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تکنیک «ساندوچ قیمت»

تکنیک «ساندوچ قیمت»: چگونه قیمتهای
گران را لایِ نانِ کیفیت مخف کنیم؟

تکنیک «ساندوچ قیمت»: لحظهی سکوت مرگبار
پس از اعلام قیمت

همـه فروشنـدگان اـن لحظـه را تجربـه کردهانـد: مکـالمه عـال پیـش
رفته، مشتری مشتاق به نظر مرسد، و ناگهان سوال نهای رسیده
مشود: «خب، قیمت ان محصول چقدر است؟» شما آب دهانتان
را قـورت مدهیـد، کمـ مکـث مکنیـد و عـدد را مگوییـد: «۵۰
میلون تومان». ناگهان سکوت سنگینی حاکم مشود. مشتری که تا
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چند لحظه پیش هیجانزده ود، حالا سرد شده و مگوید: «اوه!
فکر نمکردم انقدر گران باشد. باید فکر کنم.» اشتباه شما چه ود؟
آیا محصولتان گران ود؟ لزوماً نه. اشتباه شما ان ود که قیمت را
«رهنـه» تحوـل دادیـد. در روانشناسـی فـروش، اعلام قیمـت بـدون
مقدمه و مؤخره، مانند پاشیدن آب سرد روی صورت مشتری است.
Pain of) «رداخـت مغـز انسـان در لحظـه شنیـدن عـدد، دچـار «درد
ــام ــه ن Paying) مشــود. امــا فروشنــدگان حرفــهای از تکنیکــ ب
«ساندوچ قیمت» استفاده مکنند تا ان درد را به لذت تبدل
کننـد. در اـن مقـاله یـاد مگریـم چطـور قیمـت را لابلای لایههـای

ضخیم از ارزش بپیچیم تا مشتری طعم گرانی را حس نکند.

آناتوم یک ساندوچ خوشمزه: فرمول ۳ مرحلهای

تکنیک ساندوچ بسیار ساده است: هرگز قیمت را به تنهای اعلام
نکنید. قیمت (که بخش ناخوشایند ماجراست) باید مانند گوشت
همرگر، ن دو لایه نانِ تازه و خوشمزه (که همان ارزشها و منافع

هستند) قرار بگرد. ساختار فرمول به ان شکل است:

لایهی نان اول (یادآوری ارزش): مرور کوتاه آنچه مشتری به دست
مآورد.

محتویات وسط (قیمت): اعلام سرع و با اعتماد به نفسِ عدد.
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لایهی نان دوم (تصورسازی نتیجه): اشاره به سود نهای یا خدمات
پس از فروش.

مرحله اول: نانِ روی (آمادهسازی ذهن)

«قل از اینکه عدد را بشنود، باید بداند چه چزی مرد» قل از
اینکه قیمت را بگویید، باید در یک جمله، تمام «نقاط درد» مشتری
را که محصول شما حل مکند، یادآوری کنید. ان کار باعث مشود

مغز مشتری روی «راه حل» متمرکز شود، نه روی «هزینه».

مثال اشتباه: «قیمت ان دوره آموزشی ۱۰ میلون تومان است.»

مثال با لایه اول: «جناب مشتری، باتوجه به اینکه گفتید مخواهید
تیم فروشتان را از رکود خارج کنید و به دنبال افزایش ۳۰ درصدی
درآمد در ماه آینده هستید…» (اینجا ذهن مشتری مگوید: بله، من

ان را مخواهم).

مرحله دوم: گوشت ساندوچ (اعلام قیمت بدون
لرزش)

«سرع، قاطع و بدون عذرخواهی» حالا نوبت اعلام قیمت است.
مهمترن نکته در ان مرحله ان است که مکث نکنید و صدایتان
نلـرزد. همچنـن از کلمـاتی کـه بـار منفـ دارنـد (مثـل هزینـه، خـرج،
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رداخــت) اســتفاده نکنیــد. بــه جــای آن از کلمــات مثبــت (مثــل
سرمایهگذاری، مبلغ روژه) استفاده کنید.

