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DLACZEGO KLIENCI PYTAJA O RABATY?

-Czujg niepewnosc¢ u oferujgcego

-Nie widzg wartosci oferty

-Typy klienta: Kontroler, Rozsadny
Niewydawacz, Poszukiwacz
doswiadczen, Rozrzutnik

-Moga faktycznie uwazac, ze cena jest dla nich za
wysoka (nie majg takiego budzetu, wiec
niepoprawnie ich sprofilowalismy, albo nie widzg
wartosci w ofercie na tyle, aby wydac na nig
pienigdze)




TYMCZASEM RABATOWANIE...

- Obniza postrzegang wartosc oferty.

- Pojawiajg sie mysli, “tatwo poszto”
| “cos jest nie tak”

« Powoduje, ze klienci czesciej rezygnujg z oferty lub
sktadajg reklamacje! Badania wykazaty, ze mniejszg
wage przyktadamy do czegos tanszego, czesciej tez mamy
zastrzezenia do ustugi/ produktu.



PRZYGOTU]J SIE DO OBRONY CENY

Poczatkiem obrony ceny jest dobre zbadanie
potrzeb.

Pytania otwarte -> pytania precyzujgce
->pytania dopetniajgce i parafrazy

W badaniu potrzeb nie pytaj o budzet, nie
sprowadzaj oferty do ceny (o niej dopiero po
zrozumieniu celu i oczekiwan klienta)

Zaprezentuj oferte korzystnie (reguty wywierania wptywu)

Pamietaj, ze Twoja relacja z klientem ksztattuje jego postrzeganie
oferty



Gdy klient mowi

.... 10 za drogo, a jakis rabat?”

"Rozumiem, ze cena jest dla Pana bardzo wazna. A co jeszcze liczy sie dla Pana
w podobnym stopniu? Pytam bo mamy rozne pakiety cenowe i jak bede
wiedziat, czego Pan oczekuje, to bede mdgt zaoferowac najkorzystniejszy."

“Ok, za chwile porozmawiamy o cenie, prosze usigsc (jezeli to spotkanie na
ZYWO0), a jeszcze z ciekawosci zapytam, co Panu sie najbardziej podoba w te;
ofercie? Odpowiada Pana potrzebom?”

“A dlaczego pyta Pan o rabat? Czy cena wydaje sie Panu za wysoka?’ (jezeli tak,
odpowiadanie na zastrzezenia dot. wysokiej ceny np. “Panie Janie, cena jaka

zaptacicie za powierzchni

urzgdzenia/ koszt optacenia |

e to koszt rowny produkcji jednego waszego
ednego tygodnia pracy handlowca/ to nawet nie

potowa ceny za jedng Panstwa maszyne itp, a w zamian za to otrzymujecie
dostep do X klientow w ciggu zaledwie kilku godzin!”)



Gdy klient mowi ...."to za drogo, a jakis rabat?”

“Biore pod uwage Panstwa prosbe o rabat. Zanim jednak o tym
porozmawiamy, chciatbym zrozumiecC Panstwa priorytety i czego oczekujecie
od naszej ustugi. Chce zapewnic Panstwu jak najlepsze rozwigzanie i wycene”.

“Panie Janie, wydaje sie, ze istnieje roznica miedzy wartoscig naszego
rozwigzania a ceng, ktorg jest Pan gotdow zaptacicC." (czekamy na reakcje
klienta, po niej odwotujemy sie do zbadanych potrzeb i pokazujemy, ze

oferta je spetnia, jak nie- za mato zbadalismy potrzeby)

“A jakg dodatkowg wartosc¢/ustuge mozemy zaproponowac, aby nasze
rozwigzanie byto warte swojej ceny?”



Gdy klient mowi ...."to za drogo, a jakis rabat?”

Kiedy klient naciska na rabat “Zwazywszy na naszg nowg polityke cenowg,
nie przyznajemy juz rabatow. Za to chcemy dawac jak najwyzszg wartosc-
Co jest najwazniejsze dla Panstwa w perspektywie skorzystania z X?

