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قیمتگذاری: 10 استراژی همیشهسز رای افزایش
فروش

قیمتگذاری (Pricing) متواند کاری سخت و چالشرانگز باشد. هچ راه فراری هم
از آن نیست. در نهایت همه ما مجور هستیم رای محصولات و خدمات خود قیمت
بگذاریم. پس سوال ان است که چگونه متوانیم ان کار را به هترن نحو انجام
دهیم؟ جواب احتمالا رای شما هم مشخص است: ما باید وضعیت بازار، مشتریان و
رقبا را بهدرستی ارزیای کنیم، هزینههای خود را بشناسیم و ر اساس ان اطلاعات

تصمیم خود را بگریم.

هچ فرمول جادویای هم وجود ندارد که بخواهیم ر اساس آن عمل کنیم. پس
تنها راه رای رسیدن به قیمتهای ایدهآل ان است که کم وقت بگذارید و با
قیمتگذاری خود بازی کنید. ما هم رای کمک قصد داریم در ان مقاله، 10 استراژی
قیمتگذاری کالا و خدمات، ر طق تحقیقات علم را با شما به اشتراک بگذاریم.
توجه داشته باشید که ان راهکارها بارها و بارها تاثر خود را اثبات کردهاند و بدون
شک متوانند در فروش شما تاثر بگذارند. امیدوارم از خواندن ان مقاله لذت
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رید.

 

قیمتهای یکسان در فروش تاثر منف دارند!
طق تحقیق از دانشگاه Yale، اگر دو چز شبیه به هم قیمتگذاری یکسانی داشته
باشند، نسبت به وقتیکه قیمتگذاری آنها حداقل کم فرق بکند، شانس خرید

آنها کمتر خواهد ود.

در راستای ان تحقق، دو بسته آدامس از یک رند به فروش گذاشته شد. جالب
اینجا ود که وقتی ان آدامسها هر دو به قیمت 62 سنت فروخته شدند، تنها %46
از افراد خرید کردند. اما وقتیکه قیمت آنها متفاوت شد – یک 62 سنت و دیگری
64 سنت – 77% از مخاطبان تصمیم به خرید یک آدامس گرفتند. آنهم وقتیکه ان
دو بسته آدامس تنها 2 سنت اختلاف داشتند،  اختلاف که هر چند جزئی ود اما

باعث افزایش قالتوجهی در مزان فروش شد.

البتـه قـرار هـم نیسـت که مثلا تیشرتهـای یکسـان خـود را بـه قیمتهـای مختلفـ
بفروشید. فقط سع کنید دلل ان شک مشتریان را بفهمید .وقتیکه چزهای
مشــابه بــه قیمتهــای یکســان فروختــه مشونــد، عمــوم مشتریــان بهجــای آنکــه
تصمیمگری کنند، وارد عمل شدن را به تعوق ماندازند. پس هتر است تفاوت

محصولات و خدمات در قیمتگذاری شما کاملا مشخص باشد.

 

لنگرهای قیمت را بیندازید!
مگویند هترن راه رای فروش یک ساعت 2 میلون تومانی آن است که ان ساعت
را کنار یک ساعت 10 میلون تومانی بگذارید. اما چرا؟ دلل ان موضوع یک تعصب
ذهنی خیل عادی است که نام آن را لنگراندازی گذاشتهاند (که البته اسم کاملا با
مسمای هم هست). لنگراندازی یعنی ما معمولا هنگام تصمیمگری بیشازحد به

اطلاعات اولیهای که دریافت کردهایم، اتکا مکنیم.
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در تحقیقـ رای ارزیـای مـزان تـاثر لنگرهـای قیمـت، محققـان از سوژههـای خـود
خواستند که قیمت یک خانه را تخمن زنند. آنها روشورهای در اختیار مخاطبان
گذاشتند که در آنها اطلاعات خانههای کناری نوشته شده ود. در رخ از ان
روشورها، قیمتها قالقول و در رخ دیگر بهصورت فضای افزایش یافته ود.
قسـمت جـالب اینجاسـت کـه نهتنهـا دانشجویـان، کـه متخصـصان ملـک هـم توسـط
روشورهای دروغن گمراه شدند. که یعنی لنگراندازی حتی ر روی متخصصان یک

زمینه کاری نز تاثر مگذارد.

پس قرار دادن محصولات و خدمات وژه در کنار گزینه استاندارد متواند باعث
ارزشمندتر شدن آنها در نزد مشتریان بالقوه شود و کاری کند که گزینه ارزان همچون

یک فرصت اسثنای به نظر رسد.

