
تخفیف گرفتن به چه قیمتی؟!
به این گفت وگوی تحقیر کننده دقت کنید:

فروشنده: قیمت مقطوعه خانم
- خریدار: آقا آخرش چند؟ با ما چند حساب 

می کنی دو تا ازت برداریم؟
- فروشنده: عرض کردم خانم قیمت ها مقطوعه. من 
دارم به قیمت تولیدی ها می دم. می خواهین از چند تا 

مغازه استعلام قیمت بگیرین.
- خریدار: می دونم حق با شماس��ت ولی ش��ما هم با 
ما راه بیا جناب. راه دوری نمی��ره به خدا مگه حقوق 
کارگری چقدره ک��ه آدم بتونه از پس این قیمت های 

نجومی بربیاد؟
فرقی نمی کند این محصول چه باشد. وقتی می گویند 
مقطوع است مشتری باور نمی کند و آن طرف تر یکی 
پچ پچ می کند که » بیشتر چانه بزن. اینا همشون خالی 
می بندن. می دونی چقدر روی همین یه جنس سود 
می کنه؟« و وقتی با پافش��اری و اص��راری که منجر 
به کلافگی فروشنده می ش��وند تخفیف مورد نظر را 
می گیرند از این حس زرنگی خودشان راضی هستند.

بعضی ها در فامیل س��لطان تخفیف هس��تند. وقتی 
می خواهند دیگران خرید مهم و گرانی انجام بدهند 
با این شخص همراه می ش��وند تا موقع حساب کردن 
صورتحساب اساسی از س��ر و ته قیمت بزند و به قول 
خودش��ان یک تخفیف تپل بگی��رد . بعض��ی از این 
سلطان ها عاش��ق خالی بندی هس��تند. چنان برایت 
قصه می بافن��د و نق��ش بیچاره ها را ب��ازی می کنند 
که دل تان برایش می س��وزد و تصمیم می گیرد او را 
راضی به خانه بفرس��تید. بعضی ها از شغل شان مایه 
می گذارند. احترام و آبروی خ��ود را تحقیر می کنند 

برای فقط چند هزار تومان.
یکی را می شناختم معلم بود. قش��ری که به کار زیاد 
و دس��تمزد کم معروف اس��ت. هر وقت ب��رای خرید 
می رفتیم با فروشنده چانه می زد و می گفت  من فقط 
یک حق��وق معلمی می گی��رم. مگر چقدر اس��ت که 
کفاف زندگی من را بدهد؟ این معلم بودنش چماقی 
شده بود بر سر فروش��نده های مختلف که برای دادن 
تخفیف مردد بودند. اغلب ناله هایش جواب می داد. دو 
سه تومانی تخفیف می گرفت و از مغازه بیرون می زد . 
س��پس همان مبلغ تخفیف را برای بچه اش خوراکی 
می خرید و آن را یک سود بزرگ می دانست . در حالی 
که از نظر فروشنده ها تمام مشتری ها چانه می زنند و 
این یک امر طبیعی است. نیازی نیست که پیازداغش 
را زیاد کنند یا برای سیاه نمایی زندگی شان دست به 

افشاگری های درست و غلط بزنند.
روایت فروش��نده ها و خریداران در ب��اب چانه زنی و 
گرفتن تخفیف قابل تأمل اس��ت که گوش��ه ای از آن 

را می خوانید.

مشتری که خوب باشد
 خودمان تخفیف می دهیم

احمد کمالی فروشنده ای در بازار تهران 
اس��ت . او سال هاس��ت با مشتری های 
زیادی کار کرده و مشتری ها را مثل کف 
دس��تش می شناس��د. او می گوی��د: 
»تخفیف یک عادت قدیمی اس��ت و نمی شود به آن 
خرده گرفت ولی حتی تخفی��ف گرفتن هم قاعده و 
قانون خودش را دارد. بعضی ه��ا یک قیمت نجومی 
می پرانند شاید حقه شان گرفت. سپس مانند مراسم 
بله بران س��ر هم��ان مبلغ چان��ه می زنن��د. یکی ما 
می گوییم یکی او و در نهایت س��ر مبلغ��ی به توافق 

