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ترفندهای بازاریای عصی در قیمت و قیمت گذاری
قیمت گذاری محصولات و اعلام قیمت به مشتری موضوع بسیار حساسی است. اگر
در ان زمینه حرفهایتر شویم سودآوری کسبوکارمان افزایش میابد. در ان مقاله
به ارائه چند نکته رای قیمت گذاری محصولات مردازیم که نتیجه تحقیقات

بازاریای عصی است.

 

توجیه قیمت
وقتی به مشتری قیمتی را اعلام مکنیم باید بلافاصله آن را توجیه کنیم. اگر قیمت
ما بیشتر از قیمت مرسوم است یا حتی کمتر است، توجیه قیمت باعث افزایش
فروش مشود. توجیه قیمت حس خوی در مشتری ایجاد مکند و همن حس

متواند احتمال خرید را افزایش دهد.

فرض کنید به یک عطرفروشی مراجعه مکنید و عطری را انتخاب مکنید، سپس
فروشنده قیمتی را اعلام مکند که بیشتر از توقع شما است. او بلافاصله اضافه
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مکند: ان عطر از اسانس خاص گرفته شده که بسیار کمیاب است و مروط به یک
گیاه خاص است که سالها به عنوان داروی گیاهی استفاده مشد و پادشاهان

هزاران سال پیش رای داشتن حس آرامش از ان گیاه استفاده مکردند.

با اینکه ان توضیحات دلل منطق مستحکم رای قیمت بالای عطر اراده نمدهد
ول احساس خوی را ایجاد مکند که با خرید ان عطر متوانیم خاص باشیم.

اگر محصول که مفروشیم ارزانتر از قیمتهای راج باشد باز به توجیه قیمت نیاز
داریم. اگر یک لپتاپ مناسب را با قیمت ۸ میلون تومان مفروشیم، همن قیمت
پان متواند شک و تردید ایجاد کند و ان ذهنیت را منقل کند که مشکل وجود
دارد یا کیفیت آن پان است؛ ول اگر خریدار ببیند در حال تخلیه و بستن فروشگاه

و تغر شغل هستیم ان قیمت پان به نحوی قال توجیه است.

شرکت دل گاهی لپتاپهای خود را با قیمتی بسیار ارزان به فروش مرساند. هرگاه
چنن فروش وژهای رگزار مشود دلل آن اعلام مشود؛ مثلا گفته مشود که
شرکت محصول جدیدی تولید کرده است و انبارها مملو از نمونه قبل است و رای
تخلیه سرع انبار و جایگزینی نمونه جدید، لپتاپ قبل با قیمت بسیار ارزان فروخته

مشود.

 

تاثر قیمت ر کیفیت ذهنی
در یک بیمارستان افرادی که سردرد داشتند را به دو گروه قسیم کردند و به هر دو
گروه قرص مُسَکن مشابه دادند. به گروه اول گفته شد که ان مسکن بسیار جدید و
گرانقیمت است و قیمت هر عدد از آن 2.5 دلار است و تاکید کردند که اگر قرص

روی زمن بیفتد دیگر نمتوانند قرص جایگزن به آنها بدهند.

 به گروه دوم گفته شد ان قرص خیل ارزان است و هر چند تا که بخواهند در
اختیارشان قرار مگرد. 85 درصد افراد گروه اول اعلام کردند که سردردشان خوب

شده است؛ ول فقط 61 درصد افراد گروه دوم چنن نظری داشتند!
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بناران وقتی مشتری محصولات یا خدمات ما را گرانقیمت و ارزشمند بداند، حس
هتری نسبت به آن خواهد داشت. مدتی پیش رای تهیه یک میکروفن یقهای به بازار
مراجعـه کـردم و قیمـت محصـول بسـیار ارزانتـر از عـددی ـود کـه تصـور مـکردم.
پیشفرض من آن ود که میکروفنی با ان قیمت کیفیت خوی نخواهد داشت.
دنبال میکروفنهای گرانتر ودم که پیدا نشد. وقتی رگشتم و کیفیت میکروفن را
آزمایش کردم بسیار خوب و قالقول ود، ول چون قیمت پایینی داشت در لحظه

خرید حس خوی ایجاد نمکرد.