 

قیمتها را متناسب با قل افزایش دهید!
ر طق یک قانون که به نام قانون ور شناخته مشود، تفاوت محسوس میان دو
محرک، در نسبت مسقیم با شدت ان محرکهاست. بهبیاندیگر، تغری که ما در
یک چز حس مکنیم، بسته به اندازه قبل آن خواهد ود. قانون ور بسیار در
بازاریای کاررد دارد. بهخصوص وقتیکه یک فروشنده قصد افزایش قیمت رای
محصـولات و خـدمات خـود را داشتـه باشـد. البتـه مشخصـا وقتیکـه بحـث افزایـش
قیمت در کار است، خری از یک درصد جادوی نیست، اما ر طق قانون ور، به طور
متوسط یک افزایش قیمت 10 درصدی، آن مقداری است که مشتریان نسبت به آن
حالت تدافع نخواهند گرفت. البته همانطور که مدانید و ما هم قل از ان
گفتیم، متغرهای بسیاری هستند که ر روی قیمتگذاری تاثر مگذارند. پس قانون
ور بیشتر بهعنوان چارچوی رای مشخص کردن محدوده افزایش قیمت کاررد دارد

تا یک قانون سفتوسخت.
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فشار روانی کمتری را ر روی مشتری وارد کنید!
ذهن انسان جوری طراح شده که تا وقتی تحتفشار قرار بگرد به خرج کردن ادامه
بدهد. ر طق مباحث اقتصاد عصی، سر حد پیشروی انسان آن جای است که درد
ن راستا، محققان دانشگاه کارنجلدرک باشد. در هملدرک بیشتر از گنج قاقا
ملـون اقـدام بـه ررسـی راههای مختلـف ـرای کـاهش نقـاط درد مشتریـان و افزایـش

رضایت آنها پس از خرید و شانس وفادار ماندن آنها کردند.

در ادامه رخ از ان تکنیکها را عنوان مکنیم:

 

ارزش محصول را در یک قالب مناسب بیان کنید
رای مشتری شما، حساب کردن سودمندی یک اشتراک ماهیانه به قیمت 50 هزار
تومان، راحتتر از حساب کردن سودمندی یک اشتراک سالیانه به قیمت 600 هزار
تومان است. پس لازم است که شما در قالب درستی روی ارزش محصول یا خدمات

خود تاکید کنید.

 

محصولات را در یک بسته کامل ارائه دهید
ستهای تجهزات سفر رای خودرو یک نمونه عال از ان تکنیک است. ان بستهها
فروش بالای دارند. دلیلش ان است که توجیه خرید یک بسته کامل راحتتر است
تا خرید جداگانه سیستم گرمایش صندل، سیستم مسریای و خدمات امداد در

جاده.

 

یا کارای را مورد هدف قرار دهید یا جذابیت را
رای کسانی که با حسابگری ول خرج مکنند، تاکید ر روی کاررد یک محصول تاثر
بیشتری دارد. مثلا پیام که مگوید: «ان دستگاه ماساژ کمر متواند درد شما را
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تسکن دهد.» ان در حال است که افراد ولخرج بیشتر با تاکید ر روی لذت  عایده
قانع مشوند: «ان دستگاه ماساژ کمر متواند شما را آرام کند.»

 

یک چز یا مجانی است یا مجانی نیست، تمام!
دان آریلِ در کتاب خود به نام «یمنطقِ قال پیشبینی» به ما نشان مدهد که
«ارزان» چقدر کلمه قدرتمندی است. مثال که او در کتاب مآورد مروط به فروشگاه
آمـازون اسـت. زمـانی فـروش سـایت آمـازون در فرانسـه بهشـدت پـانتر از سـار
کشورهای اروپای ود. وقتی ان شرکت به دنبال دلل ان موضوع گشت، متوجه
چز جالی شد. مشکل اینجا ود که سفارشهای فرانسه شامل 20 سنت هزینه ارسال
مشدند (درحالکه ارسال بهتمام کشورهای دیگر رایگان ود). پس شاید بد نباشد

گاهی از خر چند سکه گذشت و در عوض مشتریان بیشتری داشت.

 

در انتخاب کلمات پیام تبلیغاتی خود دقت بکنید
ملون به اثبات رسیده است. در ط ز توسط محققان دانشگاه کارنجن نکته نا
یک آزمایش، مخاطبان شانس ان را داشتند که با قیمتی پان به اشتراک یک کلوپ
فیلم درآیند. قسمت جالب اینجا ود که با تغر دادن پیام فروش از «یک هزینه 5
دلاری» بـه «یـک هزینـه کـوچک 5 دلاری» تعـداد مشترکـان اـن کلـوپ 20% افزایـش
یافت. ان بهخوی نشان مدهد که جزئیات متن پیام شما تا چه حد ر روی فروش

تاثر مگذارند.

