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نکات بازاریای عصی در فروش بسته محصولات
آیا گروهبندی محصولات با هم در یک بسته با یک قیمت واحد باعث افزایش
احساس ارزش مشود؟ اکثر ما پاسخ مدهیم «بله»، اما تحقیقات شگفتآوری
نشان مدهد که حداقل در یک حالت، چنن گروهبندی متواند در واقع باعث
کاهش ارزش ظاهری شود. ان بخش شگفتآورترن و متناقضترن قسمت است:
بسته ممکن است نهتنها کمتر از مجموع اجزای آن، بلکه حتی کمتر از یک محصول

واحد ارزشگذاری شود!

 

لذت فروش بسته
ایجاد یک بسته از چندن محصول، یک استراژی قدیم است. همانطور که در
کتاب «رنفلونس» اشاره مکند، بستهبندی متواند به کاهش «درد رداخت»
کمک کند، زرا رای مصرفکنندگان سخت مشود که بدانند قیمت «درست» رای
محصولات چیست. خودروسازان دیگر قیمتهای جداگانه را رای گزینههای مختلف
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مانند صندلهای چرم یا سیستم صوتی هتر تبلغ نمکنند. اکنون، آنها اغلب
بخشی از یک بسته لوکس به همراه سار امکانات رفاهی هستند. ان بسته ممکن
است چند هزار دلار هزینه داشته باشد، اما رای خریدار تشخیص اینکه آیا یک معامله

خوب است، دشوار است؛ زرا ان بسته شامل چندن مورد ناآشنا است.

بستهبندی همچنن متواند اهداف تجاری پیشپاافتادهتری مانند تشوق مشتریان
به نمونهگری از محصولات جدید یا کمتر محوب با قرار دادن آنها در یک بسته را
ـرآورده کنـد. ایجـاد بسـتههای جـذاب همچنـن متوانـد میـانگن مـزان فـروش را

افزایش دهد.

 

زمانی که بستهها ارزش را کاهش مدهند
محققان ردان، الکساندر چرنف و آرون رو، دریافتند که بستهبندی محصولات
گرانقیمت و ارزانقیمت باعث مشود افراد از خرید بستهها اجتناب کنند. در مجله
کسبوکار هاروارد، چرنف مگوید: «حتی زمانی که هر دو کالا در یک بسته رایشان
ی مبلغرای بسته کمتر از محصول گرانتر بهتنها ل داشتندود، آنها تما جذاب

ردازند.

ما همچنن دریافتیم که افراد کمتر احتمال دارد بستههای را که شامل محصولات
گران و ارزان هستند خریداری کنند. بهعنوانمثال، افراد تمال بیشتری داشتند یک
دستگاه بدنسازی خانگ ۲۲۹۹ دلاری را زمانی که بهتنهای عرضه مشد خریداری کنند
تناسباندام ترکیب مشد. ان موضوع نشان مدهد که  DVD تا زمانی که با یک
استراژی محوب اضافه کردن هدایا به محصولات گاهی متواند به فروش آسیب

رساند، نه اینکه آن را افزایش دهد.

چرنف ان ناهنجاری را به «تفکر طبقهای» نسبت مدهد. یک میانر ذهنی که مردم
ـرای تصـمیمگری اسـتفاده مکننـد. درحـالکه چنـن میانرهـای معمـولا مفیـد
هســتند، در مــورد گروهبنــدی اقلام گــران و ارزان، نتیجهگریهــای نادرســتی حاصــل
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مشود.

 

ریاضیات عجیب بسته
شاید شگفتانگزترن آزمایشی که توسط چرنف انجام شد، نشان داد که درحالکه
مردم حاضر ودند ۲۵۲ دلار رای یک چمدان و ۵۴ دلار رای چمدان دیگر ردازند،
زمانی که بهعنوان اقلام جداگانه عرضه مشدند، رای ان اقلام بهعنوان یک بسته
فقط ۱۶۵ دلار مرداختند! ان ۶۰ دلار کمتر از مبلغ است که رای کالای گرانتر

بهتنهای مرداختند!

ان مورد به نظر یک خر فاجعهبار رای هر بازاریای است که بستهها را ایجاد مکند،
ر منفتواند فروش را بدون تاثح ماما اینطور نیست. ارائه بستهها به روش صح

ر ارزشهای درک شده محصول افزایش دهد.

 

اما صر کنید، چزهای بیشتری وجود دارد!
من همیشه گفتهام که بازاریابان متوانند از تبلیغات تلوزونی موفق چزهای زیادی
یاد بگرند. ان تبلیغات بارهاوبارها آزمایش شدهاند و فقط به ان دلل پخش
مشوند که قریبا هر بار که پخش مشوند، درآمد کسب مکنند. بستهبندی بخش
زرگـ از اسـتراژی در اـن تبلیغـات اسـت. درسـت زمـانی کـه فکـر مکنیـد هترـن
پیشنهاد را رای لوازم آشزخانه دیدهاید، مشنوید: «اما صر کنید، چزهای بیشتری
وجود دارد!» گوینده با اضافه کردن کیسههای نگهداری مواد غذای اضاف، یک

مجموعه چاقوی استیک یا یک کالای نسبتا ارزان دیگر، معامله را شرنتر مکند.