می رس��یم. بعضی ها اه��ل آه و ناله کردن هس��تند. 
همیشه این آدم ها برایم جالب بوده اند. آدم هایی که 
دست شان به دهان شان می رسد و مبلغ تخفیف هیچ 
دردی از آنها دوا نمی کند ولی بیش از دیگران چانه 
می زنند. آنه��ا بهترین وس��ایل را ب��رای جهیزیه یا 
خانه شان می خرند. دست روی هر کدام می گذارند به 
لیست خریدشان اضافه می ش��ود ولی موقع حساب 
کردن، کانال عوض می کنند و مدام غر می زنند و تمام 
اعضای خانه دس��ت به دس��ت هم می دهند تا چانه 
بزنند و هر قدر می ش��ود از قیمت معامله کم کنند. 
خیلی از این افراد با تخفیف های خوبی که از چانه زنی 
عایدشان می شود خانواده را ناهار مهمان می کنند یا 
یک وس��یله دیگر می خرند. ما هم س��ود خودمان را 

می کنیم. چون خریدار ایرانی را می شناسیم.«
وی ادامه می دهد: »بعض��ی وقت ها هم برعکس آن 
ماجرا اتفاق می افتد. یعنی ما قیمت را با احتس��اب 
چانه زنی مش��تری اعلام می کنیم ک��ه در نهایت به 
همان قیمت دلخواه برسیم. ولی مشتری اهل چانه 

زدن نیس��ت و خیلی محترمانه پای صندوق می رود 
و عین مبلغ را کارت می کشد. جالب است بدانید در 
این گونه موارد که مشتری ها خوش حساب هستند 
و حوصله ما را س��ر نمی برند، خودم��ان همان مبلغ 
تخفیف را برای شان قائل می شویم و می گوییم فلان 
قیمت را کشیدم. این مشتری ها هرچند تعدادشان 
اندک اس��ت ولی برای فروش��نده ها محترم و مهم 
هس��تند. فکر کنید شب عید مش��تری زیاد است و 
من باید جواب همه را بده��م. خانم ها اغلب تک تک 
اجناس را قیمت می کنند و در نهایت هم دست خالی 

بیرون می آیند. در مقابل هستند کسانی که از همان 
اول می دانند چه می خواهند و یکراست سراغ همان 
جنس می روند. بعد هم بی دردسر به صندوق می روند 
و حس��اب می کنند. خ��ب به نظر ش��ما حق چنین 

مشتری ای دادن تخفیف نیست؟ «

خانم ها عموماً اهل چانه زدن هستند
رؤیا حسنی از طرفداران پر و پا قرص 
خرید اس��ت و به قول خودش خرید 
حال او و همه بانوان را خوب می کند. 
او در م��ورد چانه زن��ی می گوی��د: 
»متأس��فانه یا خوش��بختانه این عادت مورد علاقه 
مشتری اس��ت. خیلی وقت ها خانم ها دوست دارند 
حرف شان یک کلام باشد و همان مبلغی که گفته اند 
به کرسی بنش��یند وگرنه مش��کل پرداخت مبلغ را 
ندارند. بعضی وقت ها دوس��ت دارند ب��ه آنها احترام 
گذاشته ش��ود. اگر یک فروشنده س��رتق باشد و از 
حرفش کوتاه نیاید ب��رای دادن تخفیف، خانم ها هر 