 

بیایید یک سنتّ درینه را به چالش بکشیم: عدد جادوی 9!
گذاشتن عدد 9 در آخر قیمتها بهعنوان یک از روشهای درینه رای فروش شناخته
مشود. اما آیا ان تکنیک واقعا موثر است؟ ر طق تحقیقات یک مجله بازاریای،
جواب ان سوال یک بله محکم است. قیمتهای که با عدد 9 به اتمام مرسند
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حتی از قیمتهای ارزانتر نز بیشتر فروش را افزایش مدهند.

ط ان تحقق، لباسهای زنانه با دو قیمت‌ 35 دلار و 39 دلار به فروش رسیدند.
آمار نهای ان آزمایش حاک از آن ود که میانگن فروش قیمتی که به عدد 9 ختم

مشد، 24% از قیمت ارزانتر بیشتر وده است.

البته باید بدانید که قیمتهای حراج – با شعار «قبلا 60$، اکنون فقط $45» –
توانستند فروش بیشتری از ان قیمت 9 نشان داشته باشند. اما وقتیکه عدد 9
جادوی همراه با یک تخفیف ارائه شد، باز هم توانست از قیمتهای ارزانتر هم تاثر

بیشتری داشته باشد.

در واقع به مصرفکنندگان ان دو گزینه ارائه شد:

قبلا 60$، اکنون فقط $45!

قبلا 60$، اکنون فقط $49!

نتیجـه، همـانطور کـه گفتیـم، اـن ـود: آن قیمتـی کـه بـه عـدد 9 ختـم مشـد،
باوجودآنکه گرانتر از قیمت رقیب خود ود، بیشتر فروخت. پس ظاهرا استفاده از

عدد 9 در قیمتگذاری، هر چند روشی قدیم است، اما هنوز هم تاثر خود را دارد.

احتمالا شما هم ان روش را در فروشگاههای مختلف زیادی دیدهاید. اما مطمئن
باشید که جذب و وفاداری مشتری یک موضوع بسیار مهم و مفصل است که تنها با

استفاده از ان روشها به آن نمرسید.

 

کدام یک رای ما اهمیت بیشتری دارد: ول یا زمان؟
میلر لایت یک شرکت عرضهکننده نوشیدنی است که نسبت به رقبای خود قیمتهای
پانتری دارد. اما با وجود داشتن یک قیمت ارزان، شعار آنها ان است: «وقت
میلر رسیده». ان شعار باعث ایجاد سوال رای ما مشود: آیا هتر نیست که ان
شرکت بهجای زمان، ر روی قیمتهای پانتر خود تاکید کند؟ جنیفر آکر، یک از
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محققـان دانشگـاه اسـتنفرد، توضـح جـالی در اـن مـورد ارائـه داده اسـت. طـق
صبحتهای به چاپ رسیده وی، وقتیکه از یک مشتری بخواهید نظر خود را درباره
محصول بدهد، او بیشتر تجربه خود با آن محصول را به خاطر خواهد آورد و اینکه با

خرید آن محصول چقدر در ول خود صرفهجوی کرده رایش آنقدری اهمیت ندارد.

آکر انطور توضح داده است: «ازآنجایکه تجربه فرد از یک محصول اغلب باعث به
وجـود آمـدن احساسـات شخصـ نسـبت بـه آن محصـول مشـود، اشـاره بـه زمـان
معمولا یک رویکرد هتر را نسبت به محصول ایجاد مکند و نتیجه ان رویکرد هتر
هم فروش بیشتر خواهد ود.» او همچنن به ان نکته اشاره کرد که خریدهای ما
شامل دو دسته «تجری» و «مادی» مشوند. پس هنگام فروش بلیط یک کنسرت
(ازآنجایکه کنسرت یک تجربه را ارائه مدهد) هتر است روی «زمان گذرانده» تاکید
شود، درحالکه رای فروش شلوار جن باید ر روی با کلاس ودن آن و قیمتش

تاکید کرد.