Odpowiedzi mato oczywiste:

“W rzeczywistosci, ze wzgledu na rosngce koszty X, bedziemy zwiekszacC nasze
ceny, wiec to i tak preferencyjna cena, jakg moge Panu zaproponowac”

“Niestety, nie moge obnizyc ceny, jezeli nie bedziemy zarabiac na tych
wydarzeniach, spadnie ich jakosc i wtedy nikomu nie bedzie przyjemnie w nich
uczestniczyc¢, ani Panstwu jako wystawcom, ani zwiedzajgcym, czy nam
pracownikom. Szkoda bytoby takiego eventu.”



Gdy staty klient lub "wazny gracz” mowi ....
‘a moj (staty) rabat?”

,Moge zaoferowac rabat w wysokosci X, jesli Panstwo Y...." (np. “zaptacg te
kwote do konca miesigca i bedziemy mieli pewnos¢, ze bedzecie z nami”).

Gdy staty rabat to X ztotych, a my chcemy przejsc na

procenty “ Panie Janie,

doceniamy naszg statg wspotprace i dlatego, chociaz zmienita sie polityka
rabatowania firmy, chcemy Panu przyznac X% rabatu od tej ceny.”

Jezeli klient sie buntuje, czemu nie moze dostac X zt, tylko kilka procent, mozna
powiedziec “Wprowadzamy takie zmiany, zeby ujednolici¢ system rabatowania,

dzieki czemu cena zawsze bedzie przejrzysta dla
wyliczenia” (mozna dodac “przy innych Targach te zm

Panstwa i tatwiejsza do

iany juz dziatajq i klienci sg

zadowoleni, stad te reguty wprowadzamy takze tu")



Gdy staty klient lub "wazny gracz” mowi ....
‘a moj (staty) rabat?”

“Doceniamy Panstwa lojalnosc jako statego klienta. Zmieniajgc naszg
polityke rabatowg, chcemy zaoferowac inne korzysci/ mozliwosci, takie jak
..." (podanie dobrego dla klienta rozwigzania, zaoferowanie czegos, czego

do tej pory nie miat, albo bedzie wyjgtkowe, tylko dla niego).

Odwotanie do rzekomego lub faktycznego zwierzchnika "Niestety, nie mam juz
mozliwosci przyznawania takich rabatdw, firma tworzy nowy, przejrzysty
system cenowy i nie mamy zielonego Swiatta na rabatowanie. Natomiast,

zeby doceniC naszg wspotprace, moge zaproponowac cos innego...”



“To za drogo” przydatne modele odpowiedzi:

Alkido- zmiana wektora sity argumentu
Zgodzenie sie z klientem, ze jego stowa majg sens | przejsc do powtornej
argumentaci|l

1.Tak, Zgadzam sie/ owszem, cena nie jest najnizsza
2.1 wtasnie dlatego
3.powtorna argumentacja- cecha | korzysc

K. "Ta powierzchnia jest za droga”
Ty. "Tak, zgadza sie, cena powierzchni nie jest najnizsza i dlatego wiele firm o nig pyta,
bo jest w strategicznym potozeniu, praktycznie kazdy zwiedzajacy obok niej musi
przejsc, czyli bedziecie Panstwo widoczni, a tak jak Pan mowit, to dla Was wazne.



“To za drogo” przydatne modele odpowiedzi:

Karate- ztam schemat, zrob dzwignie

1.Tak, Zgadzam sie/ owszem, cena nie jest najnizsza
2.Jednak jesli wezmie Pan pod uwage....
3.powtorna argumentacja- cecha i1 korzysc

K. "Ta powierzchnia jest za droga’
Ty: "Tak, zgadza sie, cena powierzchni nie jest najnizsz,a jednak jesli wezmie
Pan pod uwage, ze jest w strategicznym potozeniu i praktycznie kazdy
zwiedzajacy obok niej musi przejsc, okazuje sie to optacalng inwestycja.



Trzymaj pozycje- klient mowigc “to za drogo, przeciez juz Was
nie potrzebujemy, Targi sie skonczyty” probuje zepchnac Cie na
niepewny grunt, co pozwoli mu np. grac o wyzszy rabat.

Bycie pewnym siebie (np. utrzymywanie
kontaktu wzrokowego, wyprostowanej
postawy ciata),mowienie spokojnym,
wywazonym tonem tworzy psychologiczne
wrazenie przewagi.




DZIEKUJE ZA
UWAGE!

DO ZOBACZENIA
W NIEDALEKIEJ
PRZYSZLOSCI! :)