قدر هم چشم شان دنبال آن جنس باشد، قیدش را 
می زنند. من گاه��ی پیش آمده وقتی فروش��نده را 
تندخو و یک کلام تصور کرده ام مغازه را ترک کرده ام. 
خیلی از فروشنده ها کم طاقت هستند و استعداد این 
حرفه را ندارن��د. آنها انتظار دارند وقت��ی وارد مغازه 
می شویم و سراغ جنسی را می گیریم در نهایت آن را 
بخریم. حالا اگر خوش مان نیاید و با آن همه جنس 
دیده ش��ده ولی پس��ند نکرده از مغازه بیرون برویم 
دادشان درمی آید ولی در واقع این حق ماست. نکته 
دیگر اینکه باید اعتراف کنم بانوان بیش از آقایان اهل 
چانه زدن هس��تند. درس��ت به همین دلیل دوست 
دارند با همجنس خودشان به خریدهای زنانه بروند. 
مثلًا انتخاب و پرو متعدد ی��ک مانتو مرد ها را کلافه 
می کند یا اگر بپسندند دیگر با قیمتش کاری ندارند 
و همان جای اول می خرند ولی اغلب خانم ها سلایق 
و رفتارهای مش��ابه دارند. یعنی حتی اگر چیزی را 
بپس��ندند باید همه مغازه ها را ببینند تا خیال شان 
راحت باش��د بهترین جنس ب��ا بهتری��ن قیمت را 
خریده اند. بعضی ها هم در تخفیف گرفتن شورش را 
درمی آورند . مث��لًا آدم های زیادی دی��ده ام که یک 
جوراب 10 تومانی از یک دستفروش خریده اند ولی 
ب��رای همان 10 توم��ان هم چان��ه می زنن��د. واقعاً 

درک شان نمی کنم 500 تومان کدام دردی از آنها دوا 
می کند؟ ولی برای فروشنده همان 500 تومان ها که 
جمع بشود می تواند بزند به یک زخمی. بهتر است در 
تخفیف گرفتن منصف باشیم و حواس مان باشد با چه 
کسی چانه می زنیم؟ کسی که مثلًا یک لباس خارجی 
می فروش��د مطمئن باشید س��ود خودش را حساب 
کرده سپس برچسب قیمت را چسبانده است. پس 
اگ��ر تخفی��ف می ده��د عاش��ق چش��م و اب��روی 
مشتری هایش نیست. حالا این وسط سود که نه ، ولی 
اگر لذتی نصیب ما شود، اشکالی ندارد ولی بعضی ها 
سر دس��ترنج آدم ها چانه می زنند . کس��ی که برای 
معاش خانواده تلاش می کند ش��ریف و قابل احترام 
اس��ت. باید با خری��د و تعری��ف از جنس هایش او را 
حمایت کرد نه اینکه به بهان��ه صاحب جنس بودن 
وادارش کنیم به ما ارزان بفروشد. فرض کنید خرید 
خانگی هم مثل فروش��گاه های زنجی��ره ای قیمت 
مقطوع دارد. پس چرا برای آنها که اغلب صاحبان شان 
از ثروتمندان هستند طلب تخفیف نمی کنید؟ چرا به 
قیمت اعلامی آنه��ا اعتماد می کنی��د، ولی زنی که 
کارهای دستی می فروشد یا خوراکی های ارگانیک 
تهیه می کند برای تان زور دارد دستمزدش را تمام و 
کمال بدهید؟ چرا وقتی رستوران های مجلل می روید 
تمام مبلغ را بدون چانه زدن حس��اب می کنید ولی 
وقتی قرار است از یک کشاورز که کنار باغش بساط 
کرده و محصولش را شرافتمندانه می فروشد تقاضای 
تخفیف می کنید؟ س��ر چه چیزی چان��ه می زنید؟ 
تلاش ه��ای مرد فروش��نده ی��ا خون دل ها و ش��ب 

بیداری های بی شمارش؟«

بر سر دسترنج دیگران چانه نزنیم
تخفیف شیرین است ولی یادمان باشد 
به جا و برای معامله های��ی که می دانیم 
طرفین زیان نمی کنند از آن اس��تفاده 
کنیم. یادمان باشد خودمان را برای چند 
تومان تخفیف ناقابل ارزان نفروشیم، بی اعتبار نکنیم 