 

آیا مقایسه کردن قیمتهای خود با دیگران موثر است؟
وقتیکه بدون یک استراژی درست ر روی قیمتگذاری ارزان خود نسبت به رقبا
تاکید کنید، نتیجه یشک فروش کمتر خواهد ود. ر اساس یک تحقق در دانشگاه
استنفرد، درصورتیکه دلل قانعکنندهای رای مقایسه کردن قیمتگذاریها به مشتری
ارائه نشود، ان کار متواند تاثر بسیار بدی ر روی فروش داشته باشد. به زبان
ساده، اگر مسقیما از مشتری بخواهید که قیمتهای شما را با یک رقیب مقایسه
کند، او اعتماد خود را نسبت به شما از دست مدهد. سررست تحقق مذکور در
صحبتهای خود به ان نکته اشاره کرده است که «وقتی از مشتریان مخواستیم
که قیمتهای ما را با دیگران مقایسه کنند، ان ترس در آنها ایجاد مشد که ما

داریم به نحوی آنها را گول مزنیم.»

اکنون شاید پیش خود رسید که پس چه وقت مقایسه قیمت موثر است؟ شاید
بد نباشد به یک نمونه خوب از مقایسه قیمت رجوع کنیم. اشورانس یک شرکت
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بیمه است که یک نمونه عال از بهکارگری درست مقایسه قیمتها را در ابتدای کار
خود به نمایش گذاشت. ان شرکت در تبلیغات خود ابتدا توضح مداد که چرا
بیمههای ارزان همیشه انتخابهای خوی نیستند. سپس مشخص مکرد که خودش
چطور هزینهها را به روش درست کاهش مدهد، که با از ن ردن مخارج اضافه
توسط فناوری آنلان ود. شعار ان شرکت هم جالب است: «آنلان به دنیا آمدیم تا
در ـول صـرفهجوی کنیـم.» اـن یعنـی تمرکـز شمـا بایـد ـر روی اـن باشـد کـه چـرا

قیمتهایتان ارزانتر است و فقط یک مقایسه ساده قیمت را انجام ندهید.

 

داستان رامون یک محصول بسیار تاثرگذار است!
آیا زمانی مرسد که یک بطری آبمعدنی را گرانتر از قیمت واقع خریداری کنیم؟
منطق به ما مگوید که ان اتفاق هچوقت نباید بیافتد. اما ما مدانیم که بسته
به مکانی که خرید انجام مشود، قیمت متواند تفاوت کند و ما هم با ان مسئله
مشکلـ نـداریم. یـک اقتصـاددان بـه نـام ریچـارد تـالر، سالهـا پیش اـن موضـوع را
موردررسی قرار داد و متوجه شد که مشتری یک هتل لوکس حاضر است بابت بطری
آبمعــدنی ول بیشتــری بدهــد تــا آن مشتری کــه از یک فروشگــاه معمــول خریــد
مکنـد. نتیجهگری او اـن ـود (و غـر اـن هـم نمتوانسـت باشـد) کـه محیـط و
داستان رامون یک محصول متواند تاثر بسیار زیادی ر روی ما داشته باشد:
یعنی کلاس یک هتل مجلل بهتنهای کاف است تا قیمتهای بالاتر آن توجیه شود.

ان آزمایش به ما توضح مدهد که چرا آدمها حاضرند بابت یک «کورس درسی
چندرسانهای» بیشتر از یک کتاب الکترونیک ول بدهند. حتی وقتیکه اطلاعات ارائه
شـده در هـر دو یکسـان باشـد. دلـل آن سـاده اسـت: درک مـا از مسائـل در تـوجیه
قیمتگذاری یک محصول تاثر بسیار زیادی دارد. با وجود ان، به نفع شماست که
یک داستان قانعکننده را رای محصول خود خلق کنید و ان داستان را بهدرستی
منقل کنید. شاید فکر کنید که ان مسئله واقعا واضح است، اما ما بسیار شاهد

نادیده گرفتن اهمیت آن هستیم.
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تاثر تفاوت میان قیمتها ر روی مشتری شما چیست؟
رفسور ویلیام پانداستون در کتاب خود، «گرانها: افسانه قیمت منصفانه»، ان
واقعیت را نشان داده که بسیاری از ما درک درستی از مفهوم «ارزش» نداریم و به
همن دلل است که متوانیم با روشهای باورنکردنی فریب بخوریم. پانداستون
رای روشن شدن ان موضوع، به ررسی یک تحقق در مورد الگوهای مختلف خرید
نوشیدنی رداخته است (بله، باز هم یک تحقق دیگر درباره نوشیدنی!).  در آزمایش

اول، تنها دو انتخاب وجود دارند: یک گزینه معمول و یک گزینه وژه.

