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چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم؟

چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم؟
به عنوان یک متخصص فروش تلفنی با بیش از سه دهه تجربه
عمل در بازارهای رقابتی، مدانم که یک از زرگترن و حیاتیترن
چالشها، نه تنها به دست آوردن مشتریان جدید، بلکه حفظ ارزش و
قیمت محصولات و خدمات در مواجهه با درخواستهای تخفیف
مداوم است. ان مقاله، چکیدهای از سالها آزمون و خطا، یادگری
از شکستها و روزیها، و کسب تجربه در خط مقدم مذاکره قیمت
است. هدف من ان است که به شما آموزش دهم چگونه در مذاکره
تلفنـی قیمـت را بـالا نگـه داریـم، بـدون اینکـه حـس یـک فروشنـده
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سرسخت را القا کنید یا مهمتر از آن، مشتری ارزشمندتان را از دست
بدهیــد. اــن فقــط دربــاره فــروش نیســت؛ دربــاره ایجــاد اعتمــاد،

ارزشگذاری مقال و ساختن روابط پایدار است.

چرا حفظ قیمت از تخفیف دادن آسانتر است؟
ی چالش اصلریشهیا

اغلب فروشندگان تصور مکنند که ارائه تخفیف، راهی سرع رای
بسـتن معـامله اسـت. امـا اـن یـک اشتبـاه اسـتراژیک اسـت کـه
متواند به اعتبار شما، حاشیه سود شرکت و درک مشتری از ارزش
محصولتان آسیب جدی وارد کند. وقتی به آسانی تخفیف مدهید،
در واقـع اـن پیـام را بـه مشتـری مدهیـد کـه قیمـت اولیـه شمـا
یاسـاس ـوده یـا محصولتـان آنقـدر کـه ادعـا مکنیـد، ارزشمنـد
نیست. ان امر باعث مشود مشتری در آینده نز انتظار تخفیف
داشته باشد و چرخه معوی از مذاکرات قیمتی یپایان آغاز شود.
بناران، کلید موفقیت پایدار ان است که بدانیم چگونه در مذاکره

قیمت را بالا نگه داریم و از ان دامها اجتناب کنیم.

۱. آسیب به ارزش ادراک شده

یـک تخفیـف نـاموجه، ارزش و کیفیـت محصـول شمـا را در ذهـن
مشتری کاهش مدهد. اگر محصول ۱۰۰ واحد قیمت داشته باشد
و شما ۱۰ واحد تخفیف دهید، مشتری به جای اینکه فکر کند ۹۰
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واحد صرفهجوی کرده، ممکن است فکر کند محصول شما ۹۰ واحد
مارزیده و شما قصد فریب او را داشتهاید.

۲. انتظار تخفیف در آینده

یک بار تخفیف دادن متواند به یک عادت رای مشتری تبدل
شود. او هر بار که با شما معامله مکند، انتظار تخفیف دارد و ان

متواند حاشیه سود شما را به شدت کاهش دهد.

۳. تضعیف موقعیت مذاکره

زمـانی کـه مشتـری مدانـد شمـا ماـل بـه کـاهش قیمـت هسـتید،
قدرت مذاکره را در دست مگرد. ان باعث مشود که در آینده،
شما همیشه در موقعیت دفاع قرار بگرید و پاسخ به “چگونه در

مذاکره قیمت را بالا نگه داریم” دشوارتر شود.

بناران، رویکرد ما باید ر پیشگری متمرکز باشد: از ابتدا ارزش را به
گونهای ایجاد کنیم که بحث تخفیف به حداقل رسد.

ایجاد ارزش پیش از مذاکره: سنگ بنای حفظ قیمت

قل از اینکه حتی یک کلمه در مورد قیمت ر زبان بیاورید، باید به
مشتـری کمـک کنیـد تـا ارزش واقعـ و غرقاـل انکـار محصـول یـا
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خدمت شما را درک کند. ان مرحله، حیاتیترن گام در پاسخ به ان
سوال است که چگونه در مذاکره تلفنی قیمت را بالا نگه داریم.

(Discovery Phase) ق نیازها و دردها۱. کاوش عم

سوالات باز و فعالانه گوش دادن: با طرح سوالات باز و عمق، به
جزئیات مشکلات، چالشها و اهداف مشتری ی رید. به جای
“آیا به محصول ما علاقهمندید؟” رسید: “زرگترن چالش شما
در حوزه X چیست و چگونه ر کسب و کار شما تاثر مگذارد؟”
یـا “در حـال حـاضر ـرای رسـیدن بـه اهـداف Y چـه راهکارهـای را

امتحان کردهاید؟”

درک پیامدهای عدم اقدام: به مشتری کمک کنید تا هزینه فرصت
یـا زیانهـای کـه از عـدم حـل مشکلـش متحمـل مشـود را درک
کند. مثلاً: “اگر ان مشکل حل نشود، در سه ماه آینده چه تاثری
ر درآمد شما خواهد داشت؟” ان درک، ضرورت راهحل شما را
افزایش مدهد و توجیه مکند چگونه در مذاکره قیمت را بالا

نگه داریم.

(Value Proposition) ر ارزش ۲. ارائه راهحل مبتنی

اتصال محصول به نیاز: هر وژگ محصول خود را مسقیماً به
راهحل رای یک از مشکلات مشتری مرتبط کنید. به جای گفتن
“محصـول مـا دارای وژگـ الـف اسـت”، بگوییـد “وژگـ الـف در
Y را حل کرده و X کند تا مشکلمحصول ما به شما کمک م
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درصد هرهوری خود را افزایش دهید.”

تمرکز ر نتاج و مزایا: مشتریان محصول نمخرند، آنها نتاج و
مزایا را مخرند. ر صرفهجوی در زمان، افزایش درآمد، کاهش
هزینههـا، آرامـش خـاطر، یـا افزایـش رضـایت مشتریانشـان تأکیـد
کنید. انها ارزشهای هستند که مشتری حاضر است رایشان
ول ردازد و به شما کمک مکند چگونه در مذاکره قیمت را بالا

نگه داریم.

ی و نمونههای موفق: از داستانهای مشتریان قبلداستانسرا
که با استفاده از محصول شما به موفقیت رسیدهاند، استفاده
کنیـد. اعـداد و آمـار ملمـوس از بـازگشت سـرمایه  (ROI)رایشـان
ارائه دهید. ان داستانها، قدرت تجسم ارزش را در ذهن مشتری

بالا مرد.

(Differentiation) زاترجستهسازی تما .۳

در بازار شلوغ امروز، اگر نتوانید خود را متماز کنید، به راحتی به
“کالا” تبدل مشوید و کالاها ر اساس قیمت رقابت مکنند. رای
اینکه بدانید چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم، باید نقاط

قوت منحصر به فرد خود را بشناسید و به مشتری نشان دهید:

فناوری انحصاری: آیا شما از تکنولوژی خاص استفاده مکنید که
رقبا ندارند؟

خـدمات پـس از فـروش ـینظر: پشتیبـانی قـوی، آموزشهـای
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اختصاص یا گارانتیهای بلندمدت متواند ارزش بالای ایجاد
کند.

تخصـص و تجربـه تیـم: سالهـا تجربـه، گواهینامههـا یـا تخصـص
خاص تیم شما متواند یک مزیت رقابتی باشد.

رند و شهرت: اعتبار رند شما و اعتماد مشتریان فعل متواند
به عنوان یک عامل ارزشافزا عمل کند.

استراژیهای پیشرفته مذاکره رای حفظ قیمت در
طول مکالمه

پس از ایجاد ارزش، نوبت به تکنیکهای مرسد که مسقیماً به
شما نشان مدهد چگونه در مذاکره تلفنی قیمت را بالا نگه داریم،

حتی زمانی که بحث قیمت مطرح مشود.

