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4 نکته که باید در قیمتگذاری به آن توجه کنید!
قیمتگــذاری خــدمات و محصولاتــان یکــ از مهمترــن تصــمیماتی اســت کــه در
کسبوکار خود خواهید گرفت. همه بخشهای کسبوکارتان، از مسائل مال گرفته تا
اینکه در بازار چطور دیده مشوید، تحت تاثر قرار مدهد. اما باز هم توجه کم به

بحث ظرفیت روانی و بازاریای قیمت مشود.

قیمـت محصـول شمـا شـاخص ضـروری جایگاهیـای اسـت. آیـا فکـر مکنیـد وقتـی
مخواهند قیمت رولزرویس یا فراری را مشخص کنند، فقط هزینه مواد اولیه را جمع
مزنند و حاشیه سود قال قول به آن اضافه مکنند؟ بعید است. قیمت هسته

اصل جایگاه محصول است.

در زر به چند استراژی در قیمتگذاری اشاره مشود:
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1. تعداد گزینهها
ارائه پیشنهادهای زیاد متواند مانع فروش شود. منطق روانشناسی پشت ان یافته
ان است که مردم، مثل گوزنی که به نور خودرو خره مشود و تکان نمخورد،
شود اصلا تصمیمشوند. ترس از انتخاب ضعیفتر از حد مطلوب باعث مگرفتار م
نگرند. اگر به ال و محصولات بسیار موفقش نگاه کنید، مبینید در هر مورد، دو یا
سه حق انتخاب ارائه مشود. به نظر مرسد ان تعداد میانگن مناسی است ن

انتخابهای کم و فشار ذهنیای که در اثر انتخابهای زیاد به وجود مآید.

 

2. معکوس کردن ریسک
اکثر افراد شدیدا از ریسک فراریاند. آنها از گزیده شدن با هزینههای غرمنتظره
مترسـند، چـه مرـوط بـه اسـتفاده از اطلاعـات باشـد، چـه هزینههـای درمـانی و یـا
هزینههای مشاوره. اگر بتوانید ان ریسک را رای آنها از ن رید، شانس فروش

بسیار بیشتری خواهید داشت.

 

3. اقلام بسیار گرانقیمت
در هر بازاری درصد کم از جمعیت مخواهند هترن شکل محصول را در سطح خود
داشته باشند .شاخص «هترن ودن» که اکثر مصرفکنندگان از آن استفاده مکنند،
قیمت است. رخ مصرفکنندگان ۱۰، ۲۰ یا حتی  ۱۰۰رار بیشتر از قیمت محصولات
با کاررد مشابه مردازند، مثل ماشنهای رولزرویس، جتهای مسافرتی شخص و

غره.

درحالکه ممکن است هر روز هفته ازانقل محصولات نفروشید ول اگر آنها را در
کنار سار کالاها در سبد محصولات خود موجود نداشته باشید، مسلما دارید ول را

روی مز دستنخورده رها مکنید.

حتی اگر تعداد کم بفروشید، ان قل محصولات متوانند درصد زیادی از سود
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خالص شما را ایجاد کنند. همچنن، با ان کار مشتری ثروتمندتری را که بهجای قیمت
ر اساس رستژ، خدمات و آسایش خریداری مکند جذب مکنید.

در نهایت، مزیت زرگ ان اجناس گرانقیمت ان است که قیمت سار محصولات
شما را در مقایسه با خودشان معقول نشان مدهند. قاعده سرانگشتی ان است که
ده درصد مشتریان شما متوانند ده رار بیشتر ردازند و یک درصد مشتریانتان
متوانند صد رار بیشتر ردازند. از اینکه با نداشتن اجناس گرانقیمت در کنار سار

محصولاتان، ول را دستنخورده روی مز رها نمکنید مطمئن شوید.

 

4. در رار تمال به تخفیف دادن مقاومت کنید
وقتی بازاری که در آن فعالیت مکنید بسیار رقابتی باشد، تمال به تخفیف دادن
زیاد است. ان استراژی باید با احتیاط زیاد استفاده شود، چون فشار زیادی روی
حـاشیه سـود، سـودآوری و مهـمتر از همـه جایگاهیـای بازاریـای شمـا مگـذارد. اگـر
مشخصا قصد استفاده از استراژی رهر زیانده را ندارید، هر طور شده از تخفیف
دادن خودداری کنید. در استراژی رهر زیانده، تلاش مکنید تا مشتری را با قیمت
اغوا کنید و سپس با بیش فروشی یا فروش مکمل، محصولات و خدمات با حاشیه

سود بیشتر را به آنها بفروشید.

گزینه هتر نسبت به تخفیف دادن، افزایش ارزشی است که ارائه مکنید. افزودن
جازه، افزایش تعداد یا افزودن خدمات تکمیل متواند ارزش واقع به مشتری

بدهد ول رای شما هزینه کم داشته باشد.

نکته: فارغ از هر استراژیای که استفاده کنید، مهم است که بهصورت مستمر
آزمایش و سنجش انجام دهید.
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مصرفکنندگان کوهی از احساساتاند و فقط انگزههای منطق هدایتشان نمکند.
قیمتگذاری را بخش مرکزی استراژی بازاریای کل خود قرار دهید.
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