و ساز بدبختی و نداری کوک نکنیم.
یادمان باشد سر دسترنج دیگران چانه نزنیم. خواه یک 
کتاب باشد خواه نان محلی و خواه... یادمان باشد در 
تخیل های شاعرانه ای که برای تخفیف گرفتن به کار 
می بریم قسم را چاش��نی تخیل نکنیم که مبادا لذت 
خرید برای مان به تلخی گناه آلوده شود. یادمان باشد 
کس��ی را به زور وادار به تخفیف نکنی��م. فروش آنها 
همیشه هم از سر رضایتمندی نیست و ممکن است از 
سر اضطرار و نیاز، جنسی را بفروشد پس حواس مان 
به این حقوق پایمال شده باشد. اگر طرف معامله مان 
یک کودک دستفروش بود به او و شخصیتش احترام 

بگذاریم و تخفیف نخواهیم.
و نکته آخ��ر اینکه: تخفیف یک قانون جهان ش��مول 
است و همه جای دنیا طرفداران خاص خودش را دارد. 
جالب اس��ت بدانید کش��ورهای مختلف دیدگاه های 
متفاوتی نسبت به معاملات و چانه زنی و تخفیف دارند. 
در بعضی از نقاط جهان میزان تخفیف از کیفیت کالا 

هم مهم تر و اصولی تر است.
در گزارش��ی از ش��رکت هاریزن کانس��ومر ساینس 
مؤسسه ای که رس��الت آن انجام تحقیقات در زمینه 
رفتار بازار ها بوده و در کش��ور هایی نظیر انگلس��تان، 
استرالیا و امریکا دفتر فعال دارد، آمده است : » افرادی 
که به دنبال تخفیف گرفتن یا چانه زنی هس��تند، به 
میزان تخفیف یک کالا بیش از ارزش، خاص بودن و یا 

ارتباط آن کالا به محل سفرشان اهمیت می دهند.«
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سبک فرزندپروری

خود را در قبال آینده بچه ها مقصر ندانید

شما بر مسیر زندگی فرزندتان
 تأثیر دارید اما تسلط نه!

پدر و مادر ها بهترین  ها را برای فرزندان شان می خواهند، 
جوان باش��ند یا پیر، ثروتمند یا فقی��ر، ازدواج کرده یا 
طلاق گرفته. قفسه های رنگ و وارنگ کتاب های والدگری 
وعده می دهند که روش مدیریت تصمیمات دشواری که 
پدر و مادر ها هر روز با آنها رو به رو می شوند و راه رسیدن به 
بهترین نتیجه را به مردم نشان بدهند. این کتاب  ها پیامی 
واحد را با ش��ما در میان می گذارند: اگر فرزندتان موفق 

نیست، شما یک جای راه را اشتباه رفته اید.
از قرار معلوم اما علم طرفدار پیامی کاملاً متفاوت و نهایتاً 
دل گرم کننده است: تلاش برای پیش بینی آینده فرزندان 
بر اس��اس انتخاب های پدر و مادرشان مثل تلاش برای 

پیش بینی طوفان از روی بال زدن های یک پروانه است.
مَثَل آن پروانه  را ش��نیده اید که در چی��ن بال هایش را 
به حرکت درم��ی آورد و جو را به  ه��م  می زند، نه خیلی، 
اما آن قدری که جریان های باد را تغییر دهد، و دس��ت 
آخر، شش هفته بعد، در دریای کارائیب طوفانی به راه 

بیندازد.
اگر پدر یا مادر هستید، شما همان پروانه ای هستید که 
بال می زند. فرزند شما طوفان است، نیروی خیره کننده 
طبیعت. ش��ما آینده فرزندت��ان را می س��ازید- دقیقاً 
همان طور ک��ه پروانه طوف��ان را می س��ازد- از راه های 
پیچیده، به نظر پیش بینی ناپذیر ام��ا قدرتمند. طوفان 

بدونِ وجودِ پروانه به وجود نمی آید.
شاید بپرسید »پس تکلیف این همه پدر و مادر موفق که 
فرزندان موفقی دارند یا پدر و مادرهای فقیر که فرزندان 