پیشفرض اغلب فروشندگان در قیمت گذاری محصولات آن است که مشتری همواره
به دنبال پانترن قیمت ممکن است؛ ول ان موضوع همیشه درست نیست.
البته افرادی وجود دارند که معیار خرید آنها فقط قیمت پان باشد؛ ول چنن
مشتریـانی معمـولا ـرای مـدتی طـولانی از مـا خریـد نخواهنـد کـرد؛ چـون دـر یـا زود
فروشنده دیگری را خواهند یافت که کم ارزانتر از ما مفروشد. مشتریانی که تنها
دلل خریدشان از ما قیمت ارزان است معمولا مشتریان سودآوری نیستند و باعث

رشد کسبوکارمان نخواهند شد.

 

توجیه قیمت به صورت ملموس و تصوری
فقـط مـوارد ملمـوس و تصـوری توسـط مغـز قـدیم جـذب مشـود. یکـ از هترـن
روشهای ملموس توجیه قیمت آن است که خرید مشتری را با خریدی مقایسه کنیم
که او به راحتی و بدون نگرانی آن را انجام مدهد. گاهی متوانیم قیمت محصول را
با ول قبض تلفن، هزینه تاکسی، ول یک پیتزا و ... مقایسه کنیم. نکته مهم آن
است که مبلغ را با موردی مقایسه کنیم که مشتری به راحتی رای آن ول مردازد؛
مثلا اغلب جوانان به پیتزا علاقه دارند و گاهی پیتزا مخورند. حال اگر بخواهیم یک

کتاب به آنها بفروشیم کاف است مبلغ کتاب را با ول یک پیتزا مقایسه کنیم.
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ثبیت قیمت مرجع در ذهن
روفسور دانل کانمَن آزمایشی انجام داد و از شرکتکنندگان رسید: چند درصد
کشورهای آفریقای عضو سازمان ملل هستند؟ نکته ان آزمایش چه ود؟ از گروه
اول رسـیده شـد: آیـا فکـر مکنیـد پاسـخ بیـش از 10 درصـد اسـت یـا کـمتر از آن؟
میانگن پاسخها 25 درصد ود. از گروه دوم رسیده شد: آیا فکر مکنید پاسخ
بیش از 65 درصد است یا کمتر از آن؟ میانگن پاسخها 45 درصد ود. همانطور که

احتمالا حدس زدید اعداد اعلامشده نزدیک به عدد مرجع اعلامشده در سوال ود.

اگر بخواهید رای گوشی آیفون خود یک قاب بخرید مبلغ ۳۰۰ هزار تومان شاید
بسیار زیاد و ناعادلانه به نظر رسد ول اگر در حال خرید گوشی آیفون ۶۰ میلون

تومانی هستید، قیمت ۳۰۰ هزار تومان رای قاب متواند بسیار ارزان به نظر رسد.

اغلب فروشهای زرگ با مذاکره به نتیجه مرسد و مذاکرهکنندگان حرفهای قیمت
مرجع اولیهای را اعلام مکنند تا در ذهن مشتری نقش ببندد.

 

کاررد قیمت مرجع در فروش
قل از ارائه قیمت اصل محصول به اعداد و ارقام زرگتری اشاره کنید؛ مثلا نشان
دهید که ان خرید چقدر متواند باعث صرفهجوی شود. فرض کنید مخواهید
یک چاپگر بفروشید. اگر قل از گفتن قیمت بتوانید نشان دهید که ان چاپگر باعث
یک میلون تومان صرفهجوی در سال مشود، قیمت ۵ میلون تومان بسیار ارزان و

مناسب جلوه مکند.

 

رداشت مردم از قیمت
آیا حاضرید رای بیمه عمر و سرمایهگذاری ۶۰۰ هزار تومان در سال ردازید؟ بگذارید
پیشنهاد را کم تغر دهیم. حاضرید روزی کمتر از ۲ هزار تومان ردازید، یعنی ول
یک نان در روز؟ پیشنهاد دوم رای خیل از افراد بسیار ارزان و مناسب جلوه مکند،
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در صورتی که پیشنهاد اول شاید گرانتر به نظر رسد. رداشت مردم از قیمت بسیار
اهمیت دارد. ما به عنوان بازاریاب باید بتوانیم مناسبترن پیشنهاد قیمت را ارائه

دهیم که رای مشتری کاملا ملموس است و مناسب به نظر مرسد.

