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قیمت مرجع در بازایای عصی چیست؟
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 700 هزار تومان بسیار ارزان و

مناسب جلوه مکند.

 

رداشت مردم از قیمت
آیا حاضرید رای بیمه عمر و سرمایهگذاری 400 هزار تومان در سال ردازید؟ بگذارید
پیشنهاد را کم تغر دهیم. حاضرید روزی کمتر از 1100 تومان ردازید، یعنی ول
یک نان در روز؟ پیشنهاد دوم رای خیل از افراد بسیار ارزان و مناسب جلوه مکند،
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
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دهیم که رای مشتری کاملا ملموس است و مناسب به نظر مرسد.

آیا همیشه هتر است قیمت را به قسمتهای 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
خوشایند نیست که زر تعهد رداخت ماهیانه روند. مثلا فرض کنید سیستم فکس
اینترنتی مفروشید. اگر بگویید ماهی فقط 10 هزار تومان ردازید شاید خیل از
مدران اسقبال نکنند چون تعهد ماهانه ایجاد مکند؛ ول کاف است بگویید 120
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 قیمتگــذاری محصــولات از قیمتهــای دقــق اســتفاده کنیــد. هچگــاه قیمــت
محصول را 200 هزار تومان قرار ندهید و تا آنجا که ممکن است به هچوجه تخفیف

ندهید. همن قیمتهای دقق اغلب باعث مشود توقع تخفیف کمتر شود.

ان موضوع را در سایت مدرسز آزمایش کردیم. وقتی قیمت یک سیدی آموزشی
15.000 تومان است، افرادی که رای خرید محصول، تماس تلفنی مگرند توقع
تخفیف زیادی دارند. آنها حتی درخواست 3000 تومان تخفیف مکنند. ول وقتی
قیمت همان محصول را به 14800 تومان کاهش مدهیم توقع تخفیف بسیار کمتر
مشود. افراد شجاع گاهی درخواست 800 تومان تخفیف مدهند! آیا توجه کردید
کـه قیمـت محصـول را 200 تومـان کـاهش دادیـم و سـود بیشتـر شـد؟ تخفیفهـای
یمورد، یک از زرگترن هزینهها هستند و با کاهش آن متوانید سود بیشتری

کسب کنید.

قیمتهای دقق همچنن حس هتری به مشتری منقل مکند. قیمتهای غر
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دقق مانند 50 هزار تومان ان ذهنیت را ایجاد مکند که رای قیمتگذاری هچ
محاسبه دقیق انجام نشده و فروشنده سود بسیار زیادی مرد.

فرمول مشخص رای خود تعریف کنید و قیمتگذاری 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 200000 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 20000 تومان

منویسیم «20 هزار تومان» باز فروش بیشتر مشود.

وقتـی مخواهیـد قیمـت محصـول را بـه نمـایش بگذاریـد از کمترـن تعـداد صـفر
استفاده کنید. وقتی مخواهید هدیهای به محصول اضافه کنید صفرها را بنویسید.
مثلا بنویسید ثبتنامکنندگان ان همایش یک کتاب جدید به مبلغ 200000 ریال
هـدیه مگرنـد. همچنـن در نشـان دادن هزینههـای کـه شمـا مردازیـد از صـفر
استفاده کنید. مثلا بنویسید: هزینه پست ان کتاب 30000 ریال است که توسط ما

رداخته مشود.
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