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在生活当中我们时常有这样的体验，就是别人把一个东西越是想塞给你，你就越不想要，说考虑一下。
有的时候一个东西挂的高高的让别人好像不容易得到，他就反而有很多人想要。

所以这句话就是，给患者设置这样的一个感觉，让他感觉到好像不可能得到样子，所以这就话就是：今
天不管你选择在这里做还是不选择，我必须跟你说清楚，你种植一颗是这个价格，但即便你种植5颗还是
10颗，我们都不能降价了，这就是跟你谈的最低的折扣了。

这句话什么意思呢？其实就是给患者一个障碍，就是说我现在不一定想给你做的感觉，需要记住后面这
句话，即便呢种植5颗还是10颗我也不能给你降价了，这已经是最低折扣了。但是大多患者的反应就是那
我种植10颗不能给我便宜点吗？你要说对不起，那不能便宜点，那我就不一下种植10颗了，我先种植一
半看看效果。

其实如果你和患者说，做一颗多少钱，两颗多少钱，3颗多少钱，聪明的患者就会一直问下去，那我做10
个能多少钱，如果你的价格这样往上铺的话患者会说那我今天不做了，或者今天就先做一个，这个时候
你已经透露了底价，你就必须低价，即便是患者做一颗牙，你也要最低价给他。所以为了避免跟患者纠
缠，同时也是提醒自己，提升一下自己的气场。即便你做多少颗牙齿，你别指望我跟你降价了，现在已
经是最低了。你先把貌似一句拒绝患者一些要求的话说出去，反而会更加激起患者快速下决定的想法。

这个心理非常巧妙，我们以前很多的咨询犯的错误就是把姿态放的很低，然后去求患者不断的满足患者
，反而在成交这个环节上呢，患者显得拖拖拉拉、犹犹豫豫，如果你能斩钉截铁的给患者一种好像你完
全有资格拒绝他的一种感觉，会激起患者更加想要快速拥有你产品的一种方法。
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