فقیری دارند چه می شود؟«
آنها ش��اید قدرت والدگری را به نمایش گذاشته باشند 
اما آنچه فرزندان را می سازد نیروهای بسیاری هستند 
که بچه  ها با آنها بزرگ می شوند، نیرو هایی که غالباً در 
هم تنیده اند: ژن ها، همبازی  ها و فرهنگ. به  این  ترتیب، 
دانستنِ اینکه کدام نیرو ها در ساخت آینده کودک مؤثرند 

سخت است.
برای سردرآوردن از این  همه نیروی تأثیرگذار، میلیون  ها 
کودک م��ورد مطالعه ق��رار گرفته اند. ای��ن مطالعات 
زندگی دوقلوهای همس��ان، دوقلوهای غیرهمس��ان، 
خواهر و برادرهای معمولی که با هم بزرگ ش��ده اند یا 
به فرزندخواندگی پذیرفته و جدا از هم بزرگ شده اند را 
دنبال کرده است. بزرگ  شدن در یک خانه بچه  ها را در 
میزان موفقیت، شادی، استقلال عمل و یا خصوصیات 

دیگرشان آن قدر ها به هم شبیه نمی کند.
به عبارت دیگر، فرض کنید شما را به محض تولد از پدر و 
مادرتان گرفته باشند و داده باشند به همسایه سمت چپی 
که بزرگ تان کند و برادر یا خواهرتان را هم به همسایه 

سمت راستی سپرده باشند. در کل، رخداد چنین حالتی 
شما را نس��بت به حالتی که با هم زیر یک سقف بزرگ 

شده اید به هم شبیه تر یا از هم متفاوت تر نمی کرد.
از طرفی، این یافته  ها باورنکردنی به نظر می رسند. به این 
فکر کنید که پدر و مادر ها از یک خانه تا خانه دیگر چقدر 
با هم فرق دارند، هرچند وقت یک بار جرو بحث ش��ان 
می شود، آیا زیادی به بچه سخت می گیرند و در کارهایش 
دقیق می ش��وند، یا بچه را غرق در عشق و محبت خود 
می کنند و لوس بار می آورند. حتماً از فکرتان می گذرد 
که این  ها اگر هم کم اهمیت باشند، آن قدری مهم هستند 
که باعث شباهت بیشتر بچه  هایی باشند که در یک خانه 
بوده اند، در مقایسه با آنهایی که جدا از هم بزرگ شده اند. 

اما این طور نیست.
در س��ال ۲015، یک فراتحلیل- یعن��ی مطالعه ای که 
مطالعات بی ش��ماری را تحلیل می کند- این الگو را از 
میان هزاران تحقی��ق صورت پذیرفت��ه در زندگی 1۴ 
میلیون جفت دوقلو در ۳۹ کشور کشف کرد. با سنجش 
بیش از 1۷ هزار نتیجه، محققان نتیجه گیری کردند که 
تک تک نتایج، موروثی هستند. ژن  ها بر آینده کودکان 
تأثیر می گذارند اما ژن  ها پاس��خگوی همه چیز نبودند. 
محیط هم مهم بود اما کافی نبود برای شبیه شدن آینده 

بچه  هایی که در یک خانه بزرگ  می شدند.
بعضی از مردم با نگاه به این یافته  ها نتیجه گرفته اند که 
والدگری مهم نیست و ش��ما بدون درنظرگرفتن اینکه 
چه کس��ی بزرگ تان کرده همانی  می ش��دید که امروز 

هستید.
خب، با همه این یافته  ها چه می توانیم بکنیم؟

اول، بدانید که والدی��ن تأثیرگذارن��د. دوم، بدانید که 
چگونگی تأثیر والدین پیچیده اس��ت و پیش بینی آن 
دش��وار اس��ت. خطاب به هر کس که پدر یا مادر بودن 
را تجربه کرده اس��ت: دست بکش��ید از مقصر دانستن 
خودتان جوری که انگار روی مس��یر زندگی فرزندتان 
تسلط دارید. شما تأثیر دارید اما تسلط نه. خطاب به هر 
کس که فرزندبودن را تجربه کرده است: دست بکشید از 
مقصر دانستن پدر و مادرهای تان، یا حداقل از این تفکر 
که آنها باید شما را تعریف بکنند و دست بکشید از مقصر 