ادامـه مثـال: «…سـرمایهگذاری شمـا ـرای اـن دوره جـامع فقـط ۱۰
میلون تومان است…» نکته طلای: بلافاصله بعد از گفتن قیمت،
ساکت نشوید! اگر اینجا سکوت کنید، مشتری فرصت مکند روی

عدد تمرکز کند و بگوید گران است. فوراً به مرحله سوم روید.

مرحله سوم: نانِ زرن (ضربه نهای و دعوت به
اقدام)

«قیمت را با منفعت بشویید و رید» بلافاصله پس از گفتن عدد،
باید یک مزیت زرگ، یک گارانتی یا یک تصور از آینده شرن را
ارائه دهید تا تلخ قیمت شسته شود. ان لایه باعث مشود
آخرن چزی که در گوش مشتری مماند، «سود» باشد، نه «ول».

تکمل مثال: «…که البته ان مبلغ شامل پشتیبانی ۳ ماهه رایگان
مـا هـم مشـود تـا مطمئـن شـویم تمـام تکنیکهـا در شرکـت شمـا
اجرای شده است. با ان حساب، فاکتور را به نام شرکت صادر کنم

یا شخص جنابعال؟»
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مثالهای کارردی در صناع مختلف

بیایید ببینیم ان تکنیک در صناع دیگر چطور کار مکند:

۱. فروش بیمه عمر:

،رای اینکه خیالتان راحت باشد که فرزندتان در ۲۰ سالگ» :نان اول
سرمایه اولیه رای ازدواج یا شروع کارش را بدون هچ استرسی در

اختیار دارد…»

قیمت: «…مبلغ پسانداز ماهانه فقط ۱ میلون تومان است…»

نان دوم: «…که در واقع معادل هزینه دو تا پیتزا در ماه است، اما
آینـده فرزنـدتان را ـرای همیشـه بیمـه مکنـد. ـرای شـروع قـرارداد،

کدمل ایشان را بفرمایید.»

:(B2B) ۲. فروش نرمافزار حسابداری

نـان اول: «ـرای اینکـه خطاهـای انسـانی در انبـارگردانی شمـا بـه صـفر
رسد و دیگر نگران کسری کالا نباشید…»

قیمـت: «…قیمـت لایسـنس دائمـ اـن نسـخه ۵۰ میلـون تومـان
است…»

نان دوم: «…که در رار زیانهای سالانه ناشی از گم شدن کالا در
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انبار، در ماه اول به جیب شما رمگردد. نسخه دمو را امروز رایتان
فعال کنم؟»

اشتباهات مرگبار در اجرای تکنیک ساندوچ

حتی با هترن فرمول، اگر ان ۳ اشتباه را انجام دهید، ساندوچ
شما خراب مشود:

عذرخواهی کردن: هرگز نگویید «ببخشید قیمت ما کم بالاست».
شمـا بایـد بـه قیمـت خـود افتخـار کنیـد چـون محصولتـان بـاکیفیت

است.

استفاده از نان بیات (کلیشهها): نگویید «چون کیفیت ما عالیه…».
دقـق باشیـد. بگوییـد «چـون مـا تنهـا شرکتـی هسـتیم کـه گـارانتی

تعویض ی قید و شرط داریم».

فاصله انداختن: ن لایهها نفس نکشید! کل ساندوچ باید در یک
جمله وسته و روان بیان شود.

نتیجهگری: قیمت فقط یک عدد است، ارزش یک
احساس است

مشتریان به خاطر قیمت نخریدن را انتخاب نمکنند؛ آنها زمانی
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نمخرند که احساس کنند ول که مدهند، بیشتر از چزی است
که به دست مآورند. تکنیک ساندوچ قیمت، ازاری است رای
تنظیم کفه ترازو. با ان تکنیک، شما وزنهی ارزش (منافع) را آنقدر
سنگن مکنید که قیمت در رار آن ناچز به نظر مرسد. از امروز،
هرگـز قیمـت را رهنـه اعلام نکنیـد. همیشـه آن را سانـدوچ کنیـد و

ببینید چطور اعتراضات مشتریان به طرز جادوی کاهش میابد.

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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