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استراژی اعلام قیمت خودرو پشت خط

استراژی اعلام قیمت خودرو پشت خط

پاسخ به سوال مرگبار «آخرش چند؟»

استراژی اعلام قیمت خودرو پشت خط: تلهای که
۹۰٪ فروشندگان خودرو در آن گرفتار مشوند

تلفن زنگ مخورد. شما مشخصات فنی خودرو، کارکرد و وضعیت
رنـگ را توضـح مدهیـد. هنـوز جملهتـان تمـام نشـده کـه مشتـری
مرسـد: «آقـا اـن حرفهـا را ول کـن، قیمـت آخـرش چنـد؟» اـن
لحظه، لحظهی مرگ و زندگِ معامله است. اگر قیمت واقع و نهای
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(کف قیمت) را بگویید، مشتری تشکر مکند و قطع مکند تا با ۱۰
آگهـی دیگـر تمـاس بگـرد و بـه آنهـا بگویـد: «فلانـی اـن قیمـت
مدهد، شما چند مدهی؟» در واقع شما خودتان را به اهرم فشار
مشتری رای چانه زدن با دیگران تبدل کردهاید. اگر هم قیمت را
نگوییـد یـا سـفت و سـخت رخـورد کنیـد، مشتـری فکـر مکنـد دلال
هستید یا قیمت رت دادهاید و باز هم قطع مکند. پس راه حل
چیسـت؟ چگـونه هـم مشتـری را پـای معـامله بکشـانیم و هـم قـدرت
چانهزنی خود را حفظ کنیم؟ در ان مقاله، استراژیهای روانشناسی

معامله خودرو در بازار اران را ررسی مکنیم.

استراژی اول: «قیمت» را به «کیفیت» گره زنید
(تکنیک مشروط)

«تخفیـف مـن، هـدیه سلامـت مـاشن اسـت» وقتـی مشتـری پشـت
تلفن تخفیف مخواهد، در واقع دارد رای «هچ» چانه مزند. او
هنوز ماشن را ندیده است. هترن پاسخ به سوال «آخرش چند»،
ان است که قیمت را به بازدید مشروط کنید. اما نه با جمله خشکِ
«تخفیف پای معامله». ان جمله کلیشهای شده است. به جای آن از
ان دیالوگ طلای استفاده کنید: «جناب خریدار، قیمت اعلام من
X تومان است. اما من روی سلامت فنی و بدنه ماشینم اطمینان
کامل دارم. شما تشریف بیاورید، ماشن را از نزدیک ببینید و دور
زنید. اگر ماشن همانطوری ود که من گفتم و پسندیدید، مطمئن
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باشید سر قیمت با هم کنار مآییم. من فروشندهام، نه کلکسونر.»
ان جمله سه پیام به مشتری مدهد:

ماشن سالم است (اعتماد).

من منعطف هستم (امید به تخفیف).

اول باید ماشن را ببینی (دعوت به اقدام).

استراژی دوم: ارائه «بازه قیمتی» به جای «عدد
دقق»

«اعداد دقق، مکالمه را مکشند» اگر مشتری اصرار کرد که «من
راهم دور است، یک قیمتی بده که اگر مصرفد بیایم»، هرگز عدد
نهای (مثلاً ۸۵۰ میلون) را نگویید. چون وقتی مشتری بیاید، باز
هم از همان ۸۵۰ میلون شروع به چانه زدن مکند! در عوض، یک
«بازه قیمتی» بدهید. بگویید: «ببینید، بسته به شرایط رداخت شما
و زمان محضر، قیمت ان ماشن ن ۸۵۰ تا ۸۷۰ میلون متغر
است. اگر نقدینگتان آماده باشد، من سع مکنم نزدیک به کف
قیمت با شما حساب کنم.» ان تکنیک باعث مشود مشتری با
نتر (۸۵۰) بیایـد، امـا شمـا هنـوز تعهـد قطعـامیـد بـه عـدد پـا

ندادهاید و فضا رای مانور دارید.
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استراژی سوم: سوال در رار سوال (تکنیک
ومرنگ)