آیا همیشه هتر است قیمت را به بازههای زمانی کوچکتر قسیم کرده و سپس اعلام
کنیم؟ پاسخ منف است. گاهی وقتی به کسبوکارها خدماتی مفروشیم که به
صورت اشتراک یا عضویت است هتر است قیمت زرگتری را اعلام کنیم و تاکید کنیم
که مثلا تا یک سال متوانند از ان خدمات استفاده کنند. رای اغلب مدران
لذتبخش نیست که زر تعهد رداخت ماهیانه روند؛ مثلا فرض کنید سیستم فکس
اینترنتی مفروشید. اگر بگویید ماهی فقط 50 هزار تومان ردازید شاید خیل از
مدران اسقبال نکنند چون تعهد ماهانه ایجاد مکند؛ ول کاف است بگویید 600
هزار تومان ردازید و یک سال از خدمات ما استفاده کنید و در صورت رضایت آن را

رای یک سال دیگر تمدید کنید.

 

استفاده از قیمتهای دقق
در قیمـت گـذاری محصـولات از قیمتهـای دقـق اسـتفاده کنیـد. هچگـاه قیمـت
محصول را ۱۰۰ هزار تومان قرار ندهید و تا آنجا که ممکن است به هچ وجه تخفیف
ندهید. همن قیمتهای دقق معمولا باعث مشود توقع تخفیف کمتر شود. ان
موضوع را در سایت مدرسز آزمایش کردیم. وقتی قیمت یک فیلم آموزشی ۲۰۰.۰۰۰
تومان است، افرادی رای خرید محصول تماس تلفنی مگرند توقع تخفیف زیادی
دارند. آنها حتی درخواست ۵۰.۰۰۰ تومان تخفیف مکنند؛ ول وقتی قیمت همان
محصول را به ۱۹۹.۰۰۰ تومان کاهش مدهیم توقع تخفیف بسیار کمتر مشود.

افراد گاهی درخواست ۹.۰۰۰ تومان تخفیف مدهند.

آیا توجه کردید که قیمت محصول را ۱۰۰ تومان کاهش دادیم و ر خلاف تصور سود
بیشتر شد؟ تخفیفهای یمورد یک از زرگترن هزینهها هستند و با کاهش ان

مورد متوانید سود بیشتری کسب کنید.
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قیمتهای دقق همچنن حس هتری به مشتری انقال مدهد. قیمتهای غر
دقـق ماننـد 50 هـزار تومـان اـن ذهنیـت را ایجـاد مکنـد کـه ـرای قیمـت گـذاری

محصولات هچ محاسبه دقیق انجام نشده و فروشنده سود بسیار زیادی مرد.

فرمول مشخص رای خود تعریف کنید و قیمت گذاری محصولات را با آن فرمول
انجام دهید تا هرگاه مشتری دلل آن قیمت خاص را رسید بتوانید رایش توضح

قانعکنندهای ارائه دهید.

 

تعداد صفرها
آزمـایش جـالی در سـایت مدرسـز انجـام دادهایـم کـه مرـوط بـه نـوشتن قیمـت
محصولات در صفحه محصول است. قیمت محصولات در اران اغلب چندن صفر
دارد؛ مثلا قیمت یک کتاب ۵۹۰.۰۰۰ ریال است. وقتی قیمتها را از ریال به تومان
تبدل مکنیم اسقبال و خرید بیشتر مشود! همچنن وقتی به جای ۵۹.۰۰۰
تومان منویسیم «۵۹ هزار تومان» باز فروش بیشتر مشود. وقتی مخواهید
قیمت محصول را به نمایش بگذارید از حداقل صفر ممکن استفاده کنید. وقتی
مخواهید هدیهای به محصول اضافه کنید صفرها را بنویسید؛ مثلا بنویسید ثبتنام
کننـدگان اـن همـایش یـک کتـاب جدیـد بـه مبلـغ ۵۹۰.۰۰۰ ریـال هـدیه مگرنـد.
همچنن در نشان دادن هزینههای که شما مردازید از صفر استفاده کنید؛ مثلا

بنویسید: هزینه پست ان کتاب ۱۵۰.۰۰۰ریال است که توسط ما رداخته مشود!
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