دانستن بقیه پدر و مادرها.
سوم، بپذیرید که چقدر دقایقِ بودن تان با فرزندان تان 
قدرتمند و تأثیرگذارند، به خاطر ارزشی که این لحظه ها، 
اکنون، برای شما و فرزندان تان دارند- نه ارزشی که در 

بلندمدت خواهند داشت و نخواهید دانست.
اندرو سولومون، فعال اجتماعی، به این نکته اشاره می کند 
که »هرچند بسیاری از ما مفتخریم به تفاوت  هایی که با 
پدر و مادرهای مان داریم ام��ا همین ما ها از تفاوت های 
فرزندان مان با خودمان بی اندازه ناراحتیم«. ش��اید اگر 
می توانستیم از باور به تسلط مان بر آینده فرزندان مان 
دس��ت برداریم، کمتر از باب��ت این تفاوت  ه��ا ناراحت  
می شدیم. اگر می توانستیم پیچیدگی رشد کودک مان 
را با آغوش ب��از بپذیری��م، می توانس��تیم برخوردمان 
با تصمیم ه��ای ه��ر روزه والدگری را متح��ول کنیم و 
چش��مان مان را به روی این حقیقت ب��از کنیم که بچه  
داشتن چیزی بسیار بیش��تر از تلاش برای رسیدن به 
یک نتیجه خاص است. من آموختم قدردان باشم، برای 
هر لحظه بودنم در کنار پسر اولم- که حالا به 1۴سالگی 
رسیده و در حال رشد و بالندگی است- و در کنار برادر 
کوچک ترش، و برای مسیر یکتایی که هر یک از آنها در 

پیش گرفته اند.
عل��م والدگ��ری و فرزندپ��روری- م��ا پروانه  ه��ا و 
طوفان های م��ان- می تواند مردم را از بند ه��ا برهاند تا 
بتوانیم بر آن چیزی در زندگی مان تمرکز کنیم که مهم تر 
و معنادارتر است. به  این  ترتیب، تجربه کنونی ما از پدر/

مادر بودن و تجربه گذش��ته ما از فرزند بودن واقعی تر و 
رضایت بخش تر خواهد بود.

نقل و تلخیص از: وب سایت ترجمان
/ نوشته: یوکو موناکاتا
 DET :ترجمه: آرزو صحیحی/ مرجع /

   تلخیص: سلما سلطانی
فرض کنید پدر و مادر ش�ما س�ه بچه داش�ته باش�ند. ش�ما را در خانه خودش�ان ب�زرگ کنند، 
خواهرت�ان را از ب�دو تول�د ب�ه همس�ایه س�مت راس�تی  بس�پارند و برادرت�ان را ه�م، 
بلافاصل�ه بع�د از تول�د، ب�ه همس�ایه س�مت چپ�ی بدهن�د ت�ا تح�ت تربی�ت آن  خان�واده 
بزرگ ش�ود. به نظرتان، وقتی ش�ما س�ه خواهر و برادر به بزرگس�الی برس�ید، چون ب�ا والدین 
متفاوت�ی ب�زرگ ش�ده اید، سرنوش�ت های متفاوت�ی خواهید داش�ت؟ بررس�ی فرآیند رش�د 
میلیون  ه�ا بچه در سراس�ر جه�ان نش�ان می دهد ک�ه این تف�اوت چندان زی�اد نخواه�د بود.

