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7_A7_8D_E5_BC_BA_E6_c40_64582.htm 六、一分钱一分货成

交法 在我们的推销生活中，价格总是被顾客最常提起的话题

。不过挑剔价格本身并不重要，重要的是在挑剔价格背后真

正的理由。因此，每当有人挑剔你的价格，不要和他争辩。 

相反，你应当感到欣喜才对。因为只有在客户对你的产品感

兴趣的情况下才会关注价格，你要做的，只是让他觉得价格

符合产品的价值，这样你就可以成交了。 突破价格障碍并不

是件困难的事情。因为客户如果老是在价格上绕来绕去，这

是因为他太注重于价格，而不愿意让你把产品介绍注重在他

能得到哪些价值。 在这种情况下，你可以试试下面的办法。

你温和地问：某某先生，请问您是否曾经不花钱买到过东西

？在他回答之后，你再问?quot.某某先生，您曾买过任何便宜

货。结果品质却很好的东西吗？你要耐心地等待他的回答。

他可能会承认，他从来就不期望他买的便宜货后来都很有价

值。 你再说：某某先生，您是否觉得一分钱一分货很有道理

？这是买卖之间最伟大的真理，当你用到这种方式做展示说

明时，客户几乎都必须同意你所说的很正确。 在日常生活中

，你付一分钱买一分货。你不可能不花钱就能买到东西，也

不可能用很低的价格却买到很好的产品。每次你想省钱而去

买便宜货时，却往往悔不当初。 你可以用这些话结尾：某某

先生，我们的产品在这高度竞争的市场中，价格是很公道的

，我们可能没办法给您最低的价格，而且您也不见得想要这

样，但是我们可以给您目前市场上这类产品中可能是最好的



整体交易条件?quot. 接下来，某某先生，有时以价格引导我们

作购买决策，不完全是有智慧的。没有人会为某项产品投资

太多，但有时投资太少，也有它的问题所在，投资太多，最

多您损失了一些钱，投资太少，那您所付出的就更多了。因

为你所购买的产品无法带给你预期的满足。 在这个世界上，

我们很少有机会可以以最少的钱买到最高品质的商品，这就

是经济的真理，也就是我们所谓的一分钱一分货的道理?quot. 

这些话的优点是它们永远是真理。未来客户了解你是绝对诚

实而爽快的人，他必定会了解你的价格无法减让。这不是拍

卖会，你并不是在那里高举产品，请有兴趣的人出价竞标。

你是在销售一项价格合理的好产品，而采购决定的重点是，

你的产品适合客户解决问题和达到目标。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


