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Odpovede na “to je drahé” P

Mo67Zes st ich prisposobit — nie s titocné, ale zaroven ta nezenu
do zniZovania ceny.

Obratit pozornost na hodnotu

“Rozumiem. Moji klienti sa ¢asto pozeraju aj na to, kol'ko im moja praca usetri casu alebo aky
vysledok prinesie — vdaka tomu sa im investicia rychlo vrati.
Mohli by sme si prejst, aky efekt by pre vas malo, keby sa tieto tlohy vyriesili?”

Poniknut alternativu rozsahu, nie ceny

“Ak je to nad vas rozpocet, mozeme zacCat s mensim rozsahom spoluprace — napriklad X
hodin mesacne alebo len konkrétnymi ulohami — a ked uvidite vysledky, mézeme to
rozsirit.”

Zdoraznit dlhodoby efekt

“Chapem, Ze je to investicia. Zaroven verim, ze vysledky, ktoré spolu
dosiahneme, vam prinesu viac, nez do toho vlozite — ¢1 uz v uSetrenom
Case, alebo v novych prilezitostiach.”

Prepojit cenu s ich cielom

“Rozumiem. Aby sme vedeli posudit, ¢i je to pre vas vhodné, mdzeme si
prejst, aky ciel chcete dosiahnut a aku hodnotu pre vas ma jeho splnenie?
Potom vieme lepSie nastavit aj rozsah a rozpocet.”

Tip. vZdy reaguj pokojne a premen “to je drahé” na otazku, co si klient
naozaj mysli — casto nejde o cenu, ale o neistotu, ¢i dostane to, ¢o
potrebuje.