دس�ت بکش�ید از مقصر دانستن 
خودت�ان ج�وری ک�ه ان�گار روی 
مس�یر زندگ�ی فرزندتان تس�لط 
دارید. ش�ما تأثیر دارید اما تسلط 
نه. دست بکشید از مقصر دانستن 
پ�در و مادرهای تان، ی�ا حداقل از 
ای�ن تفک�ر ک�ه آنه�ا باید ش�ما را 
تعریف بکنند و دس�ت بکش�ید از 
مقصر دانس�تن بقیه پدر و مادرها. 
بپذیرید که چقدر دقایقِ بودن تان با 
فرزندان تان قدرتمند و تأثیرگذارند، 
به خاطر ارزش�ی که ای�ن لحظه ها، 
اکنون، ب�رای ش�ما و فرزندان تان 
دارند- نه ارزش�ی که در بلندمدت 
خواهند داش�ت و نخواهید دانست

تخفیف یک قانون جهان شمول است 
و همه ج�ای دنی�ا طرف�داران خاص 
خ�ودش را دارد. کش�ورهای مختلف 
دیدگاه های متفاوتی نسبت به معاملات 
و چانه زنی و تخفیف دارند. در بعضی از 
نقاط جهان میزان تخفیف از کیفیت 
کالا ه�م مهم ت�ر و اصولی ت�ر اس�ت

چانه زنی؛ پدیده ای جهان شمول 

تخفیف خوب است اما نه به قیمت تحقیر!

 سبک خرید

    مرضیه بامیری
یکی از اصول ش�یرین هر معامل�ه ای چانه زن�ی و گرفتن تخفیف 
اس�ت. بعضی ها همه لذت معامله را در همی�ن تخفیف گرفتنش 
می دانند. وقتی از مغازه ای بیرون می آیند و موفق ش�ده اند چند 
تومانی تخفیف بگیرند، احساس رضایتمندی دارند و خریدشان 
را موفق و یک س�ود بزرگ برمی ش�مرند. طی تمام این س�ال ها 
چانه زنی بخش�ی از فرهنگ معامله اقتصادی در کشور شده و هر 
دو طرف یعنی فروش�نده و خریدار به اصول آن به خوبی مشرف 

هستند. فروش�نده می داند با خریداری مواجه است که حتی کف 
قیمت را بگوید حتماً چانه می زند. پس همیشه مبلغ را بالاتر از حد 
نرمال اعلام می کند تا برای خوش�حال ک�ردن و تخفیف دادن به 
مشتری دستش باز باشد . مشتری هم حتی اگر بداند قیمت مقطوع 
است و چند مغازه پایین و بالاتر هم همین قیمت را اعلام کرده اند 
باز هم شانس�ش را برای گرفتن تخفیف امتحان می کند و فرآیند 
چانه زنی را آغاز می کند. تا اینجای کار همه چیز عادی و در مسیر 
یک معامله پرسود و راضی کننده برای طرفین است که لذت خرید 

را دو چندان می کند ولی از یک جایی به بع�د آدم ها برای گرفتن 
مبلغ ناچیزی تخفیف از آبرو و حیثیت خودشان مایه می گذارند . 
حاضرند شخصیت ش�ان را لگدمال یا تحقیر کنند تا به هر قیمتی 
شده به مبلغ پیشنهادی خودشان برسند. دیدن این چانه زنی ها 
غم انگیز است و فرقی با فاجعه انسانی ندارد. انگار اکثر ما ایرانی ها 
ی�ک روحی�ه فقرانگارانه داری�م که در موق�ع خری�د وامی دارد 
دس�ت به تحقیر یا ان�کار خود و ش�خصیت مان بزنی�م . وادارمان 
می کند دروغ بگوییم و ی�ک من غیرواقعی از خودمان بس�ازیم.

تخفیف ش�یرین اس�ت ولی یادمان 
باش�د به جا و ب�رای معامله هایی که 
می دانیم طرفین زیان نمی کنند از آن 
استفاده کنیم. یادمان باشد خودمان 
را ب�رای چند تومان تخفی�ف ناقابل 
ارزان نفروش�یم، بی اعتبار نکنیم و 
س�از بدبختی و ن�داری کوک نکنیم
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