Confident) ۱. بیان قاطعانه و با اعتماد به نفس قیمت
(Pricing

لحظه بیان قیمت، یک نقطه حساس است. تردید در صدای شما،
لرزش کلمات یا مکثهای طولانی متواند به مشتری سیگنال دهد
که شما خودتان هم به ارزش محصولتان شک دارید و آماده تخفیف
هستید. قیمت را واضح، شمرده و با اعتماد به نفس کامل بیان
کنیـد. پـس از بیـان قیمـت، سـکوت کنیـد و منتظـر پاسـخ مشتـری
باشیـد. اـن سـکوت، قـدرتی بـه شمـا مدهـد کـه بـاعث مشـود
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مشتری اولن نفر باشد که سکوت را مشکند. اگر مشتری در مورد
قیمت مردد ود، به جای دفاع از قیمت، سوال کنید: “چه چزی
باعث مشود در مورد ان قیمت تردید داشته باشید؟” ان کار به
شمـا اطلاعـات مدهـد و مـوقعیت مـذاکره را در دسـت شمـا نگـه
مدارد و به شما کمک مکند چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه

داریم.

Value-Based Pricing) وند دادن قیمت به ارزش .۲
(Justification

وقتی قیمت را اعلام مکنید، بلافاصله آن را به ارزشی که محصولتان
ارائه مدهد، وند زنید. ان عمل باعث مشود مشتری قیمت را
نـه بـه عنـوان یـک هزینـه، بلکـه بـه عنـوان یـک سـرمایهگذاری ـرای
دستیای به نتاج مطلوب ببیند. مثلاً: “ان سرمایهگذاری (اشاره به
قیمـت)، بـه شمـا کمـک مکنـد تـا در شـش مـاه آینـده هزینههـای
عملیاتی خود را تا ۲۰% کاهش دهید و ان یعنی صرفهجوی سالانه
X میلون تومان رای کسب و کار شما.” یا “ان قیمت، تضمن
مکنـد کـه شمـا بـه پیشرفتهترـن فنـاوری و پشتیبـانی ۲۴ سـاعته
دسترسی خواهید داشت که موفقیت شما را در بلندمدت تضمن
مکند.” ان رویکرد پاسخ قدرتمند به ان سوال است که چگونه

در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم.
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۳. مقابله با درخواست تخفیف با تغر تمرکز
(Reframing the Discount Request)

وقتی مشتری درخواست تخفیف مدهد، هرگز بلافاصله وارد بحث
تخفیف نشوید. ان کار شما را در موضع ضعف قرار مدهد. به
جای آن، تمرکز را از قیمت به ارزش یا به مشکل اصل مشتری تغر

دهید:

“من کاملاً نگرانی شما در مورد ودجه را درک مکنم. اما اگر فرض
کنیم بحث قیمت مطرح نود، آیا ان راه حل، نیاز شما را به طور
کامل رطرف مکرد؟” ان سوال به شما کمک مکند بفهمید که

آیا مشکل اصل قیمت است یا چزی دیگر.

“رای اینکه بتوانیم هترن راهحل را با ودجه شما تطق دهیم،
متـوانیم ررسـی کنیـم کـه کـدام یـک از وژگهـا ـرای شمـا از
اهمیـت کمتـری رخـوردار اسـت تـا بتـوانیم بسـته را متناسـب بـا

نیازهای ضروریتر شما تنظیم کنیم.”

“آیا وژگ خاص وجود دارد که به نظرتان ارزش ان قیمت را
نـدارد؟” اـن سـوال، مشتـری را مجـور مکنـد تـا در مـورد ارزش

محصول شما فکر کند نه صرفاً در مورد قیمت.