«توپ را به زمن مشتری بیندازید» گاهی اوقات هترن دفاع، حمله
است. وقتی مشتری مرسد «آخرش چند؟»، شما مودبانه رسید:
«شما قیمت مد نظر خودتان چقدر است؟ ماشینی با ان کارکرد و
تمـزی را در بـازار چنـد قیمـت کردهایـد؟» اگـر مشتـری قیمتـی بسـیار
پان و غرمنطق (قیمت زخری) داد، شما سرع متوجه مشوید
که ان مشتریِ شما نیست یا دلال است و وقتان را تلف نمکنید.
امـا اگـر قیمتـی نزدیـک بـه قیمـت شمـا داد، متوانیـد بگوییـد:
«پیشنهـاد شمـا بـه قیمـت مـد نظـر مـن نزدیـک اسـت. فکـر مکنـم
ارزشش را دارد که یک بازدید داشته باشید. ک وقت دارید تشریف

بیاورید؟»

استراژی چهارم: فروش «تفاوت» قل از فروش
«قیمت»

«چـرا مـاشن مـن گرانتـر اسـت؟» در بـازار خـودروی اـران، هـچ دو
ماشن دست دوم شبیه هم نیستند. اگر مشتری مگوید «فلان
جا همن مدل را ۲۰ میلون ارزانتر مدهد»، سریعاً گارد نگرید.
توضـح دهیـد کـه خریـد مـاشن ارزان، گرانترـن خریـد دنیاسـت!
دیـالوگ: «حـق بـا شماسـت، مـدل پـانتر یـا خسـتهتر را متـوان
ارزانتر هم پیدا کرد. اما ان اختلاف قیمت ۲۰ میلونی، هزینه یک
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دست تعمر موتور یا گربکس است که شما در ماشنهای ارزانتر
باید ۶ ماه دیگر خرج کنید. من ان خرجها را انجام دادهام. شما
داریـد ـول “آسایشتـان” را مدهیـد، نـه فقـط ـول آهـن را.» اـن
اسـتدلال، مشتـری مصـرفکننده را قـانع مکنـد کـه مـاشن شمـا

ارزشمندتر است.

استراژی پنجم: تکنیک «ترس از دست دادن»
(FOMO)

ماند» اگر حس کردید مشتری خریدار واقعن منتظر نمن ماشا»
اسـت امـا فقـط روی قیمـت مـردد اسـت، از اهـرم «رقـابت» اسـتفاده
کنیـد. البتـه دروغ نگوییـد، امـا نشـان دهیـد کـه قاضـا وجـود دارد.
«مهنـدس جـان، حقیقتـش ـرای امـروز عصـر دو نفـر دیگـر هـم قـرار
بازدید گذاشتهاند. اگر قیمت رایتان مهم است، من پیشنهاد مکنم
اولویت را بگذارید روی “دیدن و پسندیدن”. چون اگر ماشن تمز
باشـد، سـرِ یکـ دو میلـون بـالا و پـان، نـه مـن معـامله را بـه هـم
مزنم نه شما. حیف است ان ماشن از دستان رود.» ان جمله
مشتری را از فاز «منطق و ریاض» خارج کرده و وارد فاز «هیجان و

رقابت» مکند.

نتیجهگری: هدف تلفن، فروش نیست

https://rahemodiran.com/


6

به عنوان یک قانون کل در فروش خودرو به یاد داشته باشید:
هـدف تمـاس تلفنـی، فروختـن مـاشن نیسـت؛ هـدف فقـط و فقـط
فروختــن «قــرار ملاقــات» اســت. هچکــس پشــت تلفــن مــاشن
نمخرد. پس انرژی خود را صرف دفاع از قیمت نکنید. تمام تلاش
شما باید ان باشد که مشتری اشتیاق پیدا کند تا سوچ را در
دسـت بگـرد و پشـت فرمـان بنشینـد. زمـانی کـه مشتـری پشـت رل
نشست و وی نو ودن یا تمزی ماشن را حس کرد، آن وقت زمانِ

صحبت از «قیمت آخر» است.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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