکه نمخواهد
بیشتر از 85 میلون تومان رداخت کند. ان مورد تعن مکند که
مشتری احتمال خریدار واقع محصول است یا خر و اینکه اگر
قصد خرید واقع محصول را دارد بناران ودجهی مورد نیاز رای آن
را ندارد. در صورت درستی مورد دوم متوانید گزینههای با قیمت
مناسبتر را پیشنهاد دهید. البته هتر است که تفاوتهای محصول

ارزانتر را ذکر کنید تا مشتری متوجه ارزش محصول اصل بشود.
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در صـورت بـه کـار گرفتـن اـن تکنیـک، متوانـد سـرمایه و ارزش
محصول خودتان را حفظ کنید. وقتی مشتری از شما جنس گران با
قیمت کمتری درخواست کند، در آن صورت شما متوانید در مورد

کیفیت محصول و ارزش آن توضح دهید.

پاسخ به نمونه نامه درخواست تخفیف

سلام جناب احمدی

محصـول فعلـ کـه ـرای شمـا در نظـر گرفتهایـم، شامـل 10 سـال
گارانتی و خدمات پس از فروش است، اما چنانچه درخواست
تخفیف دارید، محصول دیگری را به مبلغ 80 میلون تومان به
شمـا پیشنهـاد مکنـم کـه البتـه اـن محصـول شامـل گـارانتی و
خدمات پس از فروش نمشود و معمولا در یکسال، دو ال سه
بار احتیاج به تعمرات پیدا مکنند که هر بار حدود 5 میلون

تومان رای شما هزینه دارد.

زمـانی کـه مشتـری احتمـال متـوجه شـود کـه محصـول شمـا در دراز
مدت باعث صرفه جوی در هزینه او مشود، احتمالا محصول اول

را انتخاب مکند.
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7. “چه اتفاق باید بیافتد تا پیشنهاد ما رای شما
ارزشمندتر شود؟ “

زمـانی کـه قیمـت را بـه مشتریـان احتمـال پیشنهـاد مدهیـد، اـن
احتمال را در نظر بگرید که آنها ودجه خرید محصول را نداشته
باشند و حتی ان امکان وجود دارد که نتوانید به راحتی محصول
خـود را بـه آنهـا بفروشیـد. در صـورتیکه از نیـاز مشتریـان بـه کـالای
خودتان اطلاع داشته باشید، متوانید قیمت پیشنهادی خودتان را

افزایش دهید یا کالا و خدماتان را به قیمت اصل بفروشید.

 .8رنامه اقساط خود را پیشنهاد کنید

به هر حال ممکن است رای بعض از محصولات یا خدماتان قادر
به ارائه تخفیف نباشید. اما در ان موارد متوانید رنامههای مثل
رداخت اقساط را جایگزن نمایید. چنانچه رای رداخت مشتریان
به صورت اقساط رنامهرزی کنید، متوانید رضایت ایشان را حتی
در صورت عدم ارائه تخفیف، به دست آورید. با ارائه ان مورد، ثابت
مکنید که شرایط مشتری احتمال رای شما مهم است و شرایط

ایشان را درک کردهاید.

9. آیا ممکن است ارتباط مجدد ما سه ماه دیگر باشد؟ آیا
فکر مکنید ودجه بیشتری در سه ماه آینده خواهید
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داشت؟

گاهی اوقات ودجه مشتریان رای خرید از شما کاف نیست. زمانی
مرسد که فرصتهای کار با مشتری که به خرید از شما تمال نشان
داده است را از دست مدهید. به رنامههای فروش جایگزن فکر
کنیـد. سـع کنیـد هـر دو طـرف معـامله را بـه هترـن گزینـه هـدایت
رای کار با مشتری احتمال کنید. مطمئن شوید که تمام فرصتها را

که به پیشنهاد شما تمال نشان داده است، استفاده کردهاید.

سخن پایانی

با در نظر گرفتن ان موارد جهت پاسخ به درخواست مشتری رای
درخواسـت تخفیـف و واکنشهـای کـه در مقاـل مشتریـان خـود
متوانیـد داشتـه باشیـد، هرگـز از شنیـدن واژهی تخفیـف از زبـان
مشتریان خود نمترسید. دانستن اینکه چطور تعامل مناسب و
عقلانی با مشتریان احتمال خود داشته باشید و حتی در صورت
کمـود ـودجه آنهـا، راهکـار منـاسی ارائـه دهیـد، متوانـد رضـایت
مخاطبـان شمـا را بـه نحـو مطلـوی افزایـش دهـد. همچنـن اگـر
بخواهید سار مهارتهای فروش خود را توسعه دهید و به عنوان
یـک کارشنـاس خـره در حـوزه بازاریـای و فـروش فعـالیت کنیـد، راه
مدران کنار شما خواهد ود. دورههای تخصص و کارردی مذاکره و
ــن ــد و از آخر ــد ببینی ــدران متوانی ــایت  راه م ــروش را در س ف

روشهای موثر روز دنیا هره رید.
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