ان تکنیکها به شما قدرت مدهند تا چگونه در مذاکره قیمت را
بالا نگه داریم بدون اینکه به مشتری احساس نادیده گرفته شدن

بدهید.
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Willingness to Walk) رای “نه” گفتن ودن ۴. آماده
(Away

ان یک از قدرتمندترن ازارهای مذاکره است. اگر مشتری تنها به
دنبـال پـانترن قیمـت اسـت و ارزشـی ـرای راه حـل شمـا قائـل
نیست، یا اگر شرایط او به حدی نامعقول است که به ضرر کسب و
کار شماست، آماده باشید که معامله را از دست بدهید. ان رویکرد
نشـان مدهـد کـه شمـا ـرای محصـول و زمـان خـود ارزش قائـل
هستید. ان قدرت، اغلب باعث مشود مشتری مجدداً در مورد
درخواستهایش تجدید نظر کند. البته، ان کار باید با احترام و
حرفهایگری انجام شود: “من متوجه هستم که قیمت ما در حال
حاضر خارج از ودجه شماست. در ان صورت، ممکن است محصول
ما هترن گزینه رای شما نباشد. اما اگر در آینده نیازهای شما تغر
کرد، خوشحال مشوم که مجدداً با شما صحبت کنم.” ان روش،

راهی محکم رای چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم.

Tiered Pricing) نها یا بستههای مختلف۵. ارائه جایگز
(& Bundling

به جای کاهش قیمت، متوانید گزینهها و بستههای مختلف از
محصـول یـا خـدمت خـود را ارائـه دهیـد. اـن کـار بـه مشتـری حـس
کنتـرل مدهـد و در عـن حـال، بـه شمـا اجـازه مدهـد ارزشهـای

متفاوتی را ارائه دهید.
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مثلاً:

بسته پایه: با امکانات محدودتر و قیمت کمتر.

بسته استاندارد: شامل اکثر امکانات مورد نیاز با قیمت متعادل.

بسته رموم: شامل تمام امکانات، پشتیبانی وژه و خدمات
اختصاص با قیمت بالاتر.

اـن رویکـرد بـه مشتـری امکـان مدهـد تـا بسـته مناسـب ـودجه و
نیازهایش را انتخاب کند، بدون اینکه شما مجور به ارائه تخفیف
مسقیم شوید. ان راهکار به شما نشان مدهد چگونه در مذاکره
قیمـت را بـالا نگـه داریـم و انعطـافپذری را در اختیـار مشتـری قـرار

دهیم.

۶. تأکید ر ارزش بلندمدت و بازگشت سرمایه
(Emphasizing ROI)

به مشتری نشان دهید که سرمایهگذاری روی محصول یا خدمت
شمـا، بـازگشت سـرمایه (ROI) قاـل تـوجهی در بلندمـدت خواهـد
داشت. با اعداد و ارقام صحبت کنید و محاسبات واقع ارائه دهید.
مثلاً: “بله، قیمت اولیه ممکن است به نظر بالا باشد، اما با توجه به
کاهش ۲۵ درصدی خطاهای انسانی که محصول ما رای شما به
ارمغان مآورد، شما در کمتر از ۸ ماه، کل سرمایهگذاری اولیه را باز

https://rahemodiran.com/


11

خواهید گرداند و پس از آن، هر سال X تومان سود خالص خواهید
داشـت.” اـن رویکـرد، قیمـت را از یـک هزینـه بـه یـک سـرمایهگذاری
سـودآور تبـدل مکنـد و پاسـخ قانعکننـده بـه سـوال چگـونه در

مذاکره قیمت را بالا نگه داریم است.

(Scarcity & Urgency) ود۷. ایجاد فوریت و کم

پیشنهادات محدود زمانی، تعداد محدود یا فرصتهای خاص (مثلاً:
“ان قیمت فقط تا پایان هفته معتر است” یا “ما فقط ۱۰ جایگاه
ـرای اـن رنـامه بـا اـن قیمـت داریـم”) متوانـد مشتـری را بـه
تصمیمگری سرعتر تشوق کند و از چانهزنیهای طولانی مدت ر
سر قیمت جلوگری کند. ان حس “فرصت از دست رفته” متواند

به شما کمک کند چگونه در مذاکره تلفنی قیمت را بالا نگه داریم.

روانشناسی مذاکره: فراتر از تکنیکها

مذاکره تنها مجموعهای از تکنیکها نیست، بلکه یک هنر است که
ریشههـای عمیقـ در روانشناسـی انسـانی دارد. ـرای اینکـه بدانیـد
چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم، باید درک عمیق از ان

اصول داشته باشید:

https://rahemodiran.com/


12

Active Listening &) ۱. گوش دادن فعال و همدل
(Empathy

بیشتر از حرف زدن، گوش دهید. سع کنید بفهمید چه چزی در
ذهـن مشتـری مگـذرد، چـه نگرانیهـای دارد و چـه چـزی او را بـه
سمت درخواست تخفیف سوق مدهد. با او همدل کنید: “من
نگرانی شما در مورد ودجه را کاملاً درک مکنم. بسیاری از مشتریان
وار دفاعد ،ن همدلن دغدغهای داشتند.” از در ابتدا چنما ن

مشتری را پان مآورد و فضای مناسی رای مذاکره مسازد.

(Reciprocity) ودن لقا۲. اصل م

ان اصل مگوید که وقتی شما به کسی چزی مدهید، او نز
حـس مکنـد کـه بایـد در مقاـل کـاری ـرای شمـا انجـام دهـد. اگـر
نمتوانید تخفیف دهید، یک “ارزش اضافه” ارائه دهید. مثلاً: “من
متاسفانه نمتوانم روی قیمت تخفیف دهم، اما متوانم به مدت
یک ماه، پشتیبانی وژه رایگان به شما ارائه دهم.” یا “متوانم به
جای تخفیف، یک آموزش اختصاص رای تیم شما ترتیب دهم.”
ان کار به شما کمک مکند چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه

داریم و در عن حال، رضایت مشتری را نز جلب کنید.
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(Anchoring) ۳. لنگر انداختن

اولن قیمتی که در مذاکره مطرح مشود، به عنوان یک لنگر ذهنی
عمل مکند. اگر مشتری ابتدا یک قیمت پان را پیشنهاد دهد،
ان لنگر باعث مشود کل مذاکره حول آن قیمت بچرخد. همیشه
سع کنید اولن پیشنهاد را شما مطرح کنید و آن را کم بالاتر از
قیمت مورد نظر خود قرار دهید تا فضای کاف رای مذاکره داشته
باشید و به سوال چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم پاسخ

دهید.

نتیجهگری: تسلط ر هنر مذاکره قیمت، یک مهارت
مادامالعمر

توانـای چگـونه در مـذاکره تلفنـی قیمـت را بـالا نگـه داریـم، نـه یـک
ترفند، بلکه یک مهارت حیاتی و هنری است که هر متخصص فروش
بایـد ـر آن مسـلط شـود. اـن امـر نیازمنـد ترکـی از شنـاخت عمـق
محصول و بازار، درک ظریف روانشناسی مشتری، اعتماد به نفس و
البته، به کارگری استراژیهای هوشمندانه و اثباتشده است. با
تمرن مستمر، ارزیای نتاج و سازگاری با شرایط مختلف، شما نه
تنها متوانید ارزش محصولات و خدمات خود را حفظ کنید، بلکه
متوانید روابط پایدار و سودآور با مشتریان خود ایجاد نمایید.

به یاد داشته باشید که هر تماس تلفنی، فرصتی جدید رای نشان
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دادن ارزش واقع شما و تسلط شما ر هنر فروش است. با تمرکز ر
ارزش، ارائــه راه حلهــای واقعــ، اســتفاده از تکنیکهــای مــذاکره
پیشرفته و درک عمق از روانشناسی مشتری، شما نز متوانید در
پاسخ به ان سوال که چگونه در مذاکره قیمت را بالا نگه داریم، به

یک متخصص واقع و مورد اعتماد در بازار تبدل شوید.

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هسـتید، متوانیـد مقـاله اسـتراژی هـای بازاریـای چنـدکاناله ـرای
جذب مشتریان هدفمند در سال ۱۴۰۴ راه مدران را مطالعه کنید و

تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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