درحالکه تحقیقات ردان نشان مدهد که انداختن اقلام ارزانقیمت در بسته
ممکن است باعث شود مصرفکنندگان ارزش معامله را دوباره ارزیای کنند و در واقع
نرخ پاسخ را کاهش دهند، بعید به نظر مرسد که بسیاری از تبلیغات موفق از ان
استراژی استفاده کنند، اگر اقلام بستهبندی شده واقعا باعث کاهش فروش شوند.
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به همن دلل است که ان موضوع کار مکند.

تبلیغات تلوزونی با ایجاد یک نقطه لنگر بالا شروع مشوند (هزاران فروخته شده با
قیمت ۱۹۹ دلار!) و سپس به مصرفکننده قیمت پانتری مدهند (فقط چهار قسط
۲۹.۹۹ دلار!). زمانی که آنها شروع به اضافه کردن شرنکنندههای معامله مکنند،
قیمـت در ذهـن مصـرفکننده تعـن شـده اسـت و اقلام اضـاف در واقـع بهعنـوان
ارزشافزوده دیده مشوند. مصرفکننده نیازی به میانر ذهنی رای تخمن ارزش

ندارد و اثر تفکر طبقهای رخ نمدهد.

 

اثرات پس از بسته محصولات
اغلب، بستهها پیشنهادات موقتی هستند. رای مشتریانی که در معرض قیمتگذاری
بسته قرار مگرند، اثرات متوانند پس از انقضای پیشنهاد اصل باق بمانند.
محققان مائوریسو پالمرا و جویدیپ سرواستاوا شرایط را ررسی کردند که یک
محصول بهعنوان یک افزودنی با قیمت کاهشیافته به محصول دیگر عرضه مشود.
بهعنوانمثال، یک پیشنهاد ممکن است بگوید: «چمدان را بخرید و کیفدستی را
فقط با ۲۰ دلار دریافت کنید!» ان گزینه ممکن است فروش را افزایش دهد، اما
نتاج مطالعه نشان داد که قیمت افزودنی پان، ارزش درک شده کالا را کاهش
مدهد. در مثال کیفدستی، قیمت افزودنی ۲۰ دلاری یک قیمت لنگر رای کالا ایجاد

کرد که باعث شد بعدا ارزش کمتری به نظر رسد.

ان مطالعه همچنن نشان داد که ارائه یک کالا بهعنوان یک افزودنی رایگان تاثر
منف ر ارزش درک شده ندارد. آنها فرض مکنند که «رایگان» قیمت ممکنی رای
محصول نوده و مانند تبلیغات با قیمت کاهشیافته، ارزش لنگری ایجاد نمکند.

به نظر مرسد که فروش فعل کالای افزودنی در یک بسته نز متواند تحت تاثر
قرار گرد. اگر کیفدستی بهعنوان یک کالای جداگانه، مثلا ۷۵ دلار، در همان زمانی
که بهعنوان یک افزودنی ۲۰ دلاری به یک چمدان نشان داده مشد، عرضه مشد،
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مصــرفکنندگان ممکــن اســت تصــور کننــد کــه کیفدســتی ارزش کمتــری از قیمــت
درخواستی آن دارد.

 

["message_box text_color="light]

چگونه بدون کاهش ارزش، بسته درست کنیم
اگر به بستهبندی چندن محصول فکر مکنید، ان کار را بهدرستی انجام دهید:

از ترکیب یک کالای ارزان و یک کالای گران و صرفا تبلغ بسته اجتناب کنید.

اگر محصولاتی با ارزشهای مختلف را ترکیب مکنید، ابتدا ارزش اقلام جداگانه،
بهوژه گرانترن آنها را تعن کنید.

از تولیدکنندگان تبلیغات تلوزونی هوشمند و نتیجه محور درس بگرید و ر
ماهیت افزودنی اقلام جازه تاکید کنید.

ر وژگهای غرقیمتی محصول (مانند دوام یا راحتی) تمرکز کنید. محققان
مگویند که ان کار اثر کاهش ارزش ناشی از ترکیب اقلام با ارزشهای مختلف را
کاهش مدهد. از قیمتگذاری اضاف رای اقلام بسته اجتناب کنید. افزودنی را
رایگان کنید یا فقط قیمت ترکی را نمایش دهید، اگر مخواهید بعدا افزودنی را

بهصورت جداگانه بفروشید.
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