آزمایش اول
در ان حالت، از هر پنج نفر، چهار تای آنها به سراغ گزینه هتر م‎روند. حال سوال
اینجاست که اضافه کردن یک گزینه سوم با قیمت کمتر چه تاثری خواهد داشت؟
آیا متوان به ان طرق افرادی که به دنبال یک گزینه ارزانتر هستند را هدف قرار
داد و سـود را بـالا ـرد؟ محققـان بـا اضـافه کـردن یـک نوشیـدنی 1.60$ بـه منـو اـن

موضوع را ررسی کردند.

آزمایش دوم
عجیب است! هچکس به سراغ نوشیدنی ارزان نرفته، اما مزان فروش نوشیدنی
استاندارد و وژه رعکس شده است. مشخصا تصمیم اشتباهی گرفته شده و پدیده
لنگراندازی تاثری منف گذاشته است. اما حالا که مشتریان به دنبال یک نوشیدنی

ارزانتر نیستند، شاید یک نوشیدنی گرانتر بتواند تاثر مطلوی داشته باشد.
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آزمایش سوم
بله، با ان کار اوضاع خیل هتر شد! نهتنها فروش نوشیدنی وژه با یک افزایش 5
درصدی رورو شد، نوشیدنی جدید هم توانست 10 درصد از سهم فروش را از آن خود

کند و سهم نوشیدنی معمول از فروش را به تنها  %5رساند.

ان مثالها به ما نشان مدهند که امتحان کردن قیمتهای مختلف چقدر اهمیت
دارد، بهخصوص اگر فکر مکنید که قیمت محصولات شما پان است و ارزش آنها
بیشتر است. فراموش نکنید که رخ از مشتریان همیشه به دنبال گرانترن انتخاب
هستند. هر چند ان موضوع هر تصمیم را توجیه نمکند، اما نشان مدهد که
شما همیشه حق دارید با داشتن دلل درست روش قیمتگذاری خود را تغر داده و

قیمتهای خود را افزایش دهید.

قیمتها را به سادهترن شکل ممکن بیان کنید!
ر طق یک مقاله که توسط مجله روانشناسی مصرفکننده منتشر شده، تحقیقات
نشان داده که وقتی یک قیمت با جزئیات بیشتری بیان شود، در نزد مشتریان بیشتر

به نظر مرسد. عجیب است، نه؟

ساختارهای آزمایش شده ر اساس دلار و به ان صورت ودند:
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$1,499.00

$1,499

$1499

اما نتیجه چه ود؟ از نظر مشتریان، دو قیمت اول بسیار بیشتر از مورد سوم ودند.
ان موضوع احتمالا به دلل نوع خوانش هر یک از ان قیمتها است. در انگلیسی
دو مورد اول «یک هزار و چهارصد و نود و نه» خوانده مشوند و مورد سوم در دو
بخش و بهصورت «چهارده، نود و نه». البته ان تاثر فقط محدود به زمانی نیست که
عدد بلند خوانده مشود و حتی وقتیکه فرد عدد را در ذهن خود مخواند  هم
اتفاق مافتد. پس حتی اگر که ان موضوع مسخره به نظر رسد، باز هم هتر است
هنگام قیمتگذاری کالاهای خود دقت داشته باشید تا هچچز اضاف را در قیمت

نگنجانید و سادهترن شکل بیان ممکن را انتخاب کنید.

["message_box text_color="light]

سخن نهای ما در مورد قیمتگذاری
محصـولات و خـدمات عـال آنهـای هسـتند کـه دارای کیفیـت مناسـب و قیمـت
مناسبتری باشند. قیمت ان محصولات و خدمات به مرور زمان و با ررسی بازخورد
مشتریان تعن شده است و در نتیجه بیشترن مزان فروش را تضمن مکنند. ان
یعنی شما نباید از بازی کردن با قیمتهای خود رای پیدا کردن هترن نقطه و
تضمن بالاترن فروش، واهمهای داشته باشید. روشهای که در اینجا شمردیم هم
متوانند در ان امر به شما کمک کنند. البته به شرط آنکه با دقت و در جای درست

از هر یک از استفاده کنید.

در آخر باید به شما اخطار بدهم که در تل «علم از یک نقطهنظر علم که مورد تائید
خود علم است» نیافتید و ایمان کورکورانه به ان روشها و تحققهای بازاریای
نداشته باشید. هدف موارد آورده شده تنها ان ود که در فرآیند قیمتگذاری به
شما کمک کرده و کم ان مسر را رای شما هموار نمایند. ان یعنی شما متوانید
از آنها بهعنوان یک سکوی رتاب استفاده کنید، اما در نهایت ان شما هستید که
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باید مسر را ط کرده و به خط پایان رسید.
[